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 รองศาสตราจารย ์สุพาดา  สริกุิตตา 

 

 การวจิยัครัง้น้ี มคีวามมุง่หมายเพื่อศกึษา กลุ่มอา้งองิและพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจํานวน 400 

คน  เครื่องมอืทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถามสําหรบัผู้ชายทีซ่ือ้/เคยซื้อผลติภณัฑ์

บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าทีอ่าศยัในกรุงเทพมหานคร สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ 

ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าทีใ่ชท้ดสอบความแตกต่างโดยใชก้ารทดสอบสถติคิ่าท ี 

และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว  

 

ผลการวจิยัพบว่า 

 1.  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุระหว่าง 30 - 35 ปี การศกึษาสูงสุดสูงกว่า

ปรญิญาตร ีและมรีายไดต่้อเดอืนตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป 

 2. กลุ่มอา้งองิทีม่อีทิธพิลต่อท่านในการใชผ้ลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้ามาก

ทีสุ่ด คอื ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน รองลงมาคอื คนมชีื่อเสยีงในสงัคม รองลงมาคอื เพื่อนร่วมงาน 

และน้อยทีสุ่ดคอื บุคคลในครอบครวั  

 3. พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายใน

กรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้าต่อ 6 เดอืน 

ประมาณ 3 ครัง้  

 4. ผู้บรโิภคเพศชายที่มอีายุ ระดบัการศึกษาสูงสุดและรายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มี

งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 5. กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้าและดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั 0.05 

 6. กลุ่มอ้างอิงได้แก่ เพื่อนร่วมงานและคนมชีื่อเสยีงแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั 
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  This research aims to study reference group and men’s buying behavior on anti-

wrinkle face cream in Bangkok metropolis. Sample size is 400 people.  The tool for data 

collection is questionnaire provided for men who bought anti-wrinkle face cream in Bangkok 

metropolis.  Statistics for data analysis are percentage, mean, standard deviation, the t-test 

for testing mean difference, and one-way analysis of variance.  

 

Research results are as follows: 

 

  1. Most samples are men, aged between 30 and 35 years, being married, having 

their own business, holding Bachelor’s degree for their highest degree, and earning monthly 

income up to Baht 20,000. 

  2. The influential reference group on using -wrinkle face cream in descending order 

is specialist, celebrity, colleague, and family member, respectively. 

  3. Men’s buying behavior on anti-wrinkle face cream in Bangkok metropolis shows 

that most consumers have buying frequency on anti-wrinkle face cream at three times in six 

months. 

  4. Male consumers with different age, highest education level, and monthly income 

have budget on anti-wrinkle face cream differently with statistical significance of 0.05 levels. 

  5. Reference group in different family members have men’s buying behavior on 

anti-wrinkle face cream in Bangkok metropolis differently in category of buying frequency on 

anti-wrinkle face cream and budget on anti-wrinkle face cream with statistical significance of 

0.05 levels. 

  6. Reference group in different colleague and celebrity have men’s buying behavior 

on anti-wrinkle face cream in Bangkok metropolis differently in category of budget on anti-

wrinkle face cream with statistical significance of 0.01 and 0.05 levels, respectively. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบัน้ี สาํเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาของ รศ. สุพาดา สริกุิตตา ทีใ่หเ้กยีรตริบั

เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ โดยให้คําปรึกษา ข้อเสนอแนะ ตลอดจนตรวจสอบแก้ไข

ขอ้บกพร่องต่างๆ ในการวจิยัฉบบัน้ีด้วยความห่วงใย นับตัง้แต่เริม่ดําเนินการจนสําเรจ็ เรยีบรอ้ย

สมบูรณ์เป็นสารนิพนธฉ์บบัน้ี ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึ้งในความกรุณาและขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงไว ้

ณ โอกาสน้ี 

 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ รศ. ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ และอาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิุทธกุิล ที่

กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นกรรมการในการสอบสารนิพนธ์ตรวจแบบสอบถาม และใหค้ําแนะนํา

ถงึขอ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรงุ แกไ้ขขอ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชน์เป็นอยา่งยิง่กบัผูว้จิยั 

 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณคณาจารยโ์ครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน ทีไ่ดก้รุณา

ใหค้วามรู ้ทัง้ในทางทฤษฎ ีรวมถงึการประยุกต์ใชใ้นทางปฏบิตั ิและขอขอบคุณเจา้หน้าทีโ่ครงการ

บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ เจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติวทิยาลยัทุก

ท่าน ตลอดจนผู้มสี่วนสําเรจ็ต่องานวจิยัน้ีทุกท่านที่ได้ให้ความช่วยเหลอื และอํานวยความสะดวก

เป็นอยา่งดตีลอดระยะเวลาการศกึษาของผูว้จิยั 

 ผูว้จิยัขอขอบคุณผูบ้รโิภคเพศชายทีซ่ือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของ

ผูช้ายในกรงุเทพมหานครทุกท่านทีก่รณุาตอบแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ความช่วยเหลอืและเอือ้เฟ้ือใน

ดา้นขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่องานวจิยั 

 ขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา และขอขอบคุณทุกคนในครอบครวั ตลอดจนเพื่อนนิสติ 

และ เพื่อนร่วมงาน ทุกคน ที่คอยห่วงใย ดูแลและคอยช่วยเหลอืทุกๆ ด้าน รวมทัง้ยงัคอยเป็น

กําลงัใจเสมอมา ทาํใหผู้ว้จิยัมคีวามมมุานะ พยายามจนประสบความสาํเรจ็ในวนัน้ี 
  

          สุดทา้ยน้ี คุณงามความดแีละประโยชน์อนัเกดิจากสารนิพนธฉ์บบัน้ี ผูว้จิยัขอน้อมบูชาแด่

คุณบดิามารดา ครแูละอาจารยทุ์กท่านทีไ่ดป้ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรู ้อบรมสัง่สอนแลวางรากฐาน

แห่งการศึกษาแก่ผู้วิจ ัย หวังว่างานวิจัยน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจ และเกี่ยวข้อง หากมี

ขอ้ผดิพลาดประการใด ตอ้งขออภยัมา ณ ทีน้ี่ 
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            การเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู   49 

    ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา        50 

    ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน   63 



 

สารบญั(ต่อ) 

 

บทท่ี                      หน้า 

 5 สรปุผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ  108 

            สงัเขปความมุง่หมาย สมมตฐิาน และวธิดีาํเนินการวจิยั  108 

            สรปุผลการวเิคราะหข์อ้มลู         109 

            ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน         111 

    อภปิรายผล.       115 

    ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยั  120 

    ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป  122 

 

บรรณานุกรม  123 

 

ภาคผนวก  127 

 ภาคผนวก ก   128 

 

ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ์  133 



 

บญัชีตาราง 

 

ตาราง           หน้า 

 1  แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 

  ผูบ้รโิภค  (7Os)   15 

 2  แสดงการกําหนดระดบัคะแนนต่อระดบัความคดิเหน็ของแบบสอบถามส่วนที ่2.2   37 

 3  แสดงการกําหนดระดบัค่าเฉลีย่ ต่อการแปลความหมายจดัอนัดบัของแบบสอบถาม 

    ส่วนที ่2.2   38 

 4  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์อง 

   ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม   50

 5  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และค่ารอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม 

   ระดบัการศกึษาสงูสุดทีจ่ดักลุ่มใหม่   53 

 6  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละ ของขอ้มลูกลุ่มอา้งองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง  

   ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร   54 

 7  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละ ของขอ้มลูกลุ่มอา้งองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง  

   ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร   55 

 8  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละ ของขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์

   บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า   58 

 9  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละ ของขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์

   บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า (สื่อ)   61 

    10  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า โดยประมาณ 

   ใน 6 เดอืน (ครัง้)   62 

  11 แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า (บาท)   62

 12 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

   จาํแนกตามอาย ุ โดยใช ้Levene’s test   64 

  13 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอายตุ่อความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ  

        ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   64 

     14 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุ 

   ผวิหน้า จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s test   65 

  15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างกนัของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุ 

   ผวิหน้าโดยจาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe   66 



 

บญัชีตาราง (ต่อ) 

 

ตาราง           หน้า 

 16 แสดงการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า 

   จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3   67 

 17  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิหน้า 

   จาํแนกตามสถานภาพสมรส  โดยใช ้Levene’s test   69 

 18 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพสมรสต่อความถีใ่นการซือ้  

   ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   69 

    19 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ 

   ผวิหน้าจาํแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช ้Levene’s test                           70 

 20 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพสมรสต่องบประมาณ 

   ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   71 

 21  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิหน้า 

       จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้Levene’s test   72 

 22  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีต่อความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์

   บาํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   72 

    23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

   จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้Levene’s test                                              74 

 24  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีต่องบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ ์

   บาํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   74 

 25  แสดงการทดสอบความแตกต่างของความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า  

   โดยจาํแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด   76 

 26  แสดงการทดสอบความแตกต่างของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  

   โดยจาํแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด   78 

 27  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิหน้า      

   จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test   79 

 28  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดอืนต่อความถีใ่น 

   การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   80 

    29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ 

   ผวิหน้าจาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test                                   81 

 

 



 

บญัชีตาราง (ต่อ) 

 

ตาราง           หน้า 

 30  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดอืนต่องบประมาณในการซือ้ 

    ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร   81 

 31  แสดงการเปรยีบเทยีบงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้าของผูบ้รโิภค 

   เพศชายในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ 

   ดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD)   82 

 32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลด 

   ริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิหน้าจาํแนกตาม 

   กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวั  โดยใช ้Levene’s test   84 

 33  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัต่อ  

   พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

   ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า   85 

    34 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

   ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื บุคคลใน  

   ครอบครวั โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD)   86 

 35  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนก 

   ตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่บุคคลในครอบครวั  โดยใช ้Levene’s test   88 

 36  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างกนัของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยจาํแนก 

   ตามจาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวั โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe  89 

 37  แสดงการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลด 

   ริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตาม 

   กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่บุคคลในครอบครวั โดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3       90 

 38  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้าจาํแนกตาม 

   กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงาน  โดยใช ้Levene’s test   92 

 39  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงานต่อ 

   พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่น 

   การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า   92 

 



 

บญัชีตาราง (ต่อ) 

 

ตาราง           หน้า 

   40 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิ 

   เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  

   จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงาน  โดยใช ้Levene’s test            94 

 41  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงานต่อ 

   พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณใน 

   การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า   94 

 42  แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

   ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื  

   เพื่อนรว่มงานโดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD)   95 

 43 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า จาํแนกตาม 

   กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนทีม่ชีื่อเสยีงในสงัคม  โดยใช ้Levene’s test   97 

 44  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงต่อ 

   พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่น 

   การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า   98 

    45 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อ 
  ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  
  จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคม  โดยใช ้Levene’s test        99 

 46  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงต่อ 

   พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณ 

   ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า   100 

 47  แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

   ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื  

   คนมชีื่อเสยีงในสงัคม  โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast Significant  

   Difference (LSD)      101 

    48 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อ 
          ลดริว้รอย บนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตาม 
          กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น  โดยใช ้Levene’s test                     103 

  

 



 

บญัชีตาราง (ต่อ) 

 

ตาราง           หน้า 

 49  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะ 

   ดา้นต่อพฤตกิรรม การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า  

   ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า      103 

 50  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อ 

   ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  

   จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น  โดยใช ้Levene’s test      105 

 51  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น 

   ต่อพฤตกิรรม การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณ 

   ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า      105 

 52  แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.1 - 1.10      107 

 53  แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.1-2.8      107 
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บทท่ี 1 

บทนํา 
 

ภมิูหลงั 

 ยอ้นกลบัไปในอดตี เมือ่กล่าวถงึคาํว่า “ริว้รอย” คนส่วนใหญ่มกัคดิว่าเป็นเรือ่งของธรรมชาต ิ

เมื่อคนเราอายุมากขึน้ย่อมต้องมรีิว้รอยเกดิขึน้เป็นธรรมดา แต่เมื่อกาลเวลาผ่านไป รูปแบบการใช้

ชีวิต, ความเครยีด และอารมณ์ที่แปรปรวน ประกอบกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพอากาศ

สภาพแวดลอ้มทีเ่ป็นมลพษิ ซึง่นบัวนัยิง่ทวคีวามรนุแรงมากขึน้ ส่งผลใหเ้กดิริว้รอย รวดเรว็กว่าความ

เป็นจรงิค่อนข้างมากจากเดมิริ้วรอยจะเริม่ปรากฏให้เห็นเมื่ออายุประมาณ 50ปีขึ้นไป แต่ปจัจุบนั

พบว่าอายุ 30-40 ปีกเ็ริม่มรีิว้รอยปรากฏใหเ้หน็แลว้ (Consumer Survey, Eucerin research center, 

Hamburg, Germany, 2008) จงึทําใหค้นเริม่หนัมาใส่ใจดูแลผวิหน้ามากขึน้ เพื่อบํารุงใหผ้วิสุขภาพด ี

ป้องกนัไมใ่หเ้กดิริว้รอยก่อนวยั คงความอ่อนเยาวใ์หย้าวนาน 

 ไม่ใช่แค่เฉพาะผู้หญงิเท่านัน้ที่สนใจ ผู้ชายเองก็เริม่ใหค้วามสําคญักบัการดูแลผวิหน้ามาก

ขึน้และมแีนวโน้มจะมากขึน้เรื่อยๆ นายวรศษิย ์ตุรงค์สมบูรณ์ ผู้จดัการฝ่ายประชาสมัพนัธ์ ประจํา

ประเทศไทย บรษิทั พ ีแอนด์ จ ีประเทศไทย เปิดเผยว่า ภาพรวมตลาดผลติภณัฑบ์ํารุงผวิสําหรบั

ผูช้าย ช่วงเดอืนมกราคม-พฤศจกิายน ปี 2554  มมีลูค่ากว่า 880 ลา้นบาท เตบิโตถงึ 34% เมื่อเทยีบ

กบัช่วงเวลาเดยีวกนัในปี2553 และเมือ่พจิารณาแนวโน้มส่วนแบ่งระหว่างผลติภณัฑบ์ํารุงผวิผูช้ายกบั

ผูห้ญงิในช่วง 3 ปีทีผ่่านมา พบว่าผลติภณัฑบ์าํรงุผวิผูช้ายเตบิโตขึน้ต่อเน่ือง จากปี 2552 ทีม่สีดัส่วน

เพยีง 7% ของตลาดบํารุงผวิโดยรวม เพิม่เป็น 9% ในปี 2553 และล่าสุดในปี 2554 เพิม่เป็น 12% 

เช่นเดยีวกบัอตัราการเตบิโต โดยเฉพาะในปี 2553 ทีเ่ตบิโตถงึ 37% ขณะทีต่ลาดผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

ผูห้ญงิเตบิโตคงที ่(ประชาชาตธิุรกจิ, 09 มกราคม พ.ศ. 2555) 

 ตลาดผลติภณัฑบ์ํารุงผวิสําหรบัผูช้าย มกีารเตบิโตขึน้อย่างต่อเน่ืองตามไลฟ์สไตล์และยุค

สมยัที่เปลี่ยนไป ส่วนหน่ึงก็มาจากผู้ประกอบการหลายค่ายพากนักระโดดเข้ามาเล่น ช่วยปลุกให้

ตลาดตื่นตวัขึน้ โดยเฉพาะผู้บรโิภคกลุ่มผู้ชายในยุคน้ีมคีวามรูค้วามเขา้ใจกบัการดูแลตวัเองมากขึน้ 

จากในอดตีทีม่กัใชผ้ลติภณัฑด์แูลตวัเองตามทีผู่ห้ญงิหรอืแม่บา้นทีเ่ป็นคนในครอบครวัซือ้ให ้กห็นัมา

เลอืกซื้อสนิค้าที่เหมาะสมกบัตวัเอง ผูช้ายทีม่คีวามใส่ใจในภาพลกัษณ์ จะใหค้วามสนใจ และศกึษา

ขอ้มลูของผลติภณัฑบ์าํรงุผวิโดยไดแ้รงบนัดาลใจส่วนหน่ึงจากภาพลกัษณ์ของสนิคา้ทีส่ ื่อสารผ่านพรี

เซน็เตอรข์องผลติภณัฑ(์ประชาชาตธิุรกจิ, 09 มกราคม พ.ศ. 2555) 

 นอกจากน้ียงัมกีารศกึษาเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชเ้ครื่องสําอางบํารุงผวิของ

ผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัด้านกลุ่มอ้างอิง มผีลต่อพฤติกรรมการใช้

เครือ่งสาํอางบาํรงุผวิของผูช้ายวยัทาํงาน (ษมากร คาํด:ี 2550)  

 จากข้อมูลเกี่ยวกับมูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์บํารุงผิวสําหรบัผู้ชาย และพฤติกรรมการใช้

เครื่องสําอางบํารุงผวิของผู้ชาย ผูว้จิยัจงึได้ทําการวจิยัศกึษา กลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
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ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร เพื่อนําไปใชป้ระกอบการ

วางแผนกลยุทธ์และกําหนดกจิรรมทางการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย

มากทีสุ่ด 

  

ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลประกอบดว้ย อายุ สถานภาพสมรส อาชพี 

ระดบัการศกึษาสงูสุด และรายไดต่้อเดอืน  

 2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ 

   

ความสาํคญัของการวิจยั 

 1.  ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการนําเสนอสนิคา้และบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการ

ของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสมและสามารถช่วยในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้

อยา่งมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลสงูสุด 

 2.  ใช้เป็นประโยชน์ต่อฝ่ายส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบน

ผิวหน้าสามารถนําข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อกลุ่มลูกค้า เพื่อวางแผนทาง

การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

 3. ใชเ้ป็นประโยชน์ต่อฝ่ายขายแผนกเครื่องสําอาง สามารถนําขอ้มลูการวจิยัน้ีไปใชใ้นการ

วางแผนการบรหิารการขายและบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

 4. ใชเ้ป็นประโยชน์ต่อนักวจิยั นักวชิาการ สามารถนําขอ้มลูเพื่อการอ้างองิและการศกึษา

เพื่อขยายองคค์วามรูใ้นสาขาวชิาทีเ่กีย่วขอ้งกบัเครือ่งสาํอางในอนาคต    
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ขอบเขตของการวิจยั 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 การศกึษาวจิยัในครัง้น้ีมุง่ศกึษาปจัจยัส่วนบุคคล และกลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร โดยมขีอบเขตการวจิยัดงัน้ี 

 1.  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั  

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื  ผู้ชายทีซ่ือ้/เคยซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าทีอ่าศยัในกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

 2.  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้ชายที่ซื้อ/เคยซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบน

ผวิหน้าที่อาศยัในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูว้จิยัไม่ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ ขนาด

ของกลุ่มตวัอยา่งจงึไดม้าจากการกําหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้ตูรการคํานวณ ในกรณีทีไ่ม่ทราบ

จํานวนประชากรที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยยอมให้มคี่าคลาดเคลื่อนได้ 5% (กัลยา วาณิชย์

บญัชา. 2544: 74) ได้ขนาดตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง เพิม่จํานวนตวัอย่างจํานวน 15 ตวัอย่าง รวม

ทัง้หมด 400 ตวัอย่าง โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling), วธิกีารสุ่ม

ตวัอย่างแบบกําหนดโควต้า (Quota Sampling), วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) และวิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้

แบบสอบถามทีจ่ดัเตรยีมไวนํ้าไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มเป้าหมายในแต่ละเขตจนครบจาํนวนทีก่ําหนดไว ้

 

ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั 

 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบด้วย 

 1.  ลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคล 

   1.1  อาย ุ

    1.1.1  30 - 35 ปี 

   1.1.2  36 - 41 ปี 

   1.1.3  42 - 47 ปี 

   1.1.4  48 – 53 ปี 

   1.1.5  54 ปีขึน้ไป 

  1.2  สถานภาพสมรส 

   1.2.1 โสด  

   1.2.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั  

   1.2.3 หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่

 

 



 4 

  1.3 อาชพี 

   1.3.1 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

   1.3.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 

   1.3.3 ประกอบธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ 

   1.3.4 อื่นๆ (โปรดระบุ)………… 

   1.4 ระดบัการศกึษาสงูสุด 

   1.4.1  ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี

   1.4.2  ปรญิญาตร ี

   1.4.3  สงูกว่าปรญิญาตร ี 

   1.5  รายไดต่้อเดอืน 

   1.5.1 ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท 

   1.5.2 21,000 - 40,000 บาท 

    1.5.3 40,001 - 60,000 บาท  

   1.5.4 60,001 - 80,000 บาท 

   1.5.5 ตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป 

 

 2.  ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิง  

   2.1 ครอบครวั  

   2.2 เพื่อนรว่มงาน 

   2.3 บุคคลมชีื่อเสยีงในสงัคม 

   2.4 ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น 

    

 ตวัแปรตาม (Dependent) 

 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

 1. ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูช้ายทีซ่ือ้/เคยซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าทีอ่าศยั

ในกรงุเทพมหานคร   

 2. กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุ่มบุคคลที่มสี่วนเกี่ยวข้อง ซึ่งกลุ่มน้ีจะมอีิทธพิลต่อทศันคต ิ

ความคดิเหน็และพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ประกอบดว้ย  

  2.1 ครอบครวั หมายถงึ พ่อ, แม,่ พี,่ น้อง, สาม,ี ภรรยา หรอืแฟน และ บุตร 

  2.2 เพ่ือนร่วมงาน หมายถงึ บุคคลทีท่าํงานรว่มกนั ทัง้ทีอ่ยู่ในระดบัทีเ่หนือกว่า เท่ากนั 

และเพื่อนรว่มงานระดบัทีต่ํ่ากว่า 

  2.3 บุคคลมีช่ือเสียงในสงัคม หมายถงึ ดารา – นักแสดง, นายแบบ, พธิกีร, นักกฬีา 

และนกัธุรกจิทีป่ระสบความสาํเรจ็ 

  2.4 ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน หมายถึง บุคคลทีม่คีวามรู ้ความชํานาญในสาขาวชิาชพี

เวชสําอางค์ มกีารฝึกอบรมเฉพาะด้านหรอืมปีระสบการณ์ด้านผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าของผูช้าย ประกอบดว้ย 

  แพทยผ์ู้เช่ียวชาญด้านโรคผิวหนัง หมายถงึ แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นโรคผวิหนัง ทีจ่บ

หลกัสตูรการอบรมและสอบผ่านจนไดร้บั “วุฒบิตัร” แสดงความรูค้วามชํานาญในการประกอบวชิาชพี

เวชกรรม  

  เภสชักร หมายถงึ ผูเ้ชีย่วชาญดา้นยาทีไ่ดร้บัใบอนุญาตใหเ้ป็นผูป้ระกอบโรคศลิปะสาขา

เภสชักรรม  นักวิทยาศาสตร ์หมายถงึผูเ้ชีย่วชาญดา้นวทิยาศาสตรอ์ย่างน้อยหน่ึงสาขา และใช้

หลกัวธิทีางวทิยาศาสตรใ์นการคน้ควา้วจิยั 

 3. ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีม่สี่วนผสมทีช่่วย

ใหร้ิว้รอยบนผวิหน้าลดลง หลงัการใชผ้ลติภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 

 4. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า หมายถงึ การกระทํา

ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการใชผ้ลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายที่แสดงออกทางความคดิ

และความรูส้กึของแต่ละบุคคลในการเลอืกใชแ้ละเลอืกซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ เช่น ลกัษณะของริว้รอย

ประเภทใดที่ต้องการบํารุงมากทีสุ่ด ผูบ้รโิภคต้องการผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าที่มี

คุณสมบตัิด้านใดบ้าง การได้รบัข้อมูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าจากสื่อ

ใดบ้าง ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผิวหน้าเฉลี่ยต่อ 6 เดือน  และงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าเฉลีย่ต่อครัง้ 
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กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

  

           ตวัแปรอิสระ               ตวัแปรตาม 

 (Independent Variables)     (Dependent Variables)  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคดิในการวจิยั 

 

ลกัษณะข้อมูลส่วนบคุคล 

 -  อายุ 

 -  สถานภาพสมรส 

 -  อาชีพ 

 -  ระดบัการศึกษาสงูสดุ  

 -  รายได้ต่อเดือน  

กลุ่มอ้างอิง 

 -  ครอบครวั 

 -  เพ่ือนร่วมงาน 

 -  บคุคลมีช่ือเสียงในสงัคม 

 -  ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้าน 

  

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้าย

ในกรงุเทพมหานคร 
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สมมติฐานของการวิจยั 

 1.  ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผู้บรโิภคเพศชาย ประกอบด้วย อายุ สถานภาพสมรส 

อาชพี ระดบัการศกึษาสูงสุด รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 2.  กลุ่มอ้างองิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

ของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

  

 

 



บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 ในการศกึษาการวจิยัเรือ่ง กลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลด

ริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง และ

ไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

 1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบักลุ่มอา้งองิ 

 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

 4. แนวคดิเกีย่วกบัเครือ่งสาํอาง 

 5. บทความทีเ่กีย่วขอ้ง 

 6. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 ความหมายของคาํว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

 ไดม้ผีูใ้หค้าํจาํกดัความไวด้งัน้ี 

 โซโลมอน (ดารา ทปีะปาล. 2542: 3; อ้างองิจาก Solomon. 1996. Consumer Behavior: 

7) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคลหรอื 

กลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้ง เพื่อทําการเลอืกสรรการซื้อ การใช้ การบรโิภค อนัเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์

บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์เพื่อสนองความต้องการและความปรารถนาต่างๆ ให้ได้รบัความ

พอใจ 

 ไมเวน และ ไมเนอร ์(ดารา ทปีะปาล. 2542: 3; อ้างองิจาก Mowen & Minor.1998. 

Consumer Behavior: 5) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาหน่วยการ

ซื้อ และกระบวนกาแลกเปลี่ยน ที่เกี่ยวข้องกบัการได้รบัมา การบรโิภค และการกําจดัอนัเกี่ยวกบั

สนิคา้ บรกิาร ประสบการณ์และความคดิ 

 สุภร เสรรีตัน์ (2544) สรุปความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภคไว้ พฤติกรรมผู้บรโิภค 

หมายถงึพฤตกิรรมของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซือ้และการใชส้นิคา้และบรกิารโดยผ่านกระบวนการ

การแลกเปลี่ยนที่บุคคลต้องตดัสนิใจทัง้ก่อนและหลงั การกระทําดงักล่าวโดยบุคคลที่จะถือว่าเป็น

ผูบ้รโิภคในทีน้ี่คอื “บุคคลผูซ้ึง่มสีทิธใินการไดม้าและใชไ้ปซึง่สนิคา้และบรกิารทีไ่ดม้กีารเสนอขายโดย

สถาบนัทางการตลาด” (Walter. 1976:6) อา้งถงึในสุภร เสรรีตัน์ (2544) 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2539: 3) ไดส้รุปไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมทีบุ่คคล

ทําการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมนิผลและการใช้จ่ายผลิตภณัฑ์และบรกิาร โดยคาดว่าจะ

ตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้
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 ธงชยั สนัตวิงศ์ (2540: 29) ได้สรุปไว้ว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ การกระทําของ

บุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวข้องกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบรกิาร ทัง้น้ีหมาย

รวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาก่อนอยูแ่ลว้ และซึง่มสี่วนในการกําหนดใหม้กีารกระทาํดงักล่าว 

 อคัรฤทธิ ์หอมประเสรฐิ (2543: 13) ไดส้รปุไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การเลอืกซือ้

เลอืกใชแ้ละตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใดๆ เพื่อสนองความต้องการและปรารถนาเพื่อใหไ้ดร้บั

ความพงึพอใจสงูสุด 

 จากความหมายพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่กล่าวมา ผู้วจิยัสรุปความหมายของคําว่า พฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคหมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซื้อสนิคา้และบรกิาร โดยผ่านกระบวนการ

ต่างๆ เพื่อทําการตดัสนิใจซื้อหรอืใช้ผลติภณัฑ ์เพื่อสนองความต้องการและความปรารถนาต่างๆ 

ของแต่ละบุคคลใหไ้ดร้บัความพงึพอใจ 

 

ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Determinants of Consumer Behavior) ม ี2 ประการคอื 

 1. ปจัจยัพื้นฐาน (Basic Determinants) เป็นปจัจยัที่อยู่ภายในของบุคคล (Internal 

Variables)  

 ปจัจยัพืน้ฐานประกอบไปดว้ย 

  1.1. ความต้องการ (Needs) หมายถงึ “สิง่จาํเป็นใดๆสําหรบัร่างกายทางกายภาพหรอื

จติใจ” (Loudon; & Bitta. 1988:14) ในแง่ของความรูส้กึแลว้ความต้องการคอื การขาดในบางสิง่

บางอย่างทีม่ปีระโยชน์ที่จาํเป็นต้องม ีหรอืที่ปรารถนาที่อยากได้ดว้ยเหตุผลใดๆกต็าม หรอืกล่าวอกี

นยัหน่ึงไดว้่าความตอ้งการเป็นเงือ่นไขทีจ่าํเป็นตอ้งใหร้บัการบาํบดั 

  1.2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถงึ “สิง่กระตุ้นหรอืความรูส้กึที่เป็นสาเหตุทีท่ําให้บุคคล

กระทําหรอืมพีฤตกิรรมในรปูแบบทีแ่น่นอน” (Loudon; & Bitta. 1988:14) แรงจงูใจทําใหเ้ราไดรู้ถ้งึ

ความต้องการของเราเองและเป็นการให้เหตุผลสําหรบัการกระทําที่แสดงออกอนัเน่ืองมาจากความ

ตอ้งการเหล่านัน้ 

  1.3. บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ “ลกัษณะพเิศษของมนุษยห์รอืลกัษณะอุปนิสยั

ที่ได้สรา้งขึน้ในตวัของบุคคลที่ทําให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอื่น” (Loudon; & Bitta. 

1988:14-15) แรงจงูใจเป็นสาเหตุทีท่ําใหบุ้คคลมกีารกระทําตามที่เขามคีวามต้องการ แต่บุคลกิภาพ

เป็นสิง่ทีท่าํใหบุ้คคลกระทาํในลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล 

  1.4. การรบัรู้ (Awareness) หมายถึง “การมคีวามรู้ในบางสิ่งบางอย่างได้โดยผ่าน

ประสาททัง้หา้” ซึง่การรูน้ัน้จะเป็นส่วนทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงมากทีสุ่ดของบุคคลต่อสิง่แวดลอ้มภายนอก 

ในขณะที่บุคลกิภาพเป็นเรื่องของการมองถงึสิง่ที่มอียู่ภายในตวัของบุคคล และการรู ้(Awareness) 

เป็นการมองถงึสิง่ทีอ่ยูภ่ายนอกของผูบ้รโิภคทีต่้องการมกีารตคีวามหมายสําหรบัสิง่ทีผู่บ้รโิภคไดเ้หน็

ไดย้นิไดรู้ส้กึและอื่นๆ การรูข้องผูบ้รโิภคจะสามารถแยกยอ่ยเป็นสามประการคอื 

   1. การรบัรู ้(Perception) 

   2. ทศันคต ิ(Attitudes) 

   3. การเรยีนรู ้(Learning) 
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 ซึ่งปจัจยัทัง้สามน้ีเป็นปจัจยัภายในของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับสิ่งแวดล้อมภายนอกของ

ผูบ้รโิภค 

 1.5. การเรยีนรู ้(Perception) หมายถงึ “การเปลีย่นแปลงใดๆ ในความนึกคดิของผูบ้รโิภค 

การตอบสนอง หรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้ปฏิบัติประสบการณ์หรอืการเกิดขึ้นของ

สญัชาตญิาณ” (Loudon; & Bitta. 1988:15) หรอือกีนัยหน่ึงคอื ความรูท้ีไ่ดจ้ากการรบัรูถ้งึสิง่ทีไ่ม่เคย

ไดรู้จ้กัมาก่อน 

 1.6. ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถงึ “กลุ่มกวา้งๆของความรูส้กึทีม่อียู่ภายในตวัของมนุษย์

หรอืความเหน็ทีเ่ป็นรปูแบบของพฤตกิรรมของบุคคล” (Loudon; & Bitta. 1988:15) 

 2. อทิธพิลจากสิง่แวดลอ้ม (Environmental Determinants of Influences) เป็นปจัจยัทีเ่กดิ

จากภายนอกของบุคคล อทิธพิลของสิง่แวดลอ้มประกอบดว้ย 

  2.1. อทิธพิลของครอบครวั (Family Influences) เป็นอทิธพิลทีเ่กดิจากสมาชภิายใน

ครอบครวั 

  2.2. อทิธพิลของสงัคม (Social Influences) เป็นผลลพัธม์าจากการตดิต่อกนัของบุคคล

กบับุคคลอื่นๆทีน่อกเหนือจากครอบครวัและธุรกจิ 

  2.3. อทิธพิลของธุรกจิ (Business Influences) หมายถงึการตดิต่อโดยตรงของบุคคลทีม่ ี

ต่อธุรกจิ ไม่ว่าจะเป็นสถานที่ของรา้นค้าหรอืโดยผ่านทางการขายโดยใช้บุคคลและการให้โฆษณาก็

ตาม 

  2.4. อทิธพิลของวฒันธรรม (Cultural Influences) เป็นเรื่องของความเชื่อทีม่อียู่ในตวั

ของบุคคลและการลงโทษในสงัคมทีพ่ฒันาขึน้อยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสงัคมนัน้ 

  2.5. อทิธพิลทางเศรษฐกจิหรอือทิธพิลของรายได ้(Economic or Income Influences) 

เป็นขอ้จาํกดัหรอืตวักําหนดทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในรปูของตวัเงนิและปจัจยัอื่นทีเ่กีย่วขอ้งดว้ย 
 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 ชนะ ฉัตรธนะพรโยธนิ. (2543:9-15; อ้างองิจาก Kolter: 1997) อธบิายจากทฤษฎีที่

เกี่ยวขอ้งในเรื่องของปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคว่า ลกัษณะของผู้ซื้อได้รบั

อทิธพิลจาก ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และ ปจัจยัดา้นจติวทิยา ดงัน้ี 

 1. อทิธพิลจากสิง่แวดลอ้ม (Environmental Determinants of Influences) เป็นปจัจยัทีเ่กดิ

จากภายนอกของบุคคล อทิธพิลของสิง่แวดลอ้มประกอบดว้ย 

  1.1. ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้โดย

เป็นทีย่อมรบัจากคนรุน่หน่ึงจนถงึคนอกีรนุ่ หน่ึง โดยเป็นตวักําหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษย์

ในสงัคมหน่ึง ค่านิยม ในวฒันธรรมจะกําหนดลกัษณะของสงัคม และกําหนดความแตกตางของสงัคม

หน่ึงจากสังคมหน่ึงวฒันธรรมเป็นสิ่งกําหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรม

แบ่งเป็นวฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมย่อย และชัน้ของสงัคม โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ีวฒันธรรม

พืน้ฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพืน้ฐานของบุคคลในสงัคม เช่น ลกัษณะนิสยัของคนไทย 
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  1.2. วฒันธรรมย่อย (Subculture) หมายถงึ วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มทีม่ลีกัษณะเฉพาะ

แตกต่างกันที่มีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทาง

ภูมศิาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย์ ลักษณะวฒันธรรมย่อยประกอบไปด้วย กลุ่มเชื้อชาต ิ

(Nationality Groups) ไดแ้ก่ ไทย จนี องักฤษ อเมรกินั กลุ่มศาสนา (Religious Groups) ไดแ้ก่ ชาว

ครสิต ์ชาวพุทธ ชาวอสิลาม ฯลฯ กลุ่มสผีวิต่างๆ (Racial Groups) เช่น ผวิดาํ ผวิขาว ผวิเหลอืง ฯลฯ

พืน้ทีภู่มศิาสตร ์(Geographical Area) พืน้ทีภู่มศิาสตรท์ําใหเ้กดิลกัษณะการดํารงชวีติทีแ่ตกต่างกนั 

และมอีทิธพิลต่อการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนัดว้ย 

  1.3. ชนชัน้ของสงัคม (Social Class) หมายถงึ การแบ่งสมาชกิของสงัคมออกเป็นระดบั

ฐานะที่แตกต่างกนั โดยทีส่มาชกิในแต่ละขัน้สงัคมมสีถานะอย่างเดยีวกนั และสมาชกิในชัน้สงัคมที่

แตกต่างกนัจะมลีกัษณะทีแ่ตกต่างกนั การแบ่งชัน้ทางสงัคมโดยทัว่ไปถอืเกณฑร์ายไดท้รพัยส์นิอาชพี

ชัน้ทางสงัคม เป็นอกีปจัจยัหน่ึงทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคแต่ละชัน้สงัคมจะมลีกัษณะ

ค่านิยมและพฤตกิรรมการบรโิภคเฉพาะอย่างลกัษณะชนชัน้ทางสงัคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้ 3 

ระดบัคอื ระดบัสงู (Upper Class) ระดบักลาง (Middle Class) และระดบัตํ่า(Lower Class) 

  1.4. ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กี่ยวขอ้งในชวีติประจาํวนั และมี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคมประกอบไปด้วยกลุ่มอ้างองิ ครอบครวั บทบาทฐานะ

ของผูซ้ือ้ 

  1.5. กลุ่มอ้างองิ (Reference Groups) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี

อทิธพิลต่อทศันคต ิความคดิเหน็และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งองิ ซึง่กลุ่มอา้งองิ แบ่งเป็น 2 ระดบั 

คอื กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary Groups) ได้แก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท และเพื่อนบ้าน กลุ่มทุติยภูม ิ

(Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพื่อนร่วมอาชพีและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่ม

ต่างๆ ในสงัคม 

  1.6. ครอบครวั (Family) บุคคลในครอบครวัถอืว่ามอีทิธพิลมากทีสุ่ดต่อทศันคตคิวาม

คดิเหน็และค่านิยมของบุคคล สิง่เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั 

  1.7. บทบาทและสถานะ (Role; & Statues) บุคคลจะเกี่ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 

ครอบครวั กลุ่มอา้งองิ องคก์าร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละ

กลุ่ม เช่นในการเสนอขายเครือ่งปรบัอากาศของครวัครวัหน่ึงจะต้องวเิคราะหว์่าใครมบีทบาทเป็นผูค้ดิ

รเิริม่ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูม้อีทิธพิล ผูซ้ือ้ ผูใ้ช ้

 2. ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ

ส่วนของบุคคลทางด้านต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ ขัน้ตอนวฎัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ 

การศกึษารปูแบบการดาํรงชวีติ บุคลกิภาพและแนวความคดิส่วนบุคคล 

  2.1. อายุ (Age) อายุทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามต้องการผลติภณัฑต่์างกนั การแบ่งกลุ่ม

ผูบ้รโิภคตามอาย ุเช่น กลุ่มวยัรุน่ชอบทดสอบสิง่แปลกใหมแ่ละขอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการ

พกัผ่อนหยอ่นใจ 

  2.2. ขัน้ตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั (Family Life Cycle) เป็นขัน้ตอนการดํารงชวีติของ

บุคคลในลักษณะของการมคีรอบครวั การดํารงชีวิตในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิ่งที่มอีิทธิพลต่อความ

ตอ้งการทศันคต ิและค่านิยมของบุคคล ทาํใหเ้กดิความต้องการในผลติภณัฑ ์และพฤตกิรรมการซือ้ที่
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แตกต่างกนั วฏัจกัรชวีติครอบครวัประกบอบไปดว้ยขัน้ตอน แต่ละขัน้ตอนจะมลีกัษณะการบรโิภคที่

แตกต่างกนั 

  2.3. อาชพี (Occupation) อาชพีแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจาํเป็นและความต้องการ

สนิค้าและบรกิารที่แตกต่างกนั เช่นข้าราชการจะซื้อชุดทํางานและสนิค้าจําเป็น ประธานกรรมการ

บรษิทัและภรรยาจะซือ้เสือ้ผา้ราคาสงู 

  2.4. โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกจิของแต่ละ

บุคคลจะกระทบต่อสนิคา้และบรกิารทีเ่ขาตดัสนิใจซือ้ โอกาสเหล่าน้ีประกอบไปดว้ย รายได ้การออม

สนิทรพัย ์อาจการซื้อและทศันคตเิกี่ยวกบัการจ่ายเงนิ แนวโน้มรายไดส้่วนบุคคล การออมและอตัรา

ดอกเบีย้ ถ้าภาวะเศรษฐกจิตกตํ่าคนมรีายไดต้ํ่า กจิการต้องปรบัปรุงผลติภณัฑ ์การจดัจาํหน่าย การ

ตัง้ราคา ลดผลติภณัฑแ์ละสนิคา้คงคลงั และวธิกีารต่างๆเพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงนิทุนหมนุเวยีน 

  2.5. การศึกษา (Education) ผู้ที่มกีารศึกษาสูงมแีนวโน้มที่จะบรโิภคผลติภณัฑ์มี

คุณภาพด ีมากกว่าผูม้กีารศกึษาตํ่า 

  2.6. รปูแบบการดาํรงชวีติ (Life Style) แบบการดาํรงชวีติขึน้กบัวฒันธรรมชัน้ของสงัคม

และกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล การเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลขึน้อยู่กบัการดํารงชวีติ ตวัอย่างแบบ

การดํารงชวีติเกี่ยวขอ้งกบัการบรโิภคสนิค้า คนที่ชอบเที่ยวกลางคนืขอบการพกัผ่อนหย่อนใจ การ

บรโิภคอาหารนอกบา้น 

 3. ปจัจยัทางจติวทิยา (Psychological Factor) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจาก

ปจัจยัดา้นจติวทิยาซึ่งถอืว่าเป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคที่มต่ีออทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้และการ

ใช้สินค้าปจัจยัภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรบัรู้ การเรยีนรู ความเชื่อ ทศันคติ บุคลิกภาพ 

แนวความคดิของตนเอง โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

  3.1. การจงูใจ (Motivation) หมายถงึ สิง่กระตุ้น (Drive) ทีอ่ยู่ภายในตวับุคคลซึง่กระตุ้น

ใหบุ้คคลปฏบิตั ิการจงูใจภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่นวฒันธรรม ชัน้

ทางสงัคม หรอืสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดใชเ้ครือ่งมอืการตลาด เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 

  3.2. การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการซึง่แต่ละบุคคลไดร้บัเลอืกสรรจดัระเบยีบแล

ตคีวามหมายขอ้มูลเพื่อที่จะสรา้งภาพทีม่คีวามหมาย หรอือาจหมายถงึกระบวนการของความเขา้ใจ 

(การเปิดรบั) ของบุคคลทีม่ต่ีอโลกทีเ่ขาอาศยัอยู่ จากความหมายน้ีจะเหน็ว่าการรบัรูเ้ป็นกระบวนการ

ของแต่ละบุคคลซึง่ขึน้อยู่กบัปจัจยัภายในเช่น ความเชื่อประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์และ

ยงัขึน้กบัลกัษณะปจัจยัภายนอกคอืสิง่กระตุ้น การรบัรู ้จะพจิารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรอง การ

รบัรูจ้ะแสดงถงึความรูส้กึจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 ได้แกการได้เหน็ ได้กลิน่ ได้ยนิได้รสชาด และได้

รูส้กึ 

  3.3. การเรยีนรู ้(Learning) หมายถงึการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมและหรอืความโน้ม

เอยีงของพฤตกิรรมจากประสบการณ์ทีผ่่านมา การเรยีนรูข้องบุคคลเกดิขึน้เมื่อบุคคลไดร้บัสิง่กระตุ้น 

(Stimulus) และจะเกดิการตอบสนอง (Response) ซึง่กค็อืทฤษฏสีิง่กระตุ้นการตอบสนอง (Stimulus-

response Theory: SR Theory) 

  3.4. ความเชื่อ (Belief) เป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่เป็นผลมา

จากประสบการณ์ในอดตี 
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  3.5. ทศันคต ิ(Attitude) หมายถงึความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึงหรอือาจ

หมายถงึความโน้มเอยีงที่เกดิจากการเรยีนรูใ้นการตอบสนองต่อสิง่กระตุ้นไปในทศิทางที่สมํ่าเสมอ 

ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ จาก

การศกึษาพบว่าทศันคตขิองผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จะมคีวามสมัพนัธก์นั 

  3.6. บุคลกิภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลที่จะเป็นตวักําหนด

พฤตกิรรมการตอบสนอง หรอือาจหมายถึงลกัษณะด้านจติวทิยาที่มลีกัษณะแตกต่างของบุคคลซึ่ง

นําไปสู่การตอบสนองที่สมํ่าเสมอและมปีฏกิิรยิาต่อสิง่กระตุ้นแนวคดิของตนเอง Self Concept 

หมายถงึความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอตนเองหรอืความคดิทีบุ่คคลคดิว่าบุคคลอื่นมคีวามคดิเหน็ต่อตน

อยา่งไร 

 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 จากแนวคดิของฟิลปิ คอตเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. 2541: 125-126; อ้างองิจาก 

Philip Kotler. n.d.) การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการ

คน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผู้บรโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะความต้องการ

และพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค คําตอบทีไ่ดจ้ะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์

การตลาด (Marketing strategies) ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมดงั

แสดงในตาราง 1 
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ตาราง 1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 

 ผูบ้รโิภค  (7Os) 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 

1. ประชากรศาสตร ์2. ภมูศิาสตร ์3. จติวทิยา 

หรอืจติวเิคราะห ์4. พฤตกิรรมศาสตร ์

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 

(What does the consumer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภค

ตอ้งการจากผลติภณัฑก์ค็อื ตอ้งการคุณสมบตัหิรอื

องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์(Product 

component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่

แขง่ขนั(Competitive differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึตอ้งซือ้ 

(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้ 

สนิคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย

และดา้นจติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่ ี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอื 

1. ปจัจยัภายใน หรอืปจัจยัทางจติวทิยา 2. ปจัจยั

ทางสงัคม และวฒันธรรม 3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มอีทิธพิล

ในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 1. ผูร้เิริม่ 2. ผูม้ ี

อทิธพิล 3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ 4. ผูซ้ือ้ 5. ผูใ้ช ้

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่น ช่วงเดอืนใด

ของปีหรอืช่วงฤดกูาลใดของปีช่วงวนัใดของเดอืน

ช่วงเวลาใดของโอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนัสาํคญั

ต่างๆ 
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ตาราง 1 (ต่อ)  

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 

(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการ

ซือ้เช่น หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้น

ขายของชาํ บางลาํพ ูพาหุรดั สยามสแควร ์ฯลฯ 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 

(How does the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้(Operation) 

ประกอบดว้ย 

(1) การรบัรูป้ญัหา (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การ 

ประเมนิผลทางเลอืก (4)ตดัสนิใจซือ้               

(5) ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

 

 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 126. 

 

 ผูว้จิยัได้นําทฤษฏเีกี่ยวกบั พฤตกิรรมผู้บรโิภคและปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

ของผู้บรโิภค โดยเลอืกปจัจยัภายนอกด้านกลุ่มอ้างองิมาศกึษา เพื่อให้ทราบถงึ พฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ 

 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักลุ่มอ้างอิง 

 ความหมายของกลุ่มอ้างอิง (Reference group) 

 ไดม้ผีูใ้หค้าํจาํกดัความไวด้งัน้ี 

 กลุ่มอ้างองิ(Reference group) หมายถงึ กลุ่มบุคคลใดๆ ซึ่งค่านิยม (Values) ปทสัถาน 

(Norms) ทศันคต ิ(Attitudes) และความเชื่อ (Beliefs) ของเขา ไดถู้กนํามาใชเ้ป็นแนวทาง เพื่อแสดง

พฤตกิรรมโดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง (Mowen; & Minor.1998: 485) 

 กลุ่มอ้างองิ(Reference group) หมายถงึ กลุ่มบุคคลใดๆ ซึง่แนวความคดิหรอืค่านิยมของ

พวกเขา กําลงัถูกนํามาใชโ้ดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง เพื่อเป็นพื้นฐานในการแสดงพฤตกิรรมในปจัจุบนั 

(Hawkins, Best and Coney. 1998: 214) 

 กลุ่มอ้างองิ (Reference group) หมายถงึ บุคคลหรอืกลุ่มบุคคล ซึ่งมอีทิธพิลสําคญัต่อ

พฤตกิรรมของบุคคลใดบุคคลหน่ึง (Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 143) 

 กลุ่มอ้างองิ (Reference group) หมายถงึ บุคคลหรอืกลุ่มทีใ่ชเ้ป็นแหล่งเปรยีบเทยีบหรอื

อา้งองิสาํหรบัแต่ละบุคคลในการสรา้งค่านิยมโดยทัว่ไปหรอืค่านิยมทีเ่ฉพาะเจาะจง สรา้งทศันคตหิรอื
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เป็นแนวทางสําหรบัพฤติกรรม และยงัเป็นกรอบสําหรบัแต่ละบุคคลในการซื้อสินค้าหรือในการ

ตดัสนิใจทีเ่กีย่วขอ้งกบัการบรโิภค (Schiffman & Kanuk. 2000) 

 กลุ่มอ้างองิ(Reference group) เป็นบุคคลหรอืกลุ่มทีม่อีทิธพิลอย่างมากต่อพฤตกิรรมของ

บุคคลอื่น โดยการใหบ้รรทดัฐานหรอืมาตรฐานและค่านิยมทีจ่ะเป็นตวักําหนดแนวทางทีบุ่คคลคดิและ

ประพฤตปิฏบิตั ิ(Engel et al., 1995) 

 จากทีก่ล่าวมาขา้งต้น  กพ็อจะสรุปความหมายกวา้งๆ  ไดว้่า  กลุ่มอ้างองิ  กล่าวง่ายๆ  ก็

คอื  กลุ่มบุคคล  ซึง่บุคคลอื่นยดึถอืเป็นแนวทางในการแสดงพฤตกิรรมของเขา  เน่ืองจากกลุ่มอ้างองิ  

จะให้บรรทดัฐานทางสงัคม  หรอืค่านิยมบางอย่าง  ซึง่บุคคลอื่นสามารถนําไปใชเ้ป็นแนวทางในการ

แสดงความคดิและแสดงพฤตกิรรม  ในสงัคมจะมกีลุ่มต่างๆ  มากมายหลายกลุ่ม  กลุ่มต่างๆ  จะมี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค ผู้บรโิภคอาจใช้ผลติภณัฑ์หรอืตราผลติภณัฑต์ราใดตรา

หน่ึงให้สอดคล้องกบักลุ่มอ้างองิ  เพื่อแสดงความเป็นสมาชกิในกลุ่มนัน้  ผู้บรโิภคจะเรยีนรูจ้ากการ

สงัเกตสมาชกิของกลุ่มอ้างองิว่า  เขามวีธิกีารแก้ปญัหาการบรโิภคของเขาอย่างไร  และจะใช้วธิกีาร

แกป้ญัหาและกฎเกณฑต่์างๆ  ทีไ่ดจ้ากการสงัเกตนัน้  มาใชเ้พื่อเป็นแบบอยา่งของตนเองดว้ย 

 กลุ่มอ้างองิที่จะใช้ในการตดัสนิทศันคตหิรอืพฤตกิรรมนัน้ มตีัง้แต่ระดบับุคคล  สมาชกิใน

ครอบครวั  จนถึงชนชัน้ทางสงัคม  กลุ่มอาชีพ  กลุ่มชาติพนัธุ์  ชุมชน  กลุ่มอายุ  หรอืแม้แต่ใน

ระดบัประเทศ  หรอืระดบัวฒันธรรม  ซึ่งระดบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิทีม่ต่ีอพฤตกิรรมของแต่ละคน

นัน้ขึ้นอยู่กบัธรรมชาติของแต่ละบุคคล  ผลติภณัฑ์  และปจัจยัทางสงัคม  กลุ่มอ้างอิงจะสามารถ

เปลีย่นทศันคตแิละพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดจ้ะต้องสรา้งใหเ้กดิการคลอ้ยตามของผูบ้รโิภค  (Consumer 

Conformity) (Schiffman & Kanuk. 2000) ซึง่ไดแ้ก่ 

 1. กลุ่มอา้งองิจะตอ้งแจง้ขอ้มลูใหบุ้คคลไดร้บัรูถ้งึสนิคา้หรอืตราสนิคา้ 

 2. เปิดโอกาสใหเ้ปรยีบเทยีบความคดิของแต่ละคนกบัแนวความคดิของกลุ่ม 

 3.มอีทิธพิลต่อบุคคลในการเปลีย่นแปลงทศันคตแิละพฤตกิรรมทีเ่ป็นไปในทางเดยีวกบักลุ่ม 

 4. เหน็สมควรทีจ่ะใหใ้ชส้นิคา้เดยีวกบักลุ่มอา้งองิประเภทของกลุ่มอา้งองิ 

 เอน็เจล  แบลค็เวลล ์ และมเีนียรค์ (Engel, Blackwell; & Miniard. 2006: 738) ไดจ้ดัแบ่ง

ประเภทของกลุ่มอ้างองิตามลกัษณะโครงสรา้งของกลุ่ม ดงัน้ี 1. กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary groups) เป็น

กลุ่มที่มกีารตดิต่อสื่อสารกนัอย่างไม่เป็นทางการ ซึ่งกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มที่มอีิทธพิลต่อความคดิและ

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ครอบครวั หรอื กลุ่มเพื่อน 

 2. กลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary groups) เป็นกลุ่มทีม่กีารพบปะตดิต่อกนัแต่ไมม่อีทิธพิล 

พอทีจ่ะกําหนดความคดิหรอืพฤตกิรรม  เช่น  กลุ่มทีม่กีารตดิต่อกนัเพื่อการคา้หรอืธุรกจิ 

 3.กลุ่มทางการ (Formal Group) คอืกลุ่มทีม่กีารจดัรปูแบบของกลุ่มตามบทบาทของ 

สมาชกิทีรู่จ้กักนัเป็นอย่างด ี กลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมแตกต่างกนั  ขึน้อยู่กบัแรงจงูใจของแต่

ละคนทีจ่ะยอมรบัและทาํตามมาตรฐานของกลุ่ม 

 4. กลุ่มทีไ่มเ่ป็นทางการ (Informal Group) คอืกลุ่มทีม่โีครงสรา้งขึน้อยูก่บัความสมัพนัธ ์

ระหว่างเพื่อนหรอืเพื่อนร่วมงาน  จะมกีารพบปะสงัสรรคก์นัสูง  และมคีวามคุน้เคยกนัมากกว่ากลุ่ม

ทางการ  โดยกลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมมาก  ถา้บุคคลถูกจงูใจโดยการยอมรบัของสงัคม 
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อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงท่ีมีต่อค่านิยมและพฤติกรรม ได้แก่ 

 1. กลุ่มอ้างองิพืน้ฐาน (Normative reference group) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมหรอืค่านิยม

โดยทัว่ๆ ไปและการพฒันาพฤติกรรมพื้นฐาน เช่น กลุ่มอ้างอิงของเด็กคอืครอบครวัที่จะกําหนด

ค่านิยมและพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารใหเ้ดก็ 

 2. กลุ่มอ้างองิเปรยีบเทยีบ (Comparative reference group) กลุ่มน้ีจะมบีรรทดัฐานของ

กลุ่มเป็นเกณฑใ์นการกําหนดค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมอย่างแคบ อาจจะเป็นเพื่อนบา้นทีอ่าจจะ

มรีูปแบบการดําเนินชีวติที่น่าพึงพอใจและมคีุณค่าต่อการลอกเลยีนแบบ   เช่น มวีิธกีารเลือกใช้

เฟอรนิ์เจอร,์ ใชร้ถ ทีส่ามารถใชเ้ป็นแหล่งอา้งองิไดเ้ป็นตน้ (Schiffman & Kanuk. 2000)   

 ในขณะที ่Hawkins และคณะ (Hawkins, Best; Coney. 1997: 212) ทีร่ะบุถงึอทิธพิลของ

กลุ่มอา้งองิทีม่ต่ีอพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่าสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ลกัษณะคอื 

 1. อทิธพิลแบบใหข้า่วสาร (Informative Influence) ซึง่จะเกดิขึน้เมือ่ผูบ้รโิภคใชพ้ฤตกิรรม 

หรอืทศันคติของสมาชิกในกลุ่มอ้างอิงเพื่อนํามาใช้เป็นข้อมูลที่มปีระโยชน์ในการตัดสินใจ  โดย

คุณสมบตัขิองกลุ่มอา้งองิตอ้งมคีวามน่าเชื่อถอื 

 2. อทิธพิลแบบการเปรยีบเทยีบ (Comparative Influence) จะเกดิขึน้กต่็อเมือ่ผูบ้รโิภค 

เปรยีบเทยีมทศันคติของตนกบัสมาชกิ ซึ่งเป็นวิธกีารหาการสนับสนุนทศันคติและพฤติกรรมของ

ตนเอง โดยโยงความสมัพนัธข์องตนเขา้กบักลุ่มทีเ่หน็ดว้ยและแยกตวัจากกลุ่มทีต่นไมเ่หน็ดว้ย  

 3. อทิธพิลจากบรรทดัฐาน (Normative Influence) หรอืจากประโยชน์ใชส้อย (Utilitarian   

Influence)  เกดิขึน้เมือ่บุคคลทาํตามความคาดหวงัของกลุ่มเพื่อใหไ้ดร้บัรางวลัหรอืความพงึพอใจจาก

การกระทาํนัน้และหลกีเลีย่งการถูกลงโทษ 

 4. อทิธพิลจากการแสดงตวักบักลุ่ม (Identification Influence) เกดิขึน้เมือ่บุคคลพาตนเอง 

เขา้ไปอยูภ่ายในค่านิยมและบรรทดัฐานของกลุ่ม ซึง่เป็นสิง่ทีช่ ีนํ้าพฤตกิรรมของบุคคลใหป้ฏบิตัโิดยที่

ไม่ต้องมกีารคดิถงึการลงโทษหรอืได้รางวลัจากกลุ่ม  เน่ืองจากบุคคลจะยอมรบัค่านิยมของกลุ่มมา

เป็นของตนเอง ทาํใหม้พีฤตกิรรมในทางทีส่อดคลอ้งกบัค่านิยมของกลุ่ม  นอกจากน้ีกระบวนการน้ียงั

เป็นการยกระดับและเพิ่มพูนภาพพจน์ของตนเอง  หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นอิทธิพลที่ทําให้ได้

แสดงออกถงึค่านิยม (Value expressive)  

 

การประยกุตใ์ช้กลุ่มอ้างอิง 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 222-225) กล่าวไวว้่า กลุ่มอา้งองิสามารถใชไ้ดอ้ย่างมปีระสทิธผิล

ในการโฆษณาในแต่ละส่วนตลาดรปูแบบสถาณการณ์ทีใ่ชก้ารจงูใจดว้ยกลุ่มอ้างองิทีนิ่ยมใชม้ากทาง

การตลาด คือ 1) การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียง 2) การใช้ผู้เชี่ยวชาญ 3) การใช้บุคคลทัว่ไป โดยมี

รายละเอยีดดงัน้ี 

 1. การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีง(Celebrities) ไดแ้ก่ ดาราภาพยนตร ์ดาราโทรทศัน์ นักกฬีา ผู้

โฆษณาจะใช้เงินจํานวนมากเพื่อส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยคาดหวังว่าผู้ชมโทรทัศน์ หรือผู้อ่าน

หนงัสอืพมิพจ์ะมปีฏกิรยิาดา้นบวกกบัผลติภณัฑ ์
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วิธีการใช้บคุคลท่ีมีช่ือเสียง (How celebrities are used)  

 ธุรกจิซึง่ใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงรบัรอง(Testimonial) เป็นผูแ้สดงในภาพยนต์โฆษณาและเป็น

พธิกีร มรีายละเอยีดดงัน้ี 

 1.1 การใชบุ้คคลทีใ่ชส้นิคา้รบัรอง (Testimonial) ในกรณีน้ีผูม้ชีื่อเสยีงหรอืผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้

แสดงการใชผ้ลติภณัฑ ์พสิจูน์คุณภาพสนิคา้และแสดงประโยชน์ของสนิคา้ 

 1.2 การยนิยอมให้อ้างชื่อ (Endorsement) ในกรณีน้ีผู้มชีื่อเสยีงอาจจะใช้หรอืไม่ใช้

ผลติภณัฑ ์แต่ยนิยอมใหใ้ชช้ื่อเพื่อโฆษณาผลติภณัฑ ์หรอือธบิายจดุเด่นของสนิคา้ 

 1.3 ผู้แสดง (Actor) ในกรณีน้ีเป็นการใช้ผูม้ชีื่อเสยีงแสดงว่ากําลงัใชผ้ลติภณัฑใ์นปจัจุบนั 

โดยการแสดงบทบาทมากกว่าทีจ่ะเป็นการบอกหรอืพสิูจน์ผลประโยชน์ผลติภณัฑห์รอืการยนิยอมให้

อา้งชื่อ 

 1.4 พธิกีร (Spokesperson) ในกรณีน้ีผูม้ชีื่อเสยีงจะชีจุ้ดเด่นของสนิคา้ เป็นบุคคลทีเ่คยใช้

สนิคา้ (Testimonial) หรอืไมก่ไ็ด ้หรอือาจเป็นเพยีงการใชบุ้คคลรบัรอง (Endorsement) 

 

ความเช่ือถือได้ของผูมี้ช่ือเสียง (Credibility of celebrity)  

 ลักษณะที่สามารถสร้างความพึงพอใจของผู้มีชื่อเสียงในโปรแกรมการโฆษณาและ

ความสามารถในการสร้างความเชื่อถือกับผู้รบัข่าวสารเป็นสิ่งสําคัญที่สุด เช่น ความมีชื่อเสียง 

ความสามารถในการแสดง ความสามารถเฉพาะอย่าง เป็นต้น การสรา้งความเชื่อถอื หมายถงึ การ

สรา้งการรบัรูข้องผู้รบัข่าวสารทัง้ด้านความมปีระสบการณ์ของผู้มชีื่อเสยีง (Celebrity’s expertise) 

ความไว้วางใจ (Trustworthiness) ซึ่งหมายถงึความภกัดต่ีอตราสนิค้าเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์การวจิยั

เชื่อว่าการยนิยอมใหอ้้างองิของผู้มชีื่อเสยีงในผลติภณัฑอ์ย่างใดอย่างหน่ึง ผูบ้รโิภคจะรูส้กึพอใจและ

ดงึความตัง้ใจทีจ่ะซือ้ การยนิยอมใหอ้้างชื่อของผลติภณัฑห์ลายๆ ชนิด สามารถสรา้งความเชื่อถอืได้

ด ีเพราะว่าเป็นการเน้นถงึการจูงใจด้านการประหยดัโดยใช้ความพยายามของผู้มชีื่อเสยีง ลกัษณะ

การจงูใจของการยนิยอมใหอ้า้งชื่อ พบว่าบุคคลตอ้งมลีกัษณะดงัน้ี 

 1. เป็นทีน่่าไวว้างใจ (Trustworthy)  

 2. เป็นผูม้คีวามเชีย่วชาญ (Expert) 

 3. เป็นบุคคลทีเ่ป็นกลุ่มทีค่ลา้ยคลงึกบัผูร้บัขา่วสาร (Person to be liked) 

 

 การวจิยัพบว่าการใช้การยนิยอมให้อ้างชื่อผู้มชีื่อเสยีงจะช่วยให้ผู้บรโิภคเกิดการระลกึได้

เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์

 2. การใช้ผูเ้ชีย่วชาญ (Expertise) เป็นกลุ่มอ้างองิทีน่ักการตลาดนิยมใช ้กลุ่มผูเ้ชี่ยวชาญ

หมายถงึ บุคคลที่มคีวามชํานาญในสาขาวชิาชพี มกีารฝึกอบรมเฉพาะด้านหรอืมปีระสบการณ์ จะ

ช่วยเหลือผู้บริโภคที่เป็นเป้าหมายประเมินผลิตภัณฑ์ที่ทําการโฆษณา ตัวอย่าง การโฆษณา

เครือ่งพมิพจ์ะใชเ้ลขานุการ การโฆษณายาสฟีนัจะใชท้นัตแพทย ์เป็นตน้ 

 3. การใชบุ้คคลทัว่ไป (Common man) เป็นการใชก้ลุ่มอ้างองิโดยใชบุ้คคลทัว่ไปเป็นผูใ้ห้

การรบัรองความพึงพอใจของสนิค้าที่มต่ีอผลตภณัฑ์ เช่น การใช้แม่บ้าน เพื่อนร่วมงาน นักเรยีน 

นักศึกษา ซึ่งมลีกัษณะคล้ายกบักลุ่มเป้าหมาย คุณสมบตัขิองบุคคลทัว่ไปจะมลีกัษณคล้ายคลงึกบั
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ผูร้บัขา่วสาร ขอ้ดขีองการใชบุ้คคลทัว่ไปจะทําโดยการสาธติการทํางานของสนิคา้แก่ผูร้บัข่าวสารและ

แสดงความพงึพอใจจากผลติภณัฑ์ที่โฆษณานัน้ การโฆษณาทางโทรทศัน์จํานวนมากแสดงสถาณ

การณ์การเกดิปญัหาและวธิกีารแก้ปญัหานัน้โดยผลติภณัฑท์ี่โฆษณา นิยมใช้ประกอบกบัการสรา้ง

เรื่องราวเป็นเสีย้วหน่ึงของชวีติ (Slice of life) หรอือาจสรา้งเรื่องทีไ่ม่เกีย่วขอ้งกบัชวีติจรงิ (Out of 

real life)  

 4. การใชก้ลุ่มอา้งองิอื่น (Other reference group appreal) กลยุทธก์ารโฆษณาอาจใชก้ลุ่ม

อ้างองิอื่น เช่น ฝ่ายบรหิารของบรษิทั พธิกีรที่มชีื่อเสยีง ผู้บรหิารประเทศ หรอืผู้มชีื่อเสยีงอื่น ซึง่จะ

เป็นทีพ่งึพอใจสาํหรบับุคคลทัว่ๆไปเน่ืองจากความสาํเรจ็ 

 

ประโยชน์จากการใช้การจงูใจด้วยกลุ่มอ้างอิง  

 การจงูใจดว้ยกลุ่มอา้งองิมปีระโยชน์ทีส่าํคญั 2 ประการ สาํหรบัผูโ้ฆษณา ดงัน้ี 

 1. ลดความเสี่ยงด้านการรบัรู ้(Reduced perceived risk) การใชก้ลุ่มอ้างองิจะลดความ

เสีย่งจากการรบัรูข้องผูโ้ฆษณาในสนิคา้อย่างใดอย่างหน่ึง เพราะว่าผูร้บัข่าวสารจะไม่เปิดรบัข่าวสาร

ถา้มองว่างานโฆษณานัน้ไมม่สีิง่ดงึดดูใจ อาจจะทาํใหโ้ฆษณานัน้สญูเปล่า  

 2. การเพิม่การรูจ้กัในตราสนิค้า (Increase brand awareness) กลุ่มอ้างองิจะช่วยผู้

โฆษณาในการสร้างโอกาสและรกัษาความตัง้ใจของลูกค้าเป้าหมาย โดยเฉพาะการใช้บุคคลที่มี

ชื่อเสยีงชีใ้หเ้หน็ขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัดงึใหเ้กดิความตัง้ใจใหเ้กดิการรบัรูใ้นการโฆษณา 

 

 ผู้วิจยัได้นําทฤษฏีเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงของเอ็นเจล  แบล็คเวลล์  และมีเนียร์ค (Engel, 

Blackwell; & Miniard. 2006: 738) ทีจ่ดัแบ่งประเภทของกลุ่มอ้างองิตามลกัษณะโครงสรา้งของกลุ่ม 

ดงัน้ี 1.กลุ่มปฐมภมู ิ2.กลุ่มทุตยิภมู ิ3.กลุ่มทางการ 4. กลุ่มทีไ่มเ่ป็นทางการ และ การประยุกต์ใชก้ลุ่ม

อ้างองิโดยกําหนดกลุ่มอ้างองิ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 222-225) ดงัน้ี 1. การใชบุ้คคลที่มชีื่อเสยีง 

2. การใชผู้เ้ชีย่วชาญ ไดแ้ก่ แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นโรคผวิหนังและนักวทิยาศาสตร ์ 3. การใชบุ้คคล

ทัว่ไป ได้แก่ บุคคลในครอบครวั และ เพื่อนร่วมงาน มาศกึษา เพื่อใหท้ราบถงึ กลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร  

 

3. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 
  ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ (Demographic) ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั 

สถานภาพครอบครวั รายได ้ อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ําคญัและสถติทิีว่ดัได้ของประชากรที่ช่วยกําหนดตลาด

เป้าหมาย ขอ้มูลทางด้านประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาด

เป้าหมายตลอดจนงา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ําคญัมดีงัต่อไปน้ี 

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 2538: 53-55)  

  1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี

อายุแตกต่างกนั นักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างของ
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ส่วนตลาดนักการตลาดได้ค้นหาความต้องการของส่วนตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยมุ่ง

ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุ่วนนัน้  

  2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ําคญั นักการตลาดต้องศกึษาตวัแปรน้ี

อย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตวัแปรด้านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมการบรโิภค การ

เปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมาจากสตรทีีท่ํางานมมีากขึน้ ซึง่มผีลกระทบต่อการทํางานของสนิคา้กลุ่มน้ี

มาก ผูห้ญงิทีท่ํางานไม่มเีวลาดูโทรทศัน์ ไม่มเีวลาไปเลอืกซือ้สนิคา้ หรอืฟงัวทิยุ ผูโ้ฆษณาอาจใช้

นิตยสารเพื่อเขา้ถงึตลาดกลุ่มน้ี พฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นแปลง คอื ผูช้ายไปเลอืกซือ้สนิคา้ทีซุ่ปเปอรม์าร์

เกต็แทน  

  3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถึงปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น

เป้าหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสําคญัยิง่ขึน้ในส่วน

ทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด

สนิค้าหน่ึงและยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ และโครงสร้างด้านสื่อที่จะ

เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม  

  4. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income education and occupation) เป็นตวัแปรทีส่ําคญั

ในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มคีวามรํ่ารวย แต่อย่างไรก็

ตามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและรายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญัหาสําคญัในการแบ่ง

ส่วนตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการ

จ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑ ์ รปูแบบการดํารงชวีติ รสนิยม 

ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ่้อยมาก นักการตลาดจะโยงเกณฑ์

รายไดร้วมกบัตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่น ๆ เพื่อใหก้ารกําหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจน

ยิง่ขึน้ เช่นกลุ่มรายไดสู้งทีม่อีายุต่าง ๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายไดร้่วมกบัเกณฑอ์ายุ เป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใช้

กนัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกี่ยวขอ้งกบัอายุและอาชพีร่วมกนั เช่น กลุ่มผูบ้รหิารธุรกจิทีม่ ัง่คัง่รุ่น

เยาว ์(Yuppies ) ถอืว่าเป็นกลุ่มทีม่อีทิธพิลสงู  

  การศกึษา อาชพี และรายได ้ มแีนวโน้มความสมัพนัธก์นัอย่างใกลช้ดิในความสมัพนัธเ์ชงิ

เหตุและผล ในแต่ละระดบัจะสามารถผลติในราคาสูง และส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มกีารศกึษาสูงด้วย 

บุคคลที่มกีารศกึษาตํ่าโอกาสที่จะหางานระดบัสูงยาก จงึทําใหม้รีายไดต้ํ่า เน่ืองจากความสมัพนัธ ์

ระหว่าง 3 ลกัษณะ คอื รายได ้การศกึษา และอาชพี  

  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กล่าวว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ รวมถงึอายุ เพศ 

วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายไดเ้ป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสําคญัต่อนักการตลาด 

เพราะเกี่ยวพนักบัอุปสงค ์ (Demand) ในตวัสนิคา้ทัง้หลาย การเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตร์

ชีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม่ และตลาดอื่นกจ็ะหมดไป หรอืลดความสําคญัลง ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัดงัน้ี  

  1. อายุ นักการตลาดต้องคํานึงถงึความสําคญัของการเปลีย่นแปลงของประชากรในเรื่อง

ของอายดุว้ย  



22 
 
  2. เพศ จาํนวนสตร ี(สมรสหรอืโสด) ทีท่าํงานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ นักการตลาดต้อง

คํานึงว่าปจัจุบนัสตรเีป็นผูซ้ือ้รายใหญ่ ซึง่ทีแ่ลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้ นอกจากนัน้บทบาทของ

สตรแีละบุรษุบางส่วนทีซ่ํ้ากนั  

  3. วงจรชวีติของครอบครวั ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติของครอบครวัเป็นตวักําหนดที่

สาํคญัของพฤตกิรรม  

  4. การศกึษาและรายได ้ การศกึษามอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอย่างมาก การรูว้่าอะไรเกดิ

ขึน้กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิง่ทีส่าํคญัเพราะแบบแผนการใชจ้า่ยขึน้อยูก่บัรายไดท้ีค่นม ี 

  จากแนวคดิทฤษฎทีีก่ล่าวมา ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 53-55) มา

เป็นแนวทางในการศกึษาวจิยัด้านลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ

สมรส อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน เป็นตวัแปรสําคญัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ยกเว้นด้านเพศ เน่ืองจากงานวิจัยมี

กลุ่มเป้าหมายทีเ่ป็นเพศชายทีใ่ช้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า เพราะสามารถช่วยให้

เขา้ใจถงึพฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมายทีม่ลีกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลทีเ่หมอืนหรอืคลา้ยกนัไดด้ขี ึน้ เพื่อ

ประโยชน์ในการออกแบบการสื่อสารใหเ้หมาะสม 

 

4. แนวคิดเก่ียวกบัเคร่ืองสาํอาง 

  ความหมายและการแบ่งประเภทของเคร่ืองสาํอาง 

 ผูว้จิยัไดร้วบรวมความหมายของเครือ่งสาํอางไวด้งัน้ี 

 พจนานุกรม ฉบบัเฉลมิพระเกยีรต ิพ.ศ. 2530 (2534: 74) ไดร้ะบุว่า เครื่องสําอาง หมายถงึ

เครือ่งเสรมิแต่งบาํรงุใบหน้าผวิพรรณ 

 วเิชยีร โรจนสงิหส์วสัดิ ์(2529: 7) Cosmetic มรีากศพัทม์าจากภาษากรกี ว่า “Kosmein” 

ซึ่งมคีวามหมายถึงการตกแต่งให้สวยงามเพื่อดงึดูดความสนใจแก่ผู้ที่ได้พบเห็น การตกแต่งในที่น้ี

หมายถงึการใชส้ิง่ใดสิง่หน่ึงกบัใบหน้าและส่วนอื่นๆของรา่งกาย 

 สมชาย สมัพนัธว์วิฒัน์ (2542: 1) เครือ่งสาํอางทีภ่าษาองักฤษเรยีกว่า Cosmetic มาจากคํา

ภาษากรกีว่า Kosmetikos คําว่า Komos หมายถงึเครื่องสําอาง “สทีใีชท้า” หรอืนํามาสมัผสัภายนอก

รา่งกายเพื่อใหเ้กดิความสวยงาม แต่ปจัจุบนัความหมายกวา้งออกไปถงึสารทีใ่ชภ้ายในปากดว้ย เช่น 

น้ํายาลา้งปาก ยาสฟีนั น้ําหอม ลปิสตกิ แชมพ ูยาทาเลบ็ แป้งผดัหน้า เป็นตน้ 

 พมิพร ลลีาพรพสิฐิ (2532: 1-6) เครือ่งสาํอางคอืสิง่ซึง่ใหเ้สรมิความงามหรอืเสรมิหน้าทีข่อง

ร่างกายนัน้ มกัใช้สําหรบัอวยัวะส่วนนอกของร่างกาย ได้แก่ ผวิหนัง ผม ขน และเลบ็ ผวิหนังเป็น

ด่านหน้าทีจ่ะเผชญิอนัตรายจากภายนอกร่างกายก่อนอวยัวะอื่นใด ซึง่ผวิหนังแมจ้ะบอบบางแต่กเ็ป็น

อวยัวะทีก่วา้งใหญ่ทีสุ่ดในรา่งกาย เฉลีย่ผูใ้หญ่ 1.6 – 1.8 ตารางเมตร หน้าทีข่องผวิหนังต่อร่างกายมี

ดงัน้ี 

 1. ปกคลุมรา่งกายปิดบงัส่วนทีไ่ม่น่าดูซึง่อยู่ใต้ลกึลงไป ลกัษณะผวิหนังทีป่รากฏ เช่น สผีวิ 

ความมนั ความละเอยีดหรอืหยาบแหง้ เป็นสิง่เสรมิบุคลกิภาพและความงามใตส้งัคม 
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 2. เป็นส่วนทีบ่่งชีถ้งึสุขภาพของร่างกายและจติใจ รวมถงึวยั ถ้าร่างกายขาดสารอาหารจะ

สามารถแสดงอาการทางผวิหนงัอยา่งเด่นชดั 

 3. เป็นอวยัวะป้องกนัอนัตรายแก่รา่งกาย ป้องกนัเชือ้โรค แสงแดด สารพษิ เป็นตน้ 

 4. ใหค้วามรูส้กึจากการสมัผสั ความรอ้น ความเยน็ ความเจบ็ปวด และความสบาย 

 5. ควบคุมอุณหภมูขิองรา่งกาย โดยเมือ่อากาศรอ้นจะขบัเหงือ่ออกมาทาํใหร้า่งกายเยน็ลง 

 6. เป็นแหล่งสรา้งวติามนิดจีากแสงแดดแก่รา่งกาย 

 7. ไขมนัทีอ่ยูใ่ตผ้วิหนงัเป็นพลงังานสาํรองแก่รา่งกาย 

 8. ช่วยควบคุมระดบัน้ําในรา่งกายโดยการระเหยหรอืการขบัเหงื่อ นอกจากน้ียงัมไีขผวิหนัง

ช่วยป้องกนัการสญูเสยีความชืน้จากรา่งกายมากเกนิไป 

 คณะกรรมการรา่งมาตรฐานเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 ตกลงความหมายของเครื่องสําอางว่า

“ผลติภณัฑส์ิง่ปรงุเพื่อใชบ้นผวิหน้า หรอืส่วนหน่ึงส่วนใดของร่างกาย โดย ถู ทา พ่น โรย เป็นต้น ใน

การทําความสะอาด ป้องกนั แต่งเสรมิเพื่อความงาม หรอืเปลี่ยนแปลงรูปลกัษณะสิง่ใดๆ ที่ใช้เป็น

ส่วนผสมในการผลติภณัฑส์ิง่ปรงุ” 

 ตามพระราชบญัญตัิเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 (มาตรา 4) ได้ระบุว่า เครื่องสําอาง 

หมายความว่า 

 1. วตัถุทีมุ่ง่หมายใชท้า ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อม ฯลฯ ต่อร่างกายเพื่อทําความสะอาด

สวยงาม หรอืส่งเสรมิให้เกิดความสวยและรวมตลอดทัง้เครื่องประทินผิวต่างๆด้วยแต่ไม่รวมถึง

เครือ่งประดบัและเครือ่งแต่งตวัซึง่เป็นอุปกรณ์ภายนอกรา่งกาย 

 2. วตัถุทีมุ่ง่หมายใชผ้สม ในการผลติเครือ่งสาํอางโดยเฉพาะหรอื 

 3. วตัถุทีก่ําหนด โดยกฎกระทรวงใหเ้ป็นเครือ่งสาํอาง 

 

 พระราชบญัญตัเิครือ่งสาํอาง พ.ศ. 2535 แบ่งเป็นเครือ่งสาํอางออกเป็น 3 ประเภทไดแ้ก่ 

 1. เครื่องสําอางควบคุมพเิศษ คอื เครื่องสําอางที่อาจะเป็นอนัตรายรุ่นแรงต่อผู้ใช้หรอืมี

ส่วนประกอบของวตัถุดบิมพีษิหรอืวตัถุอื่นที่อาจก่อให้เกดิอนัตรายรุนแรงต่อสวสัดภีาพอนามยัของ

บุคคลได้ ได้แก่ น้ํายาดดัผม น้ํายาย้อมผม ยาสฟีนัผสมฟลูออไรด์ ผลติภณัฑข์จดัรงัแค น้ํายาบ้วน

ปากเป็นตน้ 

 2. เครื่องสําอางควบคุม คอื เครื่องสําอางที่มกีารออกประกาศกําหนดใหเ้ป็นเครื่องสําอาง

ควบคุมไดแ้ก่ ผา้อนามยั ผา้เยน็หรอืกระดาษเยน็ แป้งฝุ่นโรยตวั แป้งน้ํา เครื่องสําอางขจดัรงัแคที่มี

ส่วนผสมของซงิคไ์ฟรไิทโอน และไพรอคโทรโอลามนิ เครือ่งสาํอางป้องกนัแสงแดด 

 3. เครื่องสําอางทัว่ไป คอื เครื่องสําอางที่ไม่มสี่วนผสมของสารควบคุมพเิศษและมไิดเ้ป็น

เครือ่งสาํอางควบคุมไดแ้ก่ สบู่ น้ําหอม โฟมทาํความสะอาดผวิ มสูหรอืโฟมแต่งผม 

คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้รโิภค(2538:140) ไดแ้บ่งประเภทของเครื่องสําอางโดยแบ่งตามคุณสมบตัิ

และความตอ้งการใชเ้ป็น 4 ประเภทคอื 

  1. เครือ่งสาํอางจาํเป็นทีร่า่งกายต้องการใชเ้พื่อทําความสะอาด ชําระสิง่สกปรกออกจาก

รา่งกายไดแ้ก่ สบู่ แชมพ ูครมีลา้งหน้า ยาสฟีนั รวมทัง้แป้งฝุน่ 
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  2. เครือ่งสาํอางทีม่ตีวัยาเป็นส่วนผสมอยู ่มคีุณสมบตัเิพื่อการทํานุบํารุง รกัษาและกําจดั

ความผดิปกตทิีเ่กดิขึน้กบัรา่งกาย เช่น สวิฝ้า กลิน่ตวั หรอืรงัแค เครื่องสําอางประเภทน้ีจะมตีวัยาฆ่า

เชือ้แบคทเีรยี เชือ้รา หรอืมตีวัยาบางชนิด ทีท่าํใหเ้กดิความงามเกดิขึน้ เครื่องสําอางประเภทน้ี ไดแ้ก่ 

ครมีรกัษาสวิฝ้า ครมีลอกผวิ ครมีบาํรงุผวิ ครมีระงบักลิน่ตวั เป็นตน้ 

  3. เครือ่งสาํอางทีเ่สรมิแต่งดว้ยสสีนัเพื่อใหเ้กดิความงาม เช่น ชุดแต่งหน้า ทาปาก แต่ง

ตา ทาเลบ็ 

  4. เครื่องสําอางเบ็ดเตล็ดที่ช่วยเสรมิแต่งความงามประเภทอื่นๆ นอกเหนือจาก 3 

ประเภทแรกไดแ้ก่ น้ํายาดดัผม ครมีกําจดัขน ครมีป้องกนัแสงแสดงและน้ําหอมต่างๆ 

 จากการรวบความความหมายและประเภทของเรื่องสําอาง ผู้วจิยัสรุปว่าเครื่องสําอางเป็น

ผลติภณัฑเ์พื่อตกแต่งให้สวยงาม ดงึดูดความสนใจ โดยการใช้สิง่ใดสิง่หน่ึงกบัใบหน้าและส่วนอื่นๆ

ของร่างกาย อาท ิการทําความสะอาด การบํารุงการป้องกนั การแต่งเสรมิความงามให้ร่างกาย การ

วจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัทาํการศกึษาเครือ่งสาํอางประเภท การบาํรงุผวิ (Skin Care)  

 ผูว้จิยัไดนํ้าความรูใ้นเรื่องของเครื่องสําอาง การจดัแบ่งประเภทของเครื่องสําอางมาใชเ้พื่อ

เป็นแนวทางในการทําความเขา้ใจในเรื่องของเครื่องสําอาง เพื่อสามารถนําไปประยุกต์ใช้ในงานวจิยั

ได ้

 

5. บทความท่ีเก่ียวข้อง 

 แชรส์กนิแครช์าย ตลาดโตกระฉูด (ประชาชาตธิุรกจิ, 09 มกราคม พ.ศ. 2555) ค่ายใหญ่รุม

แย่งแชรส์กนิแครช์าย ตลาดโตกระฉูด P&G ผนึกมอเตอรส์ปอรต์สูนี้เวยีสกนิแครผ์ูช้ายโตแบบฉุดไม่

อยู่สิน้ปี"54 กว่า 35% รบัพฤตกิรรม ชายยุคใหม่ ใส่ใจตวัเองมากขึน้พแีอนด์จชีี้แนวโน้มผู้ชายเลอืก

ซื้อ สกินแครเ์อง พรอ้มรุกตลาดเต็มที่ หวงัดนั "โอเลย์เมน+ยลิเล็ตต์" ตดิ ลมบน ปลายปีที่แล้วส่ง

แคมเปญมอเตอรส์ปอรต์มดัใจชาย ตัง้เป้าป ัน้อมิเมจขึน้ผูนํ้าความสวยความงามทัง้ชายและหญงิ  

 ทีผ่่านมาตลาดผลติภณัฑส์ําหรบัผูช้าย มกีารเตบิโตขึน้อย่างต่อเน่ืองตามไลฟ์สไตลแ์ละยุค

สมยัที่เปลี่ยนไป ส่วนหน่ึงก็มาจากผู้ประกอบการหลายค่ายพากนักระโดดเข้ามาเล่น ช่วยปลุกให้

ตลาดตื่นตวัขึน้ โดยเฉพาะผูบ้รโิภคผูช้ายในยุคน้ีมคีวามรูค้วามเขา้ใจกบัการดูแลตวัเองมากขึน้ จาก

ในอดตีทีม่กัใชผ้ลติภณัฑด์ูแลตวัเองตามทีผู่้หญงิหรอืแม่บ้านที่เป็นคนในครอบครวัซือ้ ก็หนัมาเลอืก

ซือ้สนิคา้ทีเ่หมาะสมกบัตวัเอง  

 ค่ายทีม่กีารรุกตลาดอย่างน่าสนใจตลอดปีทีผ่่านมา หน่ึงในนัน้คอื"พ ีแอนด ์จ"ี ทีใ่ชก้ลยุทธ ์

"มลัติแบรนด์" ที่มทีัง้ "โอเลย์-ยลิเล็ตต์" ช่วยกันผนึกกําลงัมดัใจกลุ่มผู้ชายไทยที่มแีคแรก็เตอร์ที่

แตกต่างกนั เพื่อต่อกรกบัเบอร ์1 "นีเวยี" สนิคา้ผูช้ายบมูโต 35%  

 นายวรศษิย ์ตุรงคส์มบรูณ์ ผูจ้ดัการฝา่ยประชาสมัพนัธ ์ประจาํประเทศไทย บรษิทั พ ีแอนด ์

จ ีประเทศไทย เปิดเผย "ประชาชาตธิุรกจิ" ว่า ภาพรวมตลาดผลติภณัฑบ์ํารุงผวิรวมทัง้ผู้หญงิและ

ผูช้าย เดอืนมกราคม-พฤศจกิายน ปี 2554 มมีูลค่ากว่า 7,600 ล้านบาท มกีารเตบิโต 6% เทยีบกบั

ช่วงเดยีวกนัของปี 2553 แบ่งเป็นตลาดผลติภณัฑบ์ํารุงผวิผูห้ญงิ กว่า 6,700 ลา้นบาท เตบิโตเพยีง 

3% ขณะทีต่ลาดผลติภณัฑบ์ํารุงผวิผูช้าย มลูค่ากว่า 880 ลา้นบาท เตบิโตถงึ 34% มกีารเตบิโตทัง้ปี 
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มากกว่า 35% หากดแูนวโน้มส่วนแบ่งระหว่างผลติภณัฑบ์าํรงุผวิผูช้ายกบัผูห้ญงิในช่วง 3 ปีทีผ่่านมา 

พบว่าผลติภณัฑบ์ํารุงผวิผูช้ายเตบิโตขึน้ต่อเน่ือง จากปี 2552 ที่มสีดัส่วนเพยีง 7% ของตลาดบํารุง

ผวิโดยรวม เพิม่เป็น 9% ในปี 2553 และล่าสุดในปี 2554 เพิม่เป็น 12% เช่นเดยีวกบัอตัราการเตบิโต 

โดยเฉพาะในปี 2553 ทีเ่ตบิโตถงึ 37% ขณะทีต่ลาดผลติภณัฑบ์าํรงุผวิผูห้ญงิเตบิโตคงที ่ 

 ปจัจยัการเตบิโตในปีทีผ่่านมา ส่วนสําคญัมาจากผูเ้ล่นรายใหม่ ๆ ทีเ่ขา้มาในตลาด ซึง่มาก

ขึน้อย่างชดัเจน หากเทยีบกบัปี 2553 สําหรบัพ ีแอนด ์จ ียงัถอืเป็นผูเ้ล่นรายใหม่ในตลาดผลติภณัฑ์

สาํหรบัผูช้าย โดยเพิง่เปิดตวัเมื่อเดอืนมนีาคมทีผ่่านมา กลยุทธห์ลกั ๆ ของเรา คอืเปิดตวัผลติภณัฑ์

ใหม ่ๆ เขา้สู่ตลาดต่อเน่ือง ทีส่าํคญัตอ้งเป็นผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย" ป ัน้

อิมเมจสู่บิวตี้คอมปะนี ส่วนแผนดําเนินธุรกิจในปีน้ี ยงัเดินหน้าโปรโมตผลิตภณัฑ์ในกลุ่มน้ีอย่าง 

ต่อเน่ือง โดยจะมกีจิกรรมและแคมเปญออกมาเพื่อใหผู้บ้รโิภคไดม้โีอกาสทดลองสนิคา้ รวมไปถงึร่วม

กจิกรรม ต่าง ๆ ผ่านช่องทางดจิทิลั อาท ิเฟซบุ๊กทีค่อยสื่อสารและเชื่อมโยงกบัผูบ้รโิภค ใหผู้บ้รโิภค

รูจ้กั และได้รบัความรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑ ์รวมไปถึงสรา้งแบรนด์อะแวร์เนสให้กบัโอเลยเ์มนและยลิ

เลต็ตส์กนิแคร ์รวมไปถงึการจดัทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ใหผู้บ้รโิภคไดม้โีอกาสทดลองสนิคา้  

 "โดยภาพรวม เราต้องการใหพ้ ีแอนด ์จ ีมภีาพลกัษณ์ทีเ่ป็นผูนํ้าทางดา้นของ Beauty and 

Grooming ซึง่ไมเ่พยีงแต่ดแูลความงามของผูห้ญงิ แต่ดแูลภาพลกัษณ์ของผูช้ายดว้ยเช่นกนั"  

ปจัจุบนั ผลติภณัฑใ์นกลุ่มผู้ชายของพ ีแอนด์ จ ีประกอบด้วย 2 แบรนด์หลกั คอืโอเลยเ์มนและยลิ

เลต็ต ์โดยวางจดุขายทีแ่ตกต่างกนั  

 สาํหรบัโอเลย ์ดว้ยความเป็นผูนํ้าสกนิแครส์าํหรบัผูห้ญงิมาอยา่งยาวนานมาเป็นจุดขายหลกั 

โดยนําเอาความเชี่ยวชาญในเรื่องของการบํารุงผวิมาพฒันาเป็นโอเลยเ์มน ที่ออกแบบมาเพื่อผูช้าย

โดยเฉพาะ 

 ขณะที่ยิลเล็ตต์ ด้วยความเป็นผู้นําในด้านผลิตภัณฑ์โกนหนวด ซึ่งเป็นที่รู้จกัมาอย่าง

ยาวนาน การเปิดตวัสกนิแครก์็เพื่อให้ผู้บรโิภคมผีลติภณัฑก์รูมมิง่ของยลิเลต็ต์อย่างเต็มระบบ เริม่

ตัง้แต่การ เตรยีมผวิ โกนหนวด จนไปถงึการบํารุงผวิใหดู้สุขภาพด ีนายวรศษิยก์ล่าวอกีว่า แนวโน้ม

พฤตกิรรมผู้บรโิภคผู้ชายในช่วงปีที่ผ่านมา แบ่งเป็นกลุ่ม ๆ ชดัเจนมากขึน้ อาท ิเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์

บํารุงในกลุ่มพื้นฐาน กลุ่มไวทเ์ทนน่ิง หรอืแมก้ระทัง่ซื้อสนิคา้ตามเคาน์เตอรใ์นหา้งสรรพสนิคา้ ฯลฯ 

เป็นผลมาจากการทีม่สีนิคา้สําหรบัผูช้ายออกมาในตลาดทีม่คีวามหลากหลายมากขึน้ และระดบัราคา

กม็คีวามหลากหลายมากขึน้เช่นกนั ในส่วนของตลาดแมส ปจัจบุนั พฤตกิรรมการเลอืกซือ้และบรโิภค

ออกเป็นสองกลุ่มหลกั ๆ กลุ่มแรก จะเป็นผู้ชายที่มไีลฟ์สไตล์ชอบผจญภยั (Adventurous) และมี

ลกัษณะความเป็นชายสูง (Masculine) ซึ่งจะชื่นชอบกจิกรรมกลางแจง้ และเลอืกซื้อสนิคา้ตามรา้น

สะดวกซือ้ โดยจะเลอืกซื้อผลติภณัฑท์ี่เหน็และหยบิง่าย ส่วนกลุ่มที่สอง เป็นผู้ชายทีม่คีวามใส่ใจใน

ภาพลกัษณ์ของตวัเอง และเป็นกลุ่มทีใ่ห้ความสนใจและศกึษาเลอืกซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิของตวัเอง

มากกว่ากลุ่มแรก โดยไดแ้รงบนัดาลใจมาจากพฤตกิรรมการเลอืกซือ้แบบผูห้ญงิ 

 Metrosexual (มารเ์กต็เธยีร.์ฉบบัที ่51:2547) กล่าวถงึความหมายของ Metrosexual โดย 

มารค์ ซมิสนั (Mark Simpson) เป็นผู้บญัญตัิคําและใช้เป็นคนแรกในปี 1994 ความหมายของ 

Metrosexual เป็นชื่อเรยีกกลุ่มผูบ้รโิภคเพศชายที่สนใจ ใส่ใจในตวัเอง ใหค้วามสําคญักบัการทําให้

ตวัเองดูดตีลอดเวลา และต้องดดูตีัง้แต่ศรีษะจรดปลายเทา้ กล้าทีจ่ะใช้สนิค้าและบรกิารเกี่ยวกบัการ
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ประทนิผวิ แต่งผมหรอืประเทอืงโฉมมากมาย ตลอดจนซือ้และใชเ้ครื่องแต่งกายตราชัน้นําและนําสมยั 

โดยไมม่ขีอ้จาํกดัเรือ่งรปูแบบ ส ีหรอืลวดลายเหมอืนก่อน 

 คําว่า "Metro" ก็คอื Metropolis ซึ่งก็แปลว่านครหลวงหรอืศูนย์กลางนคร แต่มุ่งไปที่

ความหมายว่าเป็น "Man's Urban Lifestyle" ส่วน "Sexual" แปลงมาจาก "Homosexual" 

ความหมายของMetrosexual จงึสื่อสารว่าเป็น ผูช้ายในเมอืงทีม่ไีลฟ์สไตล ์รวมทัง้ความรกัสวยรกังาม 

 มารค ์ซมิสนั (Mark Simpson) ใชค้ําน้ีเพื่ออธบิายถงึไลฟ์สไตลข์องผูม้อีาชพีเฉพาะ เช่น 

คนในวงการบนัเทงิ นักแสดง นักรอ้ง นักดนตร ีหรอืแมแ้ต่นักกฬีา ทีม่รีายได้และกําลงัซือ้สูง อาศยั

อยู่ในเมอืง ที่ซึ่งมรี้านค้าสถานบรกิารต่างๆ ที่ดทีี่สุดอยู่ เช่น สถานบรกิารเสรมิความงาม แต่งผม 

สโมสร สถานออกกําลงักาย ฯลฯ โดยคนเหล่านัน้มไีลฟ์สไตลแ์บบ "Gay Lifestyle" โดยเฉพาะในดา้น

การแต่งกายที่ "เน้ียบและนําสมยั”การดูแลตัวเองให้ต้องดูดี ตัง้แต่สุขภาพ การออกกําลังสร้าง

กลา้มเน้ือและรปูรา่ง การดแูลผมทรงผม ผวิหน้า ผวิกาย และยอมรบัวถิชีวีติแบบน้ีอยา่งภาคภมูใิจ 

 สาเหตุการเกดิกลุ่ม Metrosexual นัน้สรุปไดว้่า เกดิจากค่านิยมทีเ่ปลีย่นแปลงไป ในสงัคม

โดยเฉพาะในโลกธุรกจิการใหคุ้ณค่า ใหก้ารยอมรบัหรอืยกย่องผูช้ายทีแ่ต่งกายและเอาใจใส่ตวัเองให้

ดดู ีผูช้ายเองกเ็ริม่มองตวัเองเป็น Product และเหน็ความจาํเป็นทีจ่ะต้องสรา้งตนเองใหเ้ป็น Product 

ทีดู่ด ีดูน่าสนใจ โดยเฉพาะเรื่อง Package ไดแ้ก่สิง่ทีม่องเหน็ไดจ้ากภายนอก ความดูดขีองทรงผม 

หน้าตาผวิพรรณ เสื้อผา้ เพื่อใหเ้ป็นที่สนใจแก่ผู้ที่ตดิต่อด้วย ไม่ว่าจะเป็นการสมคัรเรยีน สมคัรงาน 

การเจรจาธุรกจิกบัคู่ค้า การปรากฏตวัต่อหน้าสื่อ หรอืบนเวททีี่เป็นทางการการที่สงัคมยอมรบักลุ่ม

เกยม์ากขึน้ เมื่อเทยีบกบัยุคก่อนทีถ่อืว่า Gay/Homosexual เป็นสิง่ผดิปกต ิแปลกประหลาด เป็นสิง่

ผดิและยอมรบัไม่ได้และถือเป็นข้อห้ามของสงัคม ดงันัน้ การแสดงพฤติกรรมที่เหมอืนหรอืแม้แต่

ใกล้เคยีงการแสดงออกของเกย ์จงึเป็นสิง่ที่ผู้ชายทุกคนต้องหลกีเลี่ยง แต่เมื่อเกยไ์ด้รบัการยอมรบั

มากขึน้ โดยเฉพาะในด้านการเป็น Trendsetter และการเป็นผู้อยู่เบื้องหลงัในวงการออกแบบและ

แฟชัน่  

 Role Model การมตีน้แบบหรอืกลุ่มอา้งองิพฤตกิรรมเป็นอกีเหตุผลหน่ึงทีส่ําคญัทีท่ําใหเ้กดิ

Metrosexual Man ขึน้ทัว่โลก Role Model เช่น เดวดิ เบค็เฮม (David Beckham) นักฟุตบอลทีด่งั

ทีสุ่ดในโลกในยุคปจัจุบนั เดวดิ เบค็เฮม (David Beckham) แสดงออกถงึความเป็น Metrosexual 

จากทรงผมเสือ้ผา้การแต่งกาย การแต่งหน้า ทําเลบ็ นุ่งโสร่ง ใชโ้คโลญจน์ ส่งผลและมอีทิธพิลต่อผูท้ี่

ชื่นชมในตวัเขาทีจ่ะทาํตาม โดยเฉพาะอย่างยิง่ เดวดิ เบค็เฮม (David Beckham) เป็นภาพของผูช้าย

เต็มตวั ทีร่กัครอบครวัและเป็นนักกฬีาที่มสีรรีะแขง็แกร่ง รูปร่างสวยงามแบบผูช้าย ฯลฯ เขาจงึเป็น

ตน้แบบใหผู้ช้ายจาํนวนมากทัว่โลก เขา้สถานออกกําลงักายสรา้งกลา้มเน้ือ ใส่เสือ้เปิดกระดุมเพื่อโชว์

สรรีะ ความแขง็แกร่ง ตลอดจน"เสรมิสวย" กนัอย่างไม่รูส้กึเคอะเขนิ นอกจาก เดวดิ เบค็เฮม (David 

Beckham) แลว้กย็งัมนีกัมวยและนักรอ้งชื่อดงัอย่าง ออสก้า เดอร ์ลา โฮย่า (Oscar de la Hoya) 

หรอืนักเทนนิส แพททรคิ ราฟเทอร(์Patrick Rafter) หรอืประธานาธบิดสีหรฐั ที่ถูกจดัอยู่ในกลุ่ม

ต้นแบบของ Metrosexual ประกอบกบัอทิธพิลหรอืบทบาทของสื่อในปจัจุบนั การได้เหน็แบบอย่าง

ของ Metrosexual ในหน้าโฆษณานิตยสารต่างๆ โฆษณาเสือ้ผา้ กางเกงชัน้ใน ฯลฯ และเหน็ต้นแบบ

ของจรงิจากโทรทศัน์ช่องต่างๆ ทุกวนั ยอ่มเกดิการยอมรบัไปในทีสุ่ด 
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 ผู้ชายทุกคนเองก็มดี้านที่เป็นหญิงและมคีวามหลงใหลในตวัเองอยู่ในตวั เช่น สนใจเรื่อง

สวยงามตอ้งการใหต้วัเองดดู ีชื่นชมตวัเอง ตอ้งการไดร้บัการชมเชยไม่ว่าจะจากเพศเดยีวกนัหรอืจาก

ต่างเพศ เมื่อมสีิง่กระตุ้นแรงจูงใจที่มากพอก็ย่อมปลดปล่อยให้เกิดพฤติกรรมการดูแลเอาใจใส่ใน

ตวัเองอยา่งเป็นพเิศษอกีมมุมองของ มารค ์ซมิสนั (Mark Simpson) คอื ผูช้ายมคีวามมัน่ใจในตวัเอง

มากขึน้ที่จะสรา้งและแสดงออกในดา้นความงามความดูดขีองตวัเอง พรอ้มๆ กบั ขาดความมัน่ใจใน

ตัวเองมากขึ้น ในสภาพที่เป็นอยู่เดิมของตัวเอง ผู้ชายมีอิสระจากค่านิยมของสังคมที่กําหนด

แบบอยา่งของผูช้ายแบบเดมิๆพรอ้มๆ กบั หมดอสิรภาพจากกระแสบรโิภคนิยม 

 Euro RSCG ไดท้ําการสํารวจออนไลน์ เกี่ยวกบัเรื่อง Metrosexual พบว่า 89% ของผูช้าย

ทีม่อีายุ 21-48 ปี เหน็ดว้ยว่า ความเรยีบรอ้ย ดูด ี"เน้ียบ" เป็นสิง่จาํเป็นในโลกธุรกจิ และ 49% บอก

ว่าไม่ใช่เรื่องผดิแปลกอะไร ทีผู่ช้ายจะทําการบํารุงผวิหน้า หรอื เสรมิความงาม ผูช้ายอเมรกินัเขา้ไป

ใชบ้รกิารแต่งผมสปา ไดอ้ย่างสะดวกใจ และ 90% ตอบว่ารูส้กึดดีว้ย ผูช้ายอายุ 18-34 ปี ใชจ้่ายเงนิ

มากขึน้ในการซือ้ผลติภณัฑท์ีใ่ชก้บัรา่งกายตลอดช่วง 5 ปีทีผ่่านมา 

 ผลติภณัฑเ์ฉพาะสําหรบัผู้ชายในการดูแลผวิหน้า ผวิกาย ดูแลและจดัแต่งผม ดบักลิน่กาย 

มจีาํนวนเพิม่ขึน้เป็นเท่าตวัในแต่ละปี และยงัมจีาํนวนผูช้ายไม่น้อยทีใ่ชผ้ลติภณัฑเ์หล่านัน้ของภรรยา

หรอืเพื่อนสาว 

 ผลการสํารวจ Male Survey Trend spotting from Leo Burnett (มารเ์กต็เธยีร.์ ฉบบัที ่36: 

กุมภาพนัธ,์ 2546) พบว่าผูช้ายอยากดูด ีโดยใชเ้ครื่องสําอาง ความดูด ีดูสดชื่น สดใส มัน่ใจนัน้มี

ความสาํคญัมากสาํหรบัผูช้ายไมแ่พผู้ห้ญงิ จงึไมม่อีะไรมาแบ่งหรอืปิดกัน้เรือ่งความสวยความงามจาก

ผูช้ายได ้บทความตอนหน่ึงจากหนงัสอื Selling Dreams ที่กล่าวว่า "Beauty is Prerequisite of 

Success" หรอื "ความงามเป็นพืน้ฐานแห่งความสําเรจ็" ดว้ยเหตุน้ี ไม่ว่าผูห้ญงิหรอืผูช้ายต่างกต็้อง

ทาํตวัเองใหด้ดู ี

 ผลการวจิยัของโครงการ Trend spotting บรษิทั ลโีอ เบอรเ์นทท ์จาํกดั ศกึษาถงึระดบัและ

ความหลากหลายในการใชเ้ครือ่งสาํอางของผูช้ายยคุน้ี  

 พบว่าผูช้ายทุกวนัน้ีกลา้เปิดเผย กลา้ยอมรบัมากขึน้ว่าใส่ใจ และพยายามทีจ่ะทําใหต้วัเองดู

ดขีึน้พบว่าผูช้ายมทีศันคตทิีเ่ปลีย่นไป สมยัก่อนผูช้ายที่ชอบแต่งตวั หรอืดูแลตวัเองเป็นพเิศษจะถูก

มองว่าเจา้สําอาง หรอืถูกสงสยัว่าเป็นเกย ์แต่สําหรบัในปจัจุบนัทศันคตเิหล่านัน้ได้หมดไปแล้ว จาก

ผลการวจิยัสุ่มตวัอยา่งผูช้ายหวัสมยัใหมใ่นกรงุเทพฯ จาํนวน 200 คนพบว่า ผูช้ายส่วนมากไม่ไดม้อง

ว่าผูช้ายทีลุ่กขึน้มาดแูลตวัเองมากๆ ตอ้งเป็นเกย ์โดยทีผู่ช้าย 91% คดิว่าผูช้ายมสีทิธทิีจ่ะดูแลตวัเอง

ไดเ้ท่าๆกบัผูห้ญงิ และ 84% ยอมรบัว่าพยายามทําใหต้วัเองดูดขีึน้ ทัง้น้ีเน่ืองจากผูช้ายทีดู่ด ีสะอาด

สะอ้านรู้จกัดูแลตัวเอง จะได้รบัการยอมรบัและตอบรบัที่ดี อีกทัง้ยงัเป็นที่ชื่นชมจากคนรอบข้าง 

รวมทัง้ทาํใหต้วัเองรูส้กึมคีวามมัน่ใจมากขึน้ดว้ย ดงันัน้ความสวยความงามจงึไดก้ลายเป็นสิง่ทีผู่ช้าย

ยคุใหมใ่ส่ใจและใหค้วามสาํคญัอยา่งยิง่ 

 ผลการสํารวจพบว่า วธิกีารดูแลตวัเองของผูช้ายความต้องการทีจ่ะดูดขีองผูช้ายถูกสะทอ้น

ออกมาทางพฤตกิรรมในหลายๆ ทางเริม่กนัตัง้แต่ภายนอกสู่ภายในกบัรายละเอยีดต่อไปน้ีการแต่งตวั 

จากสภาวะการเตบิโตของตลาดแฟชัน่ผู้ชายประเทศไทยพบว่า ปจัจุบนัมกีารขยายตวัอย่างรวดเรว็ 

แถวย่านแฟชัน่ชัน้นําอย่างสยามสแควร ์พบเหน็รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ผู้ชายเปิดอยู่เต็มไปหมดรวมไปถงึ
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ของจปิาถะอย่างอื่นในการแต่งกายของผูช้าย สะทอ้นใหเ้หน็ถงึสงัคมทีเ่ปลีย่นแปลงไป ผูช้ายมคีวาม

ต้องการทางด้านแฟชัน่มากขึ้น รายละเอียดเล็ก ๆ น้อย ๆ ในการแต่งตวัทําให้พวกเขารู้สึกเท่ มี

เอกลกัษณ์ทีแ่ตกต่างและมัน่ใจขึน้ 

 จากการสํารวจและเลอืกคุยกบักลุ่มผูช้ายนํากระแสยุคใหม่ (ผูช้ายแท้ๆ ) อายุ 18-35ปี ของ

Trendspotting ไดผ้ลลพัธป์รากฏว่าผูช้ายสมยัน้ีใหค้วามสําคญัใส่ใจกบัเรื่องการดูแลหน้าตาผวิพรรณ

ดว้ยการใชเ้ครือ่งสาํอางมมีาก โดยส่วนใหญ่จะใชผ้ลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า เช่น มอยสเ์จอไรเซอร ์ครมี

กันแดด ลิปมัน แป้งฝุ่น ซึ่งถือเป็นการดูแลหน้าตาของทุกกลุ่มอายุ ครีมรอบดวงตาก็เป็นอีก

ผลติภณัฑท์ีม่คีวามต้องการและไดร้บัความนิยมในกลุ่มคนทํางาน บางคนมาส์กหน้า (Mask) สครปั

หน้า (Scrub) หรอืใชเ้ซรมั (Serum) พบว่าผูช้ายบางคนใช ้"เครื่องสําอางทีใ่หส้"ี เช่น แป้ง รองพื้น 

ครมีปกปิดริว้รอย (Concealer) ดว้ย 

 การสํารวจพบว่า 95% ของผูช้ายทุกคนใชเ้ครื่องสําอางอย่างน้อย 1 อย่าง โดยแยกเป็นแต่

ละชนิดดงัน้ี 40% ใช้ครมีบํารุงผวิหน้าเป็นประจํา แบ่งระดบัการใช้ครมีบํารุงผวิ 46% ในกลุ่มผู้ชาย

อายุ 23-27 ปี29% ใชล้ปิมนัหรอืVaseline 28% ใชแ้ป้งเดก็/แป้งฝุ่น 20% ใชก้ระดาษซบัมนั 19% ใช้

ครมีบํารุงผวิกายผสมสารป้องกนัแสงแดด 19% ใช้ครมีกันแดดเป็นประจํา 17% ใช้ครมีที่ช่วยลด

ปญัหาเรือ่งสวิ และ 10%ใชค้รมีทีช่่วยลดริว้รอยบนใบหน้า  

 จากศึกษาข้อมูลสถิติทางการตลาด ของบรษิัท ACNeilsen พบว่า ประชากรผู้ชายทัว่

ประเทศในกลุ่มอายุ 8 - 24 ปี มแีนวโน้มในการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางเพิม่ขึน้อย่างมาก จากปี 

พ.ศ. 2542 ถึง พ.ศ.2545 ตวัอย่างเช่น โฟมล้างหน้า เพิม่ขึ้น 50% มอยส์เจอไรเซอร์บํารุงผวิหน้า 

เพิม่ขึน้ 70% มอยสเ์จอไรเซอรบ์าํรงุผวิกาย เพิม่ขึน้ 50% 

 พบว่าพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางของผู้ชายนอกจากผู้ชายจะใช้ผลิตภัณฑ์หรือ

เครือ่งสาํอางในการดแูลผวิหน้ามากขึน้ และใชเ้วลามากในการแต่งตวัก่อนออกจากบา้น เฉลีย่นานถงึ 

25 นาท ี

 จากการสํารวจของ Trendspotting ผู้ชาย 91% มผีลติภณัฑ์เหล่าน้ีเป็นของตวัเอง และ 

85% จะไปเลอืกซื้อด้วยตนเอง ผู้ชายครึง่หน่ึงไม่สนว่าเครื่องสําอางที่เขาจะใช้นัน้เป็นเครื่องสําอาง

สาํหรบัผูช้ายหรอืไม ่บางส่วนเลอืกว่าจะใชข้องผูห้ญงิเพราะรูส้กึว่าน่าจะอ่อนโยน มคีวามละเอยีดอ่อน 

มใีหเ้ลอืกหลากหลาย และน่าเชื่อถอืมากกว่า สรุปกค็อืผูช้ายสนใจทีคุ่ณภาพมากกว่า และจะเลอืกใน

สิ่งที่เขาคดิว่าดีและเหมาะกับเขามากที่สุด ยี่ห้อที่มกัเลือกใช้เช่น Nevia, Johnson&Johnson, 

Smooth E, Ponds, Olay,Amway จนไปถงึระดบับนอย่าง Biotherm, Clinique, Shishedo, 

Lancome เป็นตน้ 

 ผูช้ายมกัจะทาํการศกึษาขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑอ์ย่างถี่ถ้วนก่อนจะตดัสนิใจซือ้ เช่น อ่าน

ฉลากขา้งขวด ถามคําแนะนําจากผูรู้ท้ ีไ่วใ้จ หรอือ่านนิตยสารของผู้หญงิที่ใหค้วามรูใ้นเรื่องการดูแล

ผวิหน้า แมป้กตผิู้ชายจะเป็นเพศที่ทําอะไรง่ายไม่ยอมเสยีเวลากบัอะไรมาก แต่กลบัให้ความสําคญั 

ยอมเสยีเวลา และยอมเสยีสตางคไ์มน้่อยไปกบัเรือ่งน้ี โดยแตกต่างกนัไปตามฐานะ 

 ผู้ชายสมยัน้ีก็ไม่ได้ใช้แค่เครื่องสําอางเพื่อดูแลรูปลกัษณ์ภายนอกเท่านัน้ แต่ยงัเน้นการ

บํารุงจากภายใน เพื่อให้ดูดีสู่ภายนอกด้วย การออกกําลงักาย ไปฟิตเนส ทานอาหารเสรมิ ทาน

วติามนิ ทานโปรตนี เสรมิกลา้มเน้ือ ควบคุมน้ําหนัก บางคนไปทําทรทีเมนท์หน้า ไปสปา โดย 93%



29 
 
ของผูช้ายบอกว่าเขาออกกําลงักายหรอืไป fitness 50%ของผูช้ายทานอาหารเสรมิหรอืวติามนิเสรมิ 

31%ของผู้ชายควบคุมอาหารและลดน้ําหนัก 50%ของผูช้ายอายุ 28-35 ไปสปานวดน้ํามนันวดแผน

โบราณ 19%ของผูช้ายนวดหน้าหรอืขดัหน้าหรอืพอกโคลน และ 14%ของผูช้ายไปทํา AHA ไอออน

โต หรอื เลเซอร ์

 ขอ้มลูทางสถติขิองผูช้ายทีท่าํกจิกรรมเหล่าน้ี ความสมํ่าเสมอนัน้อาจจะไม่เท่ากนั ขึน้อยู่กบั

ความทุ่มเทของแต่ละบุคคล ก็เพื่อผลทางด้านสุขภาพและผลทางความสวยงามของร่างกายและ

ผวิพรรณควบคู่กนัไป โดยในกลุ่มผูใ้หญ่จะใหค้วามสําคญักบัการรบัประทานอาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ 

บํารุงสมอง เพราะเริม่มอีายุมากขึ้น และบางคนทํางานหนักมาก จงึต้องการบํารุงสุขภาพ ต่างจาก

กลุ่มเดก็ทีจ่ะเน้นดา้นความดดูขีองรา่งกายมากกว่า 

 ผลการสํารวจพบแรงผลกัดนัและเหตุจูงใจ สาเหตุที่ทําให้ผู้ชายสมยัใหม่หวัก้าวหน้าสนใจ

และทุ่มเททัง้เงนิและเวลาใหก้บัเรือ่งของความสวยความงามได ้คอื ความต้องการดูด ีผูช้ายกต็้องการ

ใช้เครื่องสําอางเพื่อเพิ่มเสน่ห์เช่นเดียวกับผู้หญิง มีแรงกระตุ้นอะไรบางอย่างมาสะกิดใจ เป็น

จดุเริม่ตน้ใหเ้ขาลุกขึน้มาดแูลความสวยงามใหต้วัเองอยา่งจรงิจงั ซึง่จากการสํารวจทัง้เชงิปรมิาณและ

เชิงคุณภาพ สามารถแบ่งแรงจูงใจน้ีเป็นสองแบบ คือ เหตุจากความต้องการทางด้านร่างกาย 

(Functional Need) และ เหตุจากความตอ้งการทางดา้นจติใจ (Emotional Need) 

 ความต้องการทางด้านร่างกาย จากผลการสํารวจพบว่าผู้ชายส่วนใหญ่จะเริม่หนัมาสนใจ

ดแูลตนเองในช่วงวยัรุน่ ซึง่เป็นช่วงทีฮ่อรโ์มนมกีารเปลีย่นแปลง หลายคนมปีญัหาเรื่องสวิ ทําใหต้้อง

ไปหาหมอรกัษาผวิหน้า เมื่อใชย้ารกัษาแล้วทําใหผ้วิหน้าเขาดขีึน้ เขากม็คีวามมัน่ใจ และเชื่อในการ

ใช้ผลติภณัฑบ์ํารุงดูแลผวิหน้าต่าง ๆ อนันําไปสู่จุดเริม่ต้นในการใช้เครื่องสําอางของเขาเรื่อยมา มี

ผูช้ายมาหาหมอมากขึน้ อยา่งเหน็ไดช้ดั ใน 10 คนจะเป็นผูช้ายประมาณ 3 คน มทุีกอายุทีม่าหาหมอ 

ทัง้เดก็วยัรุน่และคนวยัทาํงาน 

 ความต้องการทางดา้นจติใจ นอกจากความจาํเป็นทางดา้นร่างกายแลว้ ผู้ชายมากกว่าครึง่

ยงัยอมรบัด้วยว่าใช้เครื่องสําอางบํารุงผิวเพราะอยากจะดูดี มคีวามมัน่ใจ และอยากสร้างความ

ประทบัใจแรกพบให้กบัผู้ที่ไดพ้บเหน็ โดย 39%ต้องการที่จะดงึดูดใจเพศตรงขา้ม รองลงมาคอืเรื่อง

ของการเปลีย่นเขา้กบัสงัคมใหม่ โดยผูช้ายส่วนมากระบุว่าเขาเริม่มาใส่ใจดูแลตวัเองอย่างจรงิจงัเมื่อ

ตอนอายุ 15 ปี และ 18 ปีซึ่งเป็นช่วงเปลี่ยนแปลงของชวีิต ทัง้ในเรื่องของสิ่งแวดล้อมและผู้คนที่

แวดลอ้มเขา 

 ในส่วนของความต่างระหว่างวยั ในแต่ละกลุ่มอายุของผู้ชายพบว่ามคีวามแตกต่างกนัอยู่

บา้ง โดยในกลุ่มอายุน้อย พวกเดก็วยัรุ่น จะทุ่มเท เอาใจใส่ พถิพีถินั และมคีวามกงัวลในเรื่องความ

อยากหล่อ อยากดูด ีชดัเจนกว่ากลุ่มผูใ้หญ่ อย่างเวลาที่ใชใ้นการแต่งตวั เช่น กลุ่มเดก็อายุน้อยกว่า

จะใช้เวลาในการแต่งตวัเฉลี่ยนานกว่า เพราะมขี ัน้ตอนและกระบวนการมากกว่า บางคนทําผมนาน

กว่าจะถูกใจ บางคนตอ้งทาํหน้าหลายขัน้ตอน ตอ้งผดัแป้งจนแนบเนียน นอกจากใชเ้วลาเฉลีย่สูงกว่า

กลุ่มอื่นแล้ว วยัรุ่นบางคนยงัดูแลตวัเองเพิม่เตมิระหว่างวนัอกีดว้ย หรอืในโอกาสพเิศษก็จะทําอะไร

เพิม่เขา้ไปอกี ขณะทีก่ลุ่มอายมุากกว่าน้ีจะไมค่่อยทาํกนั 

 ผู้ชายสมยัน้ีไม่เหน็ว่ามนัจะผดิตรงไหนที่พวกเขาอยากจะดูด ีและใส่ใจดูแลตวัเอง ผู้หญงิ

กบัผูช้ายกม็สีทิธเิท่าเทยีมกนัในเรือ่งความอยากจะดดู ีแมว้่าผูช้ายเขาจะไม่อาย แต่เขากไ็ม่ไดภู้มใิจที่
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จะนําเสนอหรอืบอกใครต่อใครว่าพวกเขาทาํอะไรกนัขนาดไหน เพราะสงัคมไทยยงัไม่เปิดใจรบัเรื่องน้ี 

100% และการทําแบบน้ีอาจจะนําไปสู่ประเด็นระหว่างความเป็นผู้ชายแท้หรอืเป็นเกย์ หรอืถูก

กล่าวหาว่าเจา้สําอาง ผู้ชายเขาไม่ชอบให้ใครมากล่าวหาแบบนัน้ เพราะความอยากดูดขีองพวกเขา

อยูใ่นระดบัทีอ่ยากใชแ้ต่ไมอ่ยากใหค้นอื่นรูว้่าเขาใช ้

 

6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 นัคภคั คนฑา (2549) ศกึษา ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ครมีบํารุงผวิหน้าของเพศหญงิ

วยัทํางานในกรุงเทพมหานคร สรุปสาระสําคญัได้ดงัน้ี: (1).ทศันคติการซื้อครมีบํารุงผวิหน้า ด้าน

ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซื้อครมีบํารุงผวิหน้าในแต่ละครัง้อย่างมนีัยสําคญัทีร่ะดบั 

0.05 (2).การจงูใจด้านจติวทิยาด้านความต้องการเด่นในสงัคมและความต้องการประสบความสําเรจ็

เมื่อเทยีกบัผู้อื่นมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อครมีบํารุงผวิหน้าด้านความถี่ในการซื้ออย่างมี

นัยสําคญัที่ระดบั0.05 (3).ด้านการรบัรูใ้นคุณสมบตัเิมื่อเทยีบกบัยีห่้ออื่น สภาพผวิหน้าหลงัการใช ้

และขอ้มลูการโฆษณาประชาสมัพนัธส์นิคา้ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ครมีบํารุงผวิหน้าที่

ระดบันยัสาํคญัทางสถติ0ิ.05 (4).ดา้นบุคลกิภาพ การเขา้สงัคม ชอบแต่งตวั หรหูรา เชื่อมัน่ในตวัเอง 

นําสมยั ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อครมีบํารุงผวิหน้าที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 

(5).ดา้นการเรยีนรูห้ลงัจากใชค้รมีบํารุงผวิหน้ายีห่อ้เดมิ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้ครมี

บํารุงผวิหน้าทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ0ิ.05 (6).ด้านขอ้มูลส่วนตวั อายุและอาชพีที่แตกต่างกนัมผีล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้ครมีบาํรุงผวิหน้าในดา้นความถี่ของการซือ้ต่อเดอืนจํานวนชิ้นทีซ่ื้อต่อครัง้ และ

จาํนวนเงนิในการซือ้ต่อเดอืนไม่แตกต่างกนั ส่วนในดา้นสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดต่้อ

เดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ครมีบาํรงุผวิหน้า ในดา้นจาํนวนเงนิในการซือ้ต่อเดอืนที่

แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในดา้นสภาพผวิหน้า ลกัษณะผวิหน้าทีแ่ตกต่างกนั มผีล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้ครมีบาํรงุผวิหน้า ในดา้นจาํนวนครมีบาํรงุผวิหน้าทีซ่ือ้แต่ละครัง้ และดา้นจาํนวน

เงนิทีซ่ือ้ต่อครัง้ แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

 ษมากร คาํด ี(2550) ศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชเ้ครื่องสําอางบํารุงผวิของผูช้าย

วยัทาํงานในกรงุเทพมหานคร สรปุสาระสาํคญัไดด้งัน้ี (1) ผูช้ายส่วนใหญ่ใชเ้ครื่องสําอางบํารุงผวิมาก

กว่าเดมิเพราะความจําเป็นทางร่างกาย (2) ต้องการให้เครื่องสําอางบํารุงผวิมคีุณสมบตับิํารุงผวิใน

ขัน้ตอนเดยีว (3) ตราสินค้าที่ใช้อยู่ส่วนใหญ่คือแบรนด์นีเวีย (NIVEA) (4) มคีวามถี่ในการใช้

เครื่องสําอางบํารุงผวิเป็นประจาํทุกวนั (5) ใช้เครื่องสําอางบํารุงผวิกบัใบหน้ามากทีสุ่ด (6) คํานึงถงึ

คุณสมบตัิของเครื่องสําอางเป็นอันดบัแรก (7) เลือกซื้อเครื่องสําอางบํารุงผวิจากเคาน์เตอร์ตาม

หา้งสรรพสนิคา้ เช่น เซน็ทรลั สยามพารากอน (8) ค่าใชจ้่ายในการเลอืกซือ้เครื่องสําอางบํารุงผวิแต่

ละครัง้เฉลีย่เท่ากบั 1,445 บาท(9)อายุ สถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษา และ รายไดต่้อเดอืน 

มผีลต่อพฤตกิรรมการใชเ้ครื่องสําอางบํารุงผวิของผูช้ายวยัทํางาน ดา้นความกงัวลกบัลกัษณะปญัหา

ของผวิ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (10) ปจัจยัจงูใจ มผีลต่อพฤตกิรรมการใชเ้ครื่องสําอาง

บาํรงุผวิของผูช้ายวยัทํางาน ดา้นคุณสมบตัขิองเครื่องสําอางบํารุงผวิทีต่้องการใหม้ ีอย่างมนีัยสําคญั
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ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05(11) ลกัษณะของบุคลกิภาพมผีลต่อพฤตกิรรมการใชเ้ครื่องสําอางบํารุงผวิของ

ผู้ชายวยัทํางาน ด้านปญัหาของผิวที่เป็นกังวลมากที่สุด และ สิ่งที่คํานึงถึงเป็นอันดบัแรกในการ

เลือกใช้เครื่องสําอางบํารุงผิว อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 (12)กลุ่มอ้างอิง มีผลต่อ

พฤตกิรรมการใช้เครื่องสําอางบํารุงผวิของผู้ชายวยัทํางาน ด้านปญัหาของผวิที่เป็นกงัวลมากที่สุด 

คุณสมบัติของเครื่องสําอางที่ต้องการให้มี และ สิ่งที่คํานึงถึงเป็นอันดับแรกในการเลือกใช้

เครือ่งสาํอาง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 รตัตยิา  อุบลบาน (2548) ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครื่องสําอางเพื่อบํารุงผวิหน้าของผูช้าย

ในจงัหวดัขอนแก่น  จากการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 20 – 29 ปีการศกึษา

ระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่เกิน 10,000 บาท นิยมใช้

เครือ่งสาํอางประเภทโฟม/เจล ตราสนิคา้ทีนิ่ยมเลอืกซือ้ คอื นีเวยี เหตุผลในการเลอืกซือ้เครื่องสําอาง

เพื่อบํารุงรกัษาผวิหน้า คอื เพื่อรกัษาผวิหน้าและใชเ้ป็นประจาํ โดยซือ้ครัง้ละ 1 ชิน้ ราคาไม่เกนิชิ้น

ละ 500 บาท บุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซือ้เครื่องสําอางมากทีสุ่ด  คอื ตนเอง ผูบ้รโิภคนิยมเลอืก

ซื้อเครื่องสําอางที่ ซุป เปอร์มาร์เก็ต/ร้านสะดวกซื้อ ในการเลือกซื้อเครื่องสําอางแต่ละครัง้สิ่งที่

ผูบ้รโิภคนิยมอนัดบัแรก คอื คุณภาพของเครือ่งสาํอาง รองลงมาคอื ราคาของเครื่องสําอาง และความ

สะดวกในการซื้อ ตามลําดบั แหล่งผลติเครื่องสําอางและตราสนิค้าที่ผู้บรโิภคเลอืกซื้อมากที่สุดคอื 

เครื่องสําอางทีผ่ลติในประเทศไทย แต่ใชช้ื่อตราสนิคา้ต่างประเทศ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญั

กบัขอ้มูลด้านผลติภณัฑด์้านราคา และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย แต่ไม่ให้ความสําคญักบัขอ้มูล

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด เมือ่ซือ้เครือ่งสาํอางเพื่อบาํรงุรกัษาผวิหน้า 

 วราภรณ์ หวงัสถติยพ์ร (2546) ได้ทําการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อหน้าขาว(ไวท์เทนน่ิง) ของผู้บรโิภคสตรใีนกรุงเทพมหานคร สรุปสาระสําคญัได้ดงัน้ี: (1).กลุ่ม

ตวัอย่างเพศหญิงส่วนใหญ่อายุระหว่าง 20 -26 ปี สถานภาพโสด การศึกษาในระดบัปรญิญาตร ี

อาชพีพนักงานเอกชนรายไดเ้ฉลีย่ 6,501 – 11,800 บาท (2).พฤตกิรรมการซือ้ส่วนใหญ่เลอืกยีห่้อ

พอนด ์ตวัเองมอีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซือ้ การใช ้7ครัง้/สปัดาห ์ค่าใชจ้า่ยเฉลีย่ 300 บาทต่อครัง้ และ

มีแนวโน้มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงตลอดไป (3).ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมในดา้นความถี่ในการใชผ้ลติภณัฑส์ปัดาห ์ซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงและนําใหค้นรูจ้กั

หรอืเพื่อนมาใช้มนีัยสําคัญที่ระดบั 0.05 (4).ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมกับการซื้อ

ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงและนําใหค้นรูจ้กัหรอืเพื่อนมาใชม้นีัยสําคญัทีร่ะดบั 0.01 (5).ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในดา้นความถีใ่นการใชผ้ลติภณัฑต่์อสปัดาหแ์ละการซือ้

ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงตลอดไปมีนัยสําคัญที่ระดับ0.01 (6).ด้านการส่งเสริมการตลาด มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมกบัการซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงตลอดไปมนียัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

 วภิาพร พรหมประดษิฐ (2550) ได้ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑด์ูแล

ผวิหน้าสาํหรบัผูช้ายของผูบ้รโิภคในเขตอําเภอธญับุร ีจงัหวดัปทุมธานี พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

มอีายรุะหว่าง 20-25 ปี การศกึษาปรญิญาตรมีอีาชพีพนักงานบรษิทัระดบัปฏบิตักิาร รายไดต่้อเดอืน 

10,001-20,000 บาท สถานภาพโสด มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑเ์ดอืนละครัง้ ค่าใช้จ่ายในการซื้อ
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ผลติภณัฑค์รัง้ละไมเ่กนิ 300 บาท ดา้นสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑท์ีไ่ดร้บัความนิยมมากทีสุ่ด คอื ซุปเปอร์

สโตร์ เช่น โลตัส, บิ๊กซี ประเภทที่ซื้อส่วนใหญ่ คือ ผลติภณัฑ์ป้องกันแสงแดด รองลงมาเป็น 

ผลติภณัฑล์ดริว้รอย โดยยีห่อ้ นีเวยี (Nevia For Men) ไดร้บัความนิยมมากทีสุ่ด การวเิคราะหป์จัจยั

ทางการตลาด ในด้านผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรบัผู้ชาย พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับ

สรรพคุณของผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด ดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนประเภทแสวงหา

ประสบการณ์ สาํหรบัปจัจยัทางการตลาด ในดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื สรรพคุณ, 

ความปลอดภยัและ บรรจุภณัฑส์วยงามมผีลต่อความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์สรรพคุณ, แหล่งทีผ่ลติ

สนิคา้, สนิคา้ไดร้บัมาตรฐานรบัรองฯ, ความหลากหลายของสนิคา้, ความปลอดภยัและ บรรจุภณัฑ์

สวยงาม มผีลต่อค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์ความหลากหลายของสนิคา้, มรีายละเอยีดบนฉลาก

ชดัเจน, บรรจุภณัฑส์วยงาม และภาพลกัษณ์มผีลต่อสถานที่ซื้อผลติภณัฑ์ แหล่งผลติสนิค้า, มี

รายละเอยีดบนฉลากชดัเจน และบรรจุภณัฑส์วยงามมผีลต่อประเภทผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ จากการศกึษา

ในส่วนของรูปแบบการดําเนินชีวิตตามระบบ VALS ซึ่งม ี8 กลุ่ม มแีนวโน้มว่า กลุ่มผู้นําการ

เปลีย่นแปลง (Innovators) มผีลต่อค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ,์ สถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑแ์ละประเภท

ผลิตภณัฑ์ที่ซื้อ กลุ่มนักคิด (Thinkers) มผีลต่อค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภณัฑ์และสถานที่ซื้อ

ผลติภณัฑ ์กลุ่มมุ่งความสําเรจ็ (Achievers) มผีลต่อความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ,์ ค่าใชจ้่ายในการซือ้

ผลิตภัณฑ์, สถานที่ซื้อผลิตภัณฑ์และประเภทผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ กลุ่มผู้แสวงหาประสบการณ์ 

(Experiencers) มผีลต่อประเภทผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ กลุ่มผูย้ดึถอืหลกัการ(Believers) มผีลต่อค่าใชจ้่าย

ในการซื้อผลติภณัฑ์, สถานที่ซื้อผลติภณัฑ์และประเภทผลติภณัฑ์ที่ซื้อกลุ่มผู้ที่มคีวามพยายาม 

(Strivers) มผีลต่อสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑแ์ละประเภทผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ กลุ่มผูป้ฏบิตักิาร (Makers) มผีล

ต่อค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑ ์กลุ่มผูท้ีต่อ้งต่อสูด้ ิน้รน (Survivors)มผีลต่อประเภทผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ 

 สุพฒันา คาํสะอาด (2550) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง พฤตกิรรมการใชเ้ครื่องสําอางบํารุงผวิหน้า

ของนักศึกษาชาย มหาวทิยาลยัขอนแก่น ผลการศกึษาพบว่า นักศึกษากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พกั

อาศยัที่หอพกัเอกชน/บ้านเช่า  มคี่าที่พกัเฉลี่ย 1,989.69 บาทมรีถจกัรยานยนต์เป็นพาหนะ ใช้

เครื่องสําอางประเภทโฟม/เจลทําความสะอาดผวิหน้า ขนาดบรรจุปานกลาง จาํนวน 2 ชิน้โดยใชทุ้ก

วนั มรีะยะเวลาในการใช้เครื่องสําอางบํารุงผวิหน้า 4 อาทติยต่์อชิ้น เวลาในการแต่งหน้าโดยเฉลี่ย 

5.18 นาท ีเหตุผลอนัดบัที ่1 ในการรกัษาผวิหน้า เพื่อรกัษาผวิหน้า เหตุผลอนัดบัที ่2 และ 3 เพื่อ

เสรมิบุคลกิภาพ เลอืกซือ้เครื่องสําอางบํารุงผวิหน้าทีซุ่ปเปอรม์ารเ์กต็/รา้นสะดวกซือ้ เป็นจาํนวนเงนิ

ทีซ่ือ้แต่ละครัง้โดยเฉลีย่ 211.67 บาท สื่อทีม่อีทิธพิลในการเลอืกใชเ้ครือ่งสาํอางบํารุงผวิหน้า อนัดบัที ่

1 โฆษณาทางทวี ีอนัดบัที2่ และ 3 นิตยสาร และโบรชวัรส์นิคา้ และมรีายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืนในการซือ้

เครื่องสําอางบํารุงผวิหน้าโดยเฉลีย่ 298.05 จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าทกลุ่มสาขา  และชัน้ปี

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการใชเ้ครือ่งสาํอางบาํรงุผวิหน้า (p>0.05) นกัศกึษากลุ่มตวัอยา่งมคีวามคดิเหน็

เกีย่วกบัภาพลกัษณ์ของนกัศกึษาทีพ่งึประสงคโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 อุษา ลิมปธนโชติ (2545) ได้ทําการศึกษาเรื่อง ทัศคติและพฤติกรรมของผู้ชายที่ใช้

เครื่องสําอางบํารุงรกัษาผวิหน้าในกรุงเทพมหานคร สรุปสาระสําคญัได้ดงัน้ี: (1). กลุ่มตวัอย่างเพศ
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ชายทีใ่ชเ้ครือ่งสาํอางบํารุงผวิหน้าส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด มอีายุระหว่าง 20-29 ปี การศกึษาระดบั

ปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนักงานเอกชน และรายได้เฉลี่ยไม่เกนิ 10,000 บาท (2).พฤตกิรรมการใช้

เครื่องสําอาง พบว่าส่วนใหญ่นิยมใชผ้ลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าทัว่ไป นิยมซื้อครัง้ละ 2 ชิ้น ราคาต่อชิ้น 

500 บาท การตดัสนิใจซือ้จะคํานึงถงึคุณภาพของสนิคา้ตรงต่อความต้องการ รองลงมาเป็นชื่อเสยีง 

เป็นเครื่องสําอางที่ผลติในประเทศไทยแต่ใช้ซื่อสนิค้าต่างประเทศ บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจมาก

ทีสุ่ดคอื ตนเอง ครอบครวั/ญาต/ิเพื่อน/คนใกลช้ดิ ตามลาํดบั สถานทีท่ีซ่ ือ้บ่อยทีสุ่ดคอื ซเูปอรม์ารเ์กต็ 

/รา้นสะดวกซื้อ การส่งเสรมิการตลาดที่จงูใจคอืการโฆษณา และลดราคาตามลําดบั (3).ทศันคตดิา้น

ส่วนประสมทางการตลาด พบว่าใหค้วามสาํคญัต่อผลติภณัฑด์า้นคุณภาพมากทีสุ่ด 
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สรปุแนวคิดและทฤษฎีท่ีนํามาใช้ในการวิจยั  

 ในการวจิยัครัง้น้ี ผู้วจิยัไดท้ําการศกึษาถงึตวัแปรที่เป็นขอ้มลูส่วนบุคคล กลุ่มอ้างองิและ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดงัน้ี 

 1. แนวคดิและทฤษฏดีา้นประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 

53-55) มาเป็นแนวทางในการศกึษาวจิยัด้านลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดบัการศกึษา 

สถานภาพสมรส อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นตวัแปรสําคญัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ยกเว้นดา้นเพศ เน่ืองจากงานวจิยัมี

กลุ่มเป้าหมายที่เป็นเพศชายที่ใช้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าเพราะสามารถช่วยให้

เขา้ใจถงึพฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมายทีม่ลีกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลทีเ่หมอืนหรอืคลา้ยกนัไดด้ขี ึน้ เพื่อ

ประโยชน์ในการออกแบบการสื่อสารใหเ้หมาะสม 

 2. แนวคดิและทฤษฏกีลุ่มอา้งองิ ผูว้จิยัใชแ้นวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบักลุ่มอ้างองิของเอน็เจล 

แบลค็เวลล ์และมเีนียรค์ (Engel, Blackwell and Miniard. 2006: 738) ทีจ่ดัแบ่งประเภทของกลุ่ม

อ้างองิตามลกัษณะโครงสรา้งของกลุ่ม ดงัน้ี 1.กลุ่มปฐมภูม ิ2.กลุ่มทุตยิภูม ิ3.กลุ่มทางการ 4. กลุ่มที่

ไม่เป็นทางการ และ การประยุกต์ใช้กลุ่มอ้างอิงโดยกําหนดกลุ่มอ้างอิง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 

222-225) ดงัน้ี 1. การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีง 2. การใช้ผูเ้ชี่ยวชาญ ได้แก่ แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นโรค

ผวิหนัง และ นักวทิยาศาสตร ์ 3. การใช้บุคคลทัว่ไป ได้แก่ บุคคลในครอบครวั และ เพื่อนร่วมงาน 

มาศกึษา มาเป็นแนวทางในการศกึษา โดยในงานวจิยัชิน้น้ีตวักระตุ้นทีจ่ะทําใหลู้กคา้เกดิการตดัสนิใจ

และเชื่อใจนัน้ขึน้อยูก่บักลุ่มอา้งองิกลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร  

 3. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ผูว้จิยัใชแ้นวคดิของฟิลปิ คอตเลอร ์ 

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. 2541: 125-126; อ้างองิจาก Philip Kotler. n.d.) ตามตารางทีก่ําหนด 

คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บรโิภค คอื 6Ws และ 1H เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ

เกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (7Os) คําถามประกอบดว้ย 6 Ws คอื Who What Why Who When 

และ Where 1 H คอื How และคําตอบ 7 คําตอบ ซึง่ประกอบดว้ย Occupants Objects Objectives 

Organizations Occasions Outlets และ Operation เพื่อส่งผลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้

ในอนาคตต่อไป 
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บทท่ี  3 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

 การศกึษาคน้ควา้เรือ่ง “กลุ่มอา้งองิและพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

บนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร” ในครัง้น้ีผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี  

 1.  การกําหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง  

 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 4.  การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

1.  การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

  1.  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั    

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื  ผูช้ายทีซ่ือ้/เคยซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าทีอ่าศยัในกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  

 

 2.  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื ผู้ชายที่ซื้อ/เคยซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าทีอ่าศยัในกรงุเทพมหานคร เน่ืองจากผูว้จิยัไม่ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ ขนาด

ของกลุ่มตวัอย่าง จงึได้มาจากการกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรการคํานวณ ในกรณีที่ไม่

ทราบจํานวนประชากรที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% โดยยอมให้มคี่าคลาดเคลื่อนได้ 5% (กัลยา 

วาณชิยบ์ญัชา. 2544: 74) ไดข้นาดตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง  

คาํนวณไดด้งัน้ี 

                           n   =    Z
2
(p)(q) 

                                       e
2
 

   
 

        เมือ่  n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ 

    P           แทน ความน่าจะเป็นของจาํนวนประชากร 

   Z           แทน Z Score ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% 

       e       แทน         ระดบัความคลาดเคลื่อน 
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 สําหรบัการวจิยัครัง้น้ี กําหนดค่าความเชื่อมัน่ที ่95% ดงันัน้ Z = 1.96 กรณีไม่ทราบค่า q 

แต่เน่ืองจากว่า pq มคี่าสูงสุดเมื่อ p = 0.5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2544: 77) จากสูตรทีร่ะดบัความ

เชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ Z = 1.96 และกําหนดให ้e = 0.05 

 

 แทนค่าในสตูร 

              n =   (1.96)
2
(0.5)(0.5) 

    (0.05)
2 

 

n =   384.16  ≈  385   

 

 ดงันัน้ขนาดตวัอย่างทีค่ํานวณไดเ้ท่ากบั 385 ตวัอย่าง เพิม่สํารองกรณีเกบ็แบบสอบถาม

ไม่ครบและแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ อกี 15 ตวัอย่าง รวมทัง้หมด 400 ตวัอย่าง ผู้วจิยัใช้วธิกีาร

เลอืกกลุ่มตวัอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 

 

 ขัน้ตอนท่ี 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการแบ่งเขต

การปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 6 กลุ่มเขตการปกครองตามระบบบรหิารและการปกครอง

ของกรุงเทพมหานคร ได้แก่ กลุ่มรตันโกสนิทร ์กลุ่มบูรพา กลุ่มเจ้าพระยา กลุ่มศรนีครนิทร์ กลุ่ม

ธนบุรใีต ้และกลุ่มธนบุรเีหนือ (ศูนยข์อ้มลูกรงุเทพมหานคร, 2542) โดยแต่ละกลุ่มการปกครองมเีขต

ปกครองดงัต่อไปน้ี 

 1. กลุ่มรตันโกสนิทร ์จาํนวน 9 เขต ไดแ้ก่ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตราชเทว ี

เขตปทุมวนั เขตพระนคร เขตป้อมปราบศตัรพู่าย เขตสมัพนัธว์งศ ์และเขตบางรกั 

 2. กลุ่มบูรพา จํานวน 9 เขต ได้แก่ เขตดอนเมอืง เขตหลกัสี่ เขตสายไหม เขตบางเขน 

เขตจตุจกัร เขตลาดพรา้ว เขตบงึกุ่ม เขตบางกะปิ และเขตวงัทองหลาง 

 3. กลุ่มเจ้าพระยา จํานวน 9 เขต ได้แก่ เขตดินแดง เขตห้วยขวาง เขตวัฒนา เขต

คลองเตย เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 

 4. กลุ่มศรนีครนิทร ์จาํนวน 8 เขต ได้แก่ เขตสะพานสูง เขตมนีบุร ีเขตคลองสามวา เขต

หนองจอก เขตลาดกระบงั เขตประเวศ เขตสวนหลวง และเขตคนันายาว 

 5. กลุ่มธนบุรใีต้ จํานวน 8 เขต ได้แก่ เขตบางขุนเทยีน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขต

ราษฎรบ์รูณะ เขตทุ่งคร ุเขตธนบุร ีเขตคลองสาน และเขตบางแค 

 6. กลุ่มธนบุรเีหนือ จาํนวน 7 เขต ไดแ้ก่ เขตบางพลดั เขตตลิง่ชนั เขตบางกอกน้อย เขต

บางกอกใหญ่ เขตภาษเีจรญิ เขตหนองแขม และเขตทววีฒันา 

 จากนัน้จบัสลากเลอืกเขตจากแต่ละกลุ่มการปกครอง ออกมากลุ่มละ 1 เขต 
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ตาราง 2 แสดงรายชื่อกลุ่มการปกครอง และเขตการปกครองทีสุ่่มไดใ้นแต่ละเขต 

 

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง เขตท่ีสุ่มได้ 

1. กลุ่มรตันโกสนิทร ์ เขตบางซื่อ เขตดุสติ เขตพญาไท เขตปทมุวนั 

  เขตสมัพนัธว์งศ ์ เขตพระนคร  เขตราชเทว ี 

   เขตป้อมปราบศตัร ู เขตปทมุวนั เขตบางรกั 

 
2. กลุ่มบรูพา เขตดอนเมอืง เขตสายไหม เขตลาดพรา้ว เขตจตุจกัร 

  เขตวงัทองหลาง เขตบางเขน เขตจตุจกัร 

   เขตบงึกุ่ม เขตบางกะปิ เขตหลกัสี ่

 
3. กลุ่มศรนีครนิทร ์ เขตสะพานสงู เขตประเวศ  เขตสวนหลวง เขตคนันายาว 

  เขตหนองจอก เขตมนีบุร ี เขตลาดกระบงั 

 
  เขตคนันายาว เขตคลองสามวา   

 
4. กลุ่มเจา้พระยา เขตหว้ยขวาง เขตดนิแดง เขตบางคอแหลม เขตบางนา 

  เขตสาทร เขตบางนา  เขตพระโขนง 

 
  เขตยานนาวา เขตคลองเตย  เขตวฒันา 

 5. กลุ่มกรุงธนบุรใีต ้ เขตคลองสาน เขตธนบุร ี เขตราษฎรบ์รูณะ เขตบางแค 

  เขตบางบอน  เขตทุ่งครุ เขตบางขนุเทยีน  

   เขตจอมทอง เขตบางแค   

 
6. กลุ่มธนบุรเีหนือ เขตบางกอกน้อย เขตบางพลดั เขตทววีฒันา เขตบางกอกน้อย 

  เขตบางกอกใหญ่ เขตหนองแขม เขตภาษเีจรญิ 

   เขตตลิง่ชนั     

  

ทีม่า : ศูนยข์อ้มลูกรงุเทพมหานคร (2555) 

  

 ขัน้ตอนท่ี 2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) คํานวณจากขนาดของ

กลุ่มตวัอยา่งทีค่าํนวณไดท้ัง้หมด 400 คน แบ่งเป็นทัง้หมด 6 เขตการปกครอง โดยเลอืกสุ่มตวัอย่าง

ประชากรจากเขตการปกครองทีเ่ลอืกไดใ้นขัน้ที ่1 

 วธิกีารคาํนวณ 

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต      =        ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

              จาํนวนเขตการปกครองทีถู่กเลอืก 
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               = 400 

                     6 

               = 66.67  

 ดงันัน้ ขนาดกลุ่มตวัอย่างของแต่ละเขตการปกครองทีถู่กเลอืก คอื ใน 4 เขตการปกครอง

แรกเท่ากบั 67 คน และ 2 เขตการปกครองหลงัเท่ากบั 66 คน 

 

  ขัน้ตอนท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้จิยัจะ

เลอืกเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่งเฉพาะผูช้ายทีซ่ือ้/เคยซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า

ทีอ่าศยัในกรงุเทพมหานคร และกําหนดสถานทีท่ีจ่ะเกบ็แบบสอบถามในแต่ละเขตทีสุ่่มไดใ้นขัน้ที ่1 

โดยเจาะจงเป็นบรเิวณห้างสรรพสนิค้าใหญ่ๆ เน่ืองจากเป็นสถานที่ที่มผีู้มาใช้บรกิารมาก มคีวาม

หลากหลายของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ นักศกึษา คนทํางาน และประชาชนทัว่ไป จงึน่าจะเป็นตวัแทน

ของกลุ่มตวัอย่างไดอ้ย่างด ีซึ่งจะทําใหไ้ดก้ลุ่มประชากรที่ต้องการเก็บรวบรวมขอ้มลู โดยสถานที่ที่

กําหนดมดีงัน้ี 

 

ตาราง 3 แสดงการเลอืกสถานทีเ่กบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่ง 

 

เขตการปกครอง                   สถานท่ีเกบ็ตวัอย่าง จาํนวนตวัอย่าง 

เขตปทุมวนั หา้งสรรพสนิคา้สยามพารากอน 67 

เขตจตุจกัร หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั ลาดพรา้ว 67 

เขตคนันายาว หา้งสรรพสนิคา้แฟชัน่ไอสแ์ลนด ์ 67 

เขตบางนา หา้งสรรพสนิคา้เมกะ บางนา 67 

เขตบางแค หา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลล ์บางแค 66 

เขตบางกอกน้อย หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั ป่ินเกลา้ 66 

รวมทัง้สิน้ 400 

 

 ขัน้ตอนท่ี 4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เป็นการเลอืกสุ่ม

ตวัอย่างตามความสะดวก เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามที่ได้จดัเตรยีมไว้นําไปเก็บ

ขอ้มลูในแต่ละเขตทีก่ําหนดในขัน้ที ่3 จนครบตามจาํนวน 
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2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู เพื่อนํามาวเิคราะหต์ามขัน้ตอนดงัน้ี 

 1.  ศกึษาข้อมูลจากตํารา เอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบักลุ่มอ้างองิและพฤตกิรรม

การซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทาง

ในการสรา้งแบบสอบถาม 

 2.  ปรบัปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถามที่มคีวามเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคดิ

และทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยั 

 3.  นําแบบสอบถามที่ผู้ว ิจยัสร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อทําการ

ตรวจสอบความถูกต้องของเน้ือหา และเสนอแนะเพิ่มเติม ก่อนนําเสนอคณะกรรมการควบคุม    

สารนิพนธ ์

 4.  นําแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบไปทําการปรบัปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง จากนัน้

นําเสนอต่อคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ ์เพื่อตรวจสอบและแกไ้ขก่อนนําไปทดลองใช ้

 5.  นําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบแก้ไขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูช้ายทีซ่ือ้/

เคยซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าทีอ่าศยัในกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง 

จํานวน 30 คน เพื่อหาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ความเชื่อมัน่ 

(Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 34-35) ค่าอลัฟ่าที่ได้จะ

แสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง 0<α<1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดง

ว่ามคี่าความเชื่อมัน่สูง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2553: 343) นําแบบสอบถามไปใช้กบักลุ่มตวัอย่าง 

โดยควรมคี่าความเชื่อมัน่ตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไป (เกยีรตสิุดา ศรสีุข. 2552: 144) 

 6. นําแบบสอบถามทีผ่่านการหาค่าความเชื่อมัน่ไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูต่อไป 

 โดยมคี่าแอลฟา (α – Coefficient) ในแบบสอบถามส่วนที ่2 ซึง่ไดค้่าความเชื่อมัน่ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 2 กลุ่มอ้างองิต่อการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานครรวม เท่ากบั 0.8020 โดยแยกเป็นรายดา้นดงัน้ี 

 1. ดา้นบุคคลในครอบครวั    เท่ากบั  0.823 

 2. ดา้นเพื่อนรว่มงาน     เท่ากบั  0.750 

 3. ดา้นคนมชีื่อเสยีงในสงัคม    เท่ากบั  0.708 

 4. ดา้นผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น    เท่ากบั  0.801 
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 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้น้ี ผู้วจิยัได้สรา้งแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อวดักลุ่ม

อ้างอิงและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุ งผิว เพื่ อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนใหญ่ ๆ ดงัน้ี  

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซึง่ลกัษณะของคําถามจะ

เป็นแบบหลายคําตอบให้เลอืก (Multiple Choice Question) ประกอบดว้ยคําถามที่เกี่ยวกบั อาย ุ

สถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษาสงูสุด และรายไดต่้อเดอืน มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลาย

ปิด (Close-ended response question) จาํนวน 5 ขอ้ มลีกัษณะคําถามเป็นแบบมหีลายคําตอบให้

เลอืก (Multiple Choice Questions) โดยใหเ้ลอืกตอบไดเ้พยีงคาํตอบเดยีว ไดแ้ก่ 

 ข้อท่ี 1 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) โดยแบ่งเป็น 4 ช่วง 

(ษมากร คาํด:ี 2550) ไดแ้ก่ 

  1. 30-35 ปี 

  2. 36-41 ปี 

  3. 42-47 ปี 

  4. 48-53 ปี 

  4. 54 ปีขึน้ไป 

 ข้อท่ี 2 สถานภาพสมรส ได้แก่ โสด   สมรส/อยู่ด้วยกนั และหย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ เป็น

แบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 

 ข้อท่ี 3 อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภท

เรยีงลาํดบั (Ordinal scale) โดยแบ่งเป็น 5 ช่วงไดแ้ก่ 

  1. ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

  2 พนกังานบรษิทัเอกชน 

  3 ประกอบธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ 

  4 อื่นๆ (โปรดระบุ)………… 

 ข้อท่ี 4 ระดบัการศกึษาสูงสุด เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) โดยแบ่งเป็น 3 ช่วงไดแ้ก่  

  1. ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี

  2. ปรญิญาตร ี

  3. สงูกว่าปรญิญาตร ี

 ข้อท่ี 5 รายไดต่้อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท

เรยีงลาํดบั (Ordinal scale) โดยแบ่งเป็น 5 ช่วง (ษมากร คาํด:ี 2550) ไดแ้ก่ 

  1. ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท 

  2. 21,000 - 40,000 บาท 
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   3. 40,001 - 60,000 บาท  

  4. 60,001 - 80,000 บาท 

  5. ตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบักลุ่มอ้างองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร  

 2.1 บุคคลกลุ่มใดมอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบน

ผิวหน้ามากที่สุด ซึ่งลกัษณะของคําถามจะเป็นแบบหลายคําตอบให้เลือก (Multiple Choice 

Question) ประกอบดว้ยคําถามทีเ่กี่ยวกบั ครอบครวั เพื่อนร่วมงาน บุคคลมชีื่อเสยีงในสงัคม และ

ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended response question) 

จาํนวน 4 ขอ้ โดยใหเ้ลอืกตอบไดเ้พยีงคาํตอบเดยีว ไดแ้ก่ 

    2.2 บุคคลในครอบครวัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้ามากทีสุ่ด เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิดแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงคําตอบเดยีวจากคําตอบทีม่ใีห้

เลอืกหลายคาํตอบเป็นการการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 2.3 เพื่อนร่วมงานที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้ามากทีสุ่ด เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิดแบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงคําตอบเดยีวจากคําตอบทีม่ใีห้

เลอืกหลายคาํตอบเป็นการการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 2.4 บุคคลมชีื่อเสยีงในสงัคมทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผิวหน้ามากที่สุด เป็นลกัษณะคําถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบเพียงคําตอบเดียวจาก

คาํตอบทีม่ใีหเ้ลอืกหลายคาํตอบเป็นการการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 2.5 ผู้เชีย่วชาญเฉพาะด้านที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผิวหน้ามากที่สุด เป็นลกัษณะคําถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบเพียงคําตอบเดียวจาก

คาํตอบทีม่ใีหเ้ลอืกหลายคาํตอบเป็นการการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 5 ขอ้โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูดงัน้ี 

 ข้อท่ี 1 ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดทีต่้องการบํารุงมากทีสุ่ด เป็นลกัษณะคําถามปลาย

ปิดแบบ โดยเรยีงตามลําดบั มากทีสุ่ดไปหาน้อยทีสุ่ด จากคําตอบทีม่ใีหเ้ลอืกหลายคําตอบเป็นการ

การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

  ข้อท่ี 2 คุณต้องการผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ทีม่คีุณสมบตัดิา้นใดมาก

ทีสุ่ด เป็นลกัษณะคําถามปลายปิดแบบโดยเรยีงตามลําดบั มากทีสุ่ดไปหาน้อยทีสุ่ด จากคําตอบทีม่ ี

ใหเ้ลอืกหลายคาํตอบเป็นการการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
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 ข้อท่ี 3 คุณไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าจากสื่อใดบา้ง 

เป็นลกัษณะคําถามปลายปิดแบบให้เลอืกตอบได้หลายเพยีงคําตอบเดยีวจากคําตอบที่มใีห้เลอืก

หลายคาํตอบเป็นการการวดัขอ้มลูประเภท นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 ข้อท่ี 4 ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้ากีค่ร ัง้ต่อ 6 เดอืน เป็นลกัษณะของคําถาม

ปลายเปิดแบบใหต้อบตามความเป็นจรงิเป็นการใชข้อ้มลูแบบอตัราส่วน (Ratio Scale) 

 ข้อท่ี 5 งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าเฉลีย่ต่อครัง้ เป็นลกัษณะของคําถาม

ปลายเปิดแบบใหต้อบตามความเป็นจรงิเป็นการใชข้อ้มลูแบบอตัราส่วน (Ratio Scale)  

 

3.  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 โครงการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี ผูศ้กึษาวจิยัไดศ้กึษาขอ้มลูปฐมภูม ิและขอ้มลูทุตยิภูม ิเพื่อช่วย

สรา้งความเขา้ใจพืน้ฐานในการวจิยั ช่วยออกแบบสอบถาม ตลอดจนช่วยใหไ้ดข้อ้มลูทีส่มบูรณ์ยิง่ขึน้

โดยมแีหล่งทีม่าของขอ้มลู ดงัน้ี 

1.  ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามในการ

เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 ชุด ซึง่จะดําเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 

จนครบตามจาํนวน โดยขอความร่วมมอืจากผูช้ายทีซ่ือ้/เคยซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผิวหน้าที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้กําหนดไว้ในขัน้ตอน การสุ่มกลุ่มตัวอย่างตอบ

แบบสอบถามนัน้โดยใหผู้ต้อบเป็นผูก้รอกแบบสอบถามเอง (Self-Administered Questionnaire) 

 2.  ขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการทําวจิยั ผู้วจิยัได้

ทําการศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ วิทยานิพนธ์ เอกสารงานวิจยัต่างๆ เกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงและ

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร และ

แหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ตของหน่วยงานทีม่กีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทาง

ในการทาํการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี 

 

4.  การจดักระทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 

 ในการศึกษาครัง้น้ี ผู้วจิยันําแบบสอบถามที่ได้รบัคําตอบแล้วมาวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้

โปรแกรมสาํเรจ็รปูการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์โดยมขีัน้ตอนดงัน้ี 

 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Edition) ผูว้จิยัตรวจดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 

และทาํการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 

 2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กต้องเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ดก้ําหนด

รหสัไวล้่วงหน้า 

 3. การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลที่ลงรหสัแล้วจะนํามาประมวลผลข้อมูล ซึ่งใช้โปรแกรม

สถติสิาํเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(เพื่อวเิคราะหข์อ้มลู) 

 4. การวเิคราะหข์อ้มลู 
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  4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลในด้าน อายุ สถานภาพสมรส 

อาชีพ ระดบัการศึกษาสูงสุด รายได้ต่อเดือน โดยการหาค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 

(Percentages) และการเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู 

  4.2 การว ิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ แบบสอบถามเกี่ยวกบักลุ่มอ้างอิงที่มอีิทธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviations) 

  4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

บนผิวหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviations) 

  4.4 การทดสอบสมมตฐิาน 

   4.4.1 การทดสอบสมมติฐานในส่วนที่ 1 โดยเปรยีบเทยีบความแตกต่างของ

คะแนนเฉลีย่ระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนั โดยใช ้t-test ในการทดสอบสมมตฐิาน

ส่วนที ่1 เฉพาะระดบัการศกึษาสงูสุด ในการทดสอบสมมติฐานในส่วนที่ 1และ 2 ใชก้ารวเิคราะหค์่า

ความแปรปรวนทางเดยีว (One – Way ANOVA) เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของ

ตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ถ้าพบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบัความเชื่อมัน่

ร้อยละ 95 จงึทดสอบรายคู่โดยใช้ Least – Significant Difference (LSD) เพื่อวเิคราะหค์วาม

แตกต่างอกีขึน้หน่ึง 

 

5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 ค่าสถิติพื้นฐาน ประกอบดว้ย 

  1.  ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชใ้นการแปลความหมายของขอ้มลูประชากรศาสตร ์ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ในแบบสอบถามส่วนที ่1 โดยใชส้ตูร ดงัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ.2544:33) 

 

P =  f X 100 

      n 

เมือ่  P แทน ค่าสถติริอ้ยละ 

  f แทน ความถีข่องขอ้มลู 

      n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. ค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูในดา้นต่างๆในแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 และ 3 โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ.2544: 33) 

  สตูรค่าคะแนนเฉลีย่  

 
    X = 

n
∑X  
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  เมือ่ X  แทน ค่าคะแนนเฉลีย่ 

     ∑X แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n  แทน ขนาดของกลุ่มประชากร 

 

  3.  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชใ้นแปลความหมายของขอ้มลูใน

ดา้นต่างๆ ในแบบสอบถามส่วนที ่2 และ 3 โดยใชส้ตูร (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2540: 40) 

  สตูรค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 

    
)1(

)( 22

−

−
= ∑ ∑

nn
XXn

S  

    

  เมือ่ S   แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 

   ∑X
2
   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 

   ∑ 2)( X  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลงัสอง 

    n   แทน จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 4.  สถติใิชท้ดสอบค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม หรอืค่าความเชื่อถอืไดข้องเครื่องมอื 

(Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาค่าครอนบคัแอลฟา (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 

2546) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 

 

    
ianceariancek

iancearianceksAlphaCronbach
varcov)1(1

varcov'
−+

=  

 
   เมือ่  α   แทน ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 

       k   แทน จาํนวนคาํถาม 

  ariancecov  แทน ค่าเฉลีย่แปรปรวนรว่มระหว่างคาํถามต่างๆ 

  iancevar   แทน ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของคาํถาม 

 

  ค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัของความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง  

0 < α  < 1 ค่าทีไ่ดใ้กลเ้คยีง 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู 
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 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน  

  1. ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม โดยใช้สูตร t-test 

Independent (พวงรตัน์ ทวรีตัน์. 2541: 162) 

    โดยใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที ่1 ดา้นอาย ุ

   1.1 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม เท่ากนั (S
2
1 = S

2
2) ใชส้ตูร 

 

t    =                        X1  –   X2  

               (n 1 – 1) S
2
1  + (n 2 – 1) S

2
2       1     +   1 

                                                              n 1 + n 2 – 2       n 1       n 2 

                 

     

    df = n1  + n2 - 2    

 

     

เมือ่   t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t = distribution 
   X1   แทน  ค่าเฉลีย่กลุ่มประชากรที ่1 

  X2   แทน  ค่าเฉลีย่กลุ่มประชากรที ่2 

  S
2
1   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1  

  S
2
2  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

   n 1        แทน  ขนาดของกลุ่มประชากรที ่1 

       n 2        แทน  ขนาดของกลุ่มประชากรที ่2 

      df   แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระ( 1n + 2n - 2)    

 

   1.2 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไมเ่ท่ากนั (S
2
1 ≠ S

2
2) ใชส้ตูร 

 

t    =             X1  –   X2  

                       S
2
1  +   S

2
2 

                                                       n 1        n 2 
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เมือ่   t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t = distribution 
   X1   แทน  ค่าเฉลีย่กลุ่มตวัอยา่งที ่1 

  X2   แทน  ค่าเฉลีย่กลุ่มตวัอยา่งที ่2 

  S
2
1   แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1  

  S
2
2  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

   n 1        แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

       n 2        แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

                  df  แทน  ชัน้แห่งความเป็นอสิระ( 1n + 2n - 2)    

 

   2. การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One-way ANOVA ใชท้ดสอบความแตกต่าง

ระหว่างค่าคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มประชากรทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่

1 อายุ สถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษาสูงสุด และรายไดต่้อเดอืน โดยใชสู้ตรดงัน้ี (กลัยา 

วาณชิยบ์ญัชา. 2546: 144) ใชใ้นกรณคี่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั มสีตูรดงัน้ี 

 

    B

W

MSF = 
MS

 

 

  เมือ่  F  แทน ค่าแจกแจงทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 

     MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

     MSw  แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

 

  กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็น

รายคู่ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 หรือระดับความเชื่อมัน่ 95% โดยใช้สูตรตามวิธี Least 

Significant Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 

333) 
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    LSD =  MSEt
kn−− ;

2
1 α  

ji nn
11

+  

  

 โดยที ่ ni ≠ nj 

 

 เมือ่  LSD    แทน ค่าผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัประชากรกลุ่มที ่I และ j 

   MSE     แทน ค่า Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 

   k     แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

    n  แทน จาํนวนของตวัอยา่งทัง้หมด 

    α   แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ   

 

 3. สูตรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-Forsythe (β) ใชใ้นกรณีทีค่วาม

แปรปรวนแตกต่างกนั (Hartung. 2001: 300) สามารถเขยีนไดด้งัน้ี  

     

     β  =   MSB 

                MSw 

 

  โดยค่า MSW  =  

 

     

     เมือ่     β แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe  

          MSB แทน  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม  

            (Mean Square between Group)  

            MSw  แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

               (Mean Square within Group)  

 สาํหรบั Brown-Forsythe  

      k แทน  จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง  

           nj
 

แทน  จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม j  

           N  แทน  ขนาดของประชากร  

           Si
2
  แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่i  

 

  กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิจะทําการทดสอบเป็นรายคู่

เพื่อดวู่ามคีู่ใดทีแ่ตกต่างกนัโดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) มสีตูรดงัน้ี 
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                                =            
 

 

 เมือ่  t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution  

        MS
(W) 

 แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

            (Mean Square within group)  

 

สาํหรบั Dunnett’s T3 

 

       xi  แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 

       xj  แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 

            ni
  

แทน  จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 

       nj
  

แทน  จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม j 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 

 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษา กลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร โดยการวเิคราะหข์อ้มลู และการแปลผลความหมายของ

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูผูว้จิยัไดก้ําหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 H0    แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 n    แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  X    แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 S.D.   แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 SS   แทน ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 MS  แทน ค่าเฉลีย่ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

 df    แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 

 t    แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณา t - Distribution 

 F -Ratio  แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณา F – Distribution 

 Sig.   แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใช้สรุปผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 LSD   แทน Least Significant Difference 

 *    แทน ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 **    แทน ความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจยัได้นําเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยัซึ่งนําเสนอใน

รปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยแบ่งการนําเสนอ ออกเป็น 4 ส่วน ตามลาํดบั ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัขอ้มลูเกีย่วกบักลุ่มอา้งองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร  

 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้า ของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
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 สมมติฐานข้อท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคเพศชาย ประกอบด้วย อาย ุ

สถานภาพสมรส อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 สมมติฐานข้อท่ี 2 กลุ่มอ้างองิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้า ของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหเ์ก่ียวกบัลกัษณะส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอย่าง 

 ขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส อาชพี ระดบั

การศกึษาสงูสุด รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั โดยการแจกแจงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละ ดงัตาราง 

 

ตาราง 4 แสดงจาํนวน (ความถี)่ และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคที ่

     ตอบแบบสอบถาม 

 

ข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

1.1  อาย ุ   

          30 – 35 ปี   95 23.75 

          36 – 41 ปี   74 18.50 

          42 – 47 ปี   79 19.75 

          48 – 53 ปี    67 16.75 

          อาย ุ54 ปีขึน้ไป   85 21.25 

รวม 400 100.00 

1.2  สถานภาพสมรส   

          โสด 145 36.25 

          สมรส / อยูด่ว้ยกนั 150 37.50 

          หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่             105 26.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

 

ข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

1.3  อาชีพ   

         รบัราชการ หรอืพนกังานรฐัวสิาหกจิ          116 29.00 

         พนกังานบรษิทัเอกชน 136 34.00 

         ประกอบธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ  148 37.00 

รวม 400 100.00 

1.4 ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

          ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี   18  4.50 

          ปรญิญาตร ี 204 51.00 

          สงูกว่าปรญิญาตร ี  178 44.50 

รวม 400 100.00 

1.5  รายได้ต่อเดือน   

          ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท      105 26.25 

          21,000 - 40,000 บาท  91 22.75 

          40,001 - 60,000 บาท                 69 17.25 

          60,001 - 80,000 บาท  64 16.00 

          ตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป   71 17.75 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้น้ี 

จาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

 

 อาย ุผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 30-35 ปี มจีาํนวน 95 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

23.75 รองลงมาคอื อายุ 54 ปีขึน้ไปมจีํานวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.25 รองลงมาคอื มอีายุ

ระหว่าง อายุ 42 – 47 ปี  มจีาํนวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.75  รองลงมาคอื อายุ 36 - 41 ปี มี

จาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 และอายุระหว่าง 48 – 53 ปี มจีาํนวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

21.25 ตามลาํดบั  
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 สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสมรส / อยู่ดว้ยกนั มจีาํนวน 

150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.50 รองลงมาคอื มสีถานภาพโสด มจีาํนวน 145 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.25 

และเป็นผูต้อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพหย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มจีาํนวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

26.25 ตามลาํดบั 

 อาชีพ  ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มอีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ มี

จาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.00 รองลงมาคอื มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มจีาํนวน 136 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 34.00 และมอีาชพีรบัราชการ หรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ มจีาํนวน 116 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 29.00 ตามลาํดบั 

 ระดบัการศึกษาสูงสุด ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มวีุฒกิารศึกษาระดบัปรญิญาตรมีี

จาํนวน 204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.00 รองลงมาคอื มวีุฒกิารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีมจีาํนวน 

178 คน คดิเป็นร้อยละ 44.50 และเป็นผู้ตอบแบบสอบถามที่มวีุฒกิารศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมี

จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 ตามลาํดบั 

 รายได้ต่อเดือน  ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 

บาท มจีํานวน 105 คน คดิเป็นร้อยละ 26.25 รองลงมาคอื มรีายได้ต่อเดือนระหว่าง 21,001 - 

40,000 บาท มจีํานวน 91 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.75 รองลงมาคอื มรีายได้ต่อเดอืนตัง้แต่ 80,001 

บาท ขึน้ไป มจีาํนวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.75  รองลงมาคอื มรีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 40,001 – 

60,000 บาท มจีาํนวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.25 และเป็นผูต้อบแบบสอบถามที่มรีายได้ต่อเดอืน 

ระหว่าง 60,001 – 80,000 บาท มจีาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 ตามลาํดบั 

   

 เน่ืองจากข้อมูลส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษาสูงสุด  มคีวามถี่ของข้อมูลกระจายตัวไม่

สมํ่าเสมอ และบางกลุ่มมจีํานวนความถี่น้อยเกินไป ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึได้ทําการรวบรวมข้อมูลใหม่

เพื่อให้เกดิการกระจายตวัของขอ้มูลมคีวามสมํ่าเสมอ เพื่อทําการทดสอบสมมตฐิาน ซึ่งได้กลุ่มใหม่

ดงัน้ี 
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ตาราง 5 แสดงจํานวน (ความถี่) และค่ารอ้ยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศกึษา

 สงูสุดทีจ่ดักลุ่มใหม ่

 

ข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

1.4 ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

          ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี  222  55.50 

          สงูกว่าปรญิญาตร ี  178 44.50 

รวม 400 100.00 

 

 ระดบัการศึกษาสูงสุด ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มวีุฒกิารศึกษาระดบัตํ่ากว่าหรอื

เทยีบเท่าปรญิญาตรมีจีํานวน 222 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.50 และเป็นผู้ตอบแบบสอบถามที่มวีุฒิ

การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมจีาํนวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.50 ตามลาํดบั 
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 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบักลุ่มอ้างอิงต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลด

ร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 ขอ้มลูเกี่ยวกบักลุ่มอ้างองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้าย

ในกรงุเทพมหานครม ี4 ดา้น ไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวั ดา้นเพื่อนร่วมงาน ดา้นคนมชีื่อเสยีงในสงัคม 

และด้านผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน โดยการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนน้ี ผู้วิจยัได้ทําการวิเคราะห์และ

นําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย ปรากฏตามตาราง 6 

 

ตาราง 6 แสดงจํานวน (ความถี่) และร้อยละ ของข้อมูลกลุ่มอ้างอิงต่อการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิว

 เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 

กลุ่มอ้างอิงต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้าย 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. ใครมีอิทธิพลต่อท่านในการใช้

ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้ามากท่ีสดุ   

          บุคคลในครอบครวั   62 15.50 

          เพื่อนรว่มงาน   80 20.00 

          คนมชีื่อเสยีงในสงัคม  110 27.50 

          ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น  148 37.00 

รวม 400 100.00 

  

  จากตาราง 6 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบักลุ่มอา้งองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร จาํนวนทัง้หมด 400 คน สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

 

 ใครมีอิทธิพลต่อท่านในการใช้ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้ามากท่ีสุด 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าด้วย

ผูเ้ชี่ยวชาญเฉพาะดา้น มจีาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.00 รองลงมา คอื คนมชีื่อเสยีงในสงัคม 

มจีาํนวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.50 รองลงมาคอื เพื่อนร่วมงาน มจีาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

20.00 และน้อยทีสุ่ดคอื บุคคลในครอบครวั มจีาํนวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 ตามลาํดบั 
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ตาราง 7 แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของขอ้มลูกลุ่มอา้งองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ ผวิเพื่อ 

 ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 

กลุ่มอ้างอิงต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้าย 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

2. บคุคลในครอบครวั ท่านใดท่ีมี

อิทธิพลต่อการใช้ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้ามากท่ีสดุ   

คนในครอบครวัทีไ่มม่อีทิธพิล 338 84.50 

          บดิา/มารดา  14 3.50 

          พีน้่อง  15 3.75 

          ภรรยา/แฟน  18 4.50 

          บุตร  15 3.75 

รวม 400 100.00 

3.  เพ่ือนร่วมงาน ท่านใดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการใช้ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิว

รอยบนผิวหน้า มากท่ีสดุ   

เพื่อนรว่มงานทีไ่มม่อีทิธพิล 320 80.00 

          เพื่อนรว่มงาน   64 16.00 

          เจา้นาย   11 2.75 

          ลกูน้อง   5 1.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 7 (ต่อ) 

 

กลุ่มอ้างอิงต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้าย 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

2.4 คนมีช่ือเสียงในสงัคม ท่านใดท่ีมี

อิทธิพลต่อการใช้ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้ามากสดุ   

คนมชีื่อเสยีงในสงัคมไมม่อีทิธพิล 290 72.50 

          ดาราโทรทศัน์    49 12.25 

          นายแบบ/นางแบบ   55  13.75 

          พธิกีร   6 1.50 

รวม 400 100.00 

2.5 ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้าน ท่านใดท่ีมี

อิทธิพลต่อการใช้ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้ามากท่ีสดุ 

  ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นไมม่อีทิธพิล   252 63.00 

          แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นโรคผวิหนงั    81 20.25 

          เภสชักร   62  15.50 

          นกัวทิยาศาสตร ์      5  1.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบักลุ่มอา้งองิต่อการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลด

ริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร จาํนวนทัง้หมด 400 คน สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

 

 บุคคลในครอบครวั ท่านใดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอย

บนผิวหน้ามากท่ีสุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 62 คน ส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์

บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยได้รบัอทิธพิลจากภรรยา/แฟน มจีํานวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

4.50 รองลงมาคอืพีน้่อง มจีาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 รองลงมา คอื บุตร มจีาํนวน 15 คน 

คดิเป็นร้อยละ 3.75 น้อยที่สุดคอื บดิา/มารดา มจีํานวน 14 คน คดิเป็นร้อยละ 3.50 และคนใน

ครอบครวัไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าจาํนวน 338 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 84.50 ตามลาํดบั  
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 เพ่ือนร่วมงาน ท่านใดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้ามากท่ีสุด  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 80 คน ส่วนใหญ่ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าโดยได้รบัอิทธิพลจากเพื่อนร่วมงาน มจีํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 

16.00 รองลงมาคอืเจา้นาย มจีาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 น้อยที่สุด คอื ลูกน้อง มจีํานวน 5 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 และเพื่อนร่วมงาน ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลด

ริว้รอยบนผวิหน้าจาํนวน 320 คน คดิเป็นรอ้ยละ 80.00 ตามลาํดบั 

 คนมีช่ือเสียงในสงัคม ท่านใดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอย

บนผิวหน้ามากท่ีสุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 110 คน ส่วนใหญ่ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์

บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยได้รบัอทิธพิลจากนายแบบ/นางแบบ มจีํานวน 55 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 13.75 รองลงมา คอื ดาราโทรทศัน์ มจีํานวน 49 คน คดิเป็นร้อยละ 12.25 น้อยที่สุด คอื 

พธิกีร มจีาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 และคนมชีื่อเสยีงในสงัคม ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าจาํนวน 290 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72.50 ตามลาํดบั 

 ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน ท่านใดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวเพ่ือลดร้ิว

รอยบนผิวหน้ามากท่ีสุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จํานวน 148 คน ส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยไดร้บัอทิธพิลจากผูเ้ชี่ยวชาญเฉพาะด้าน จากแพทย์

ผูเ้ชี่ยวชาญด้านโรคผวิหนัง มจีาํนวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 รองลงมา คอื เภสชักร มจีาํนวน 

62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 น้อยทีสุ่ดคอื นักวทิยาศาสตร ์มจีาํนวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 และ

ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านไม่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า

จาํนวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 ตามลาํดบั 
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 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรงุผิวเพ่ือลดร้ิว

รอยบนผิวหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ของ

ผูช้ายในกรุงเทพมหานคร โดยการวเิคราะหข์อ้มลูในส่วนน้ี ผู้วจิยัไดท้ําการวเิคราะห์และนําเสนอใน

รปูแบบตารางประกอบคาํอธบิาย ปรากฏตามตาราง ดงัน้ี 

 

ตาราง 8 แสดงจาํนวน (ความถี่) และรอ้ยละ ของขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

 ลดริว้รอยบนผวิหน้า  

 

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

        อนัดบั  

 
1 2 3 รวม 

1  ลกัษณะของร้ิวรอยประเภทใดท่ี

ต้องการบาํรงุ 
   

 

ริว้รอยบรเิวณใตต้า จาํนวน 224 82 94 400 

รอ้ยละ 56 20.50 23.50 100 

ริว้รอยบรเิวณมุมปาก จาํนวน 212 109 79 400 

รอ้ยละ 53 27.25 19.75 100 

ริว้รอยบรเิวณหางตา 

(รอยตนีกา) 

จาํนวน 153 86 161 400 

รอ้ยละ 38.25 21.50 40.25 100 

ริว้รอยบรเิวณ

หน้าผาก 

จาํนวน 92 153 155 400 

รอ้ยละ 23 38.25 38.75 100 

ริว้รอยบรเิวณรอ่ง

แกม้ 

จาํนวน 61 265 74 400 

รอ้ยละ 15.25 66.25 18.50 100 
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ตาราง 8 (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

     อนัดบั  

 
1 2 3 รวม 

2. ต้องการผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลด

ร้ิวรอยบนผิวหน้าท่ีมีคณุสมบติัด้านใด 
   

 

บาํรงุผวิในขัน้ตอน

เดยีว 

จาํนวน 264 51 85 400 

รอ้ยละ 66 12.75 21.25 100 

บาํรงุผวิอย่าง

อ่อนโยน ไม่

ก่อใหเ้กดิอาการแพ ้

จาํนวน 224 82 94 400 

รอ้ยละ 56 20.50 23.50 100 

บาํรงุและลดเลอืนริว้

รอยใหจ้างลงอยา่ง

รวดเรว็ 

จาํนวน 181 130 89 400 

รอ้ยละ 45.25 32.50 22.25 100 

เน้ือผลติภณัฑบ์าง

เบา ซมึซาบเรว็ 

จาํนวน 172 111 117 400 

รอ้ยละ 43 27.75 29.25 100 

 

 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร จาํนวนทัง้หมด 400 คน สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

 ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดทีต่้องการบํารุงมาก

ทีสุ่ดอนัดบัแรกคอื ริว้รอยบรเิวณใต้ตา มจีาํนวน 224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.00 ในระดบัปานกลาง มี

จํานวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50 และในระดบัน้อยที่สุด จํานวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.50 

ตามลาํดบั 

ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดที่ต้องการบํารุง คอื 

ริว้รอยบรเิวณมุมปาก มจีาํนวน 212 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53 รองลงมา คอื ในระดบัปานกลาง จาํนวน 

109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 และในระดับน้อยที่สุด มีจํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 

ตามลาํดบั 

ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดที่ต้องการบํารุง คอื 

ริ้วรอยบริเวณหางตา(รอยตีนกา) มจีํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 ในระดบัปานกลาง มี

http://www.carzoneservice.com/
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จาํนวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.50 และในระดบัน้อยทีสุ่ด มจีาํนวน 161 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.25 

ตามลาํดบั 

 ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดทีต่้องการบํารุง คอื 

ริ้วรอยบรเิวณหน้าผากในระดบัมากที่สุด มจีํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 ระดบัปานกลาง มี

จาํนวน 153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.25 และในระดบัน้อยทีสุ่ด จาํนวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.75 

ตามลาํดบั 

 ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดทีต่้องการบํารุง คอื 

ริว้รอยบรเิวณรอ่งแกม้ ในระดบัมากทีสุ่ด มจีาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ในระดบัปานกลาง มี

จาํนวน 265 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.25 และ ในระดบัน้อยที่สุด จํานวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 

ตามลาํดบั 

 ผู้บรโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเห็นว่า ต้องการผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบน

ผวิหน้าทีม่คีุณสมบตัดิา้นบาํรงุผวิในขัน้ตอนเดยีวในระดบัมากทีสุ่ด  มจีาํนวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

66 ในระดบัปานกลาง มจีํานวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.75 และในระดบัน้อยทีสุ่ด จาํนวน 85 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 21.25 ตามลาํดบั 

 ผู้บรโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเห็นว่า ต้องการผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบน

ผวิหน้าทีม่คีุณสมบตัดิา้นบํารุงผวิอย่างอ่อนโยน ไม่ก่อใหเ้กดิอาการแพ ้ ในระดบัมากทีสุ่ด  มจีาํนวน 

224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56 ในระดบัปานกลาง มจีํานวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.50 และในระดบั

น้อยทีสุ่ด จาํนวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.50 ตามลาํดบั 

ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ตอ้งการผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า

ที่มคีุณสมบตัดิ้านบํารุงและลดเลอืนริว้รอยให้จางลงอย่างรวดเรว็ ในระดบัมากที่สุด  มจีํานวน 181 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.25 ระดบัปานกลาง จํานวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.50 และในระดบัน้อย

ทีสุ่ด มจีาํนวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.25 ตามลาํดบั 

ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่มคีวามเหน็ว่า ตอ้งการผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า

ทีม่คีุณสมบตัดิา้นเน้ือผลติภณัฑบ์างเบา ซมึซาบเรว็ ในระดบัมากทีสุ่ด  มจีาํนวน 172 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 43 และในระดบัปานกลาง มจีํานวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 และในระดบัน้อยที่สุด 

จาํนวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.25 ตามลาํดบั 
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ตาราง 9 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอ้ยละของขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

 ลดริว้รอยบนผวิหน้า (สื่อ)  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว 

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

3  ได้รบัข้อมูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลด

ร้ิวรอยบนผิวหน้าจากส่ือใดบ้าง    

          สื่อรายการโทรทศัน์  314 78.50 

          คนสนิท เช่น เพื่อน ครอบครวั แฟน  211  52.75 

          อนิเตอรเ์น็ต (Internet)  208  52.00 

          พนกังานขาย  187  46.75 

          สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร โบรช์วัร ์แผ่นพบั  180  45.00 

          สื่อ ณ จดุขาย เช่น ป้ายโฆษณา  170  42.50 

          รายการวทิยุ    24    6.00 

          สื่อ ป้ายกลางแจง้ เช่น บลิบอรด์ (Bill broad)    21    5.25 

ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ 

 

 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จาํนวนทัง้หมด 400 คน สามารถอธบิายได้

ดงัน้ี 

 ผูบ้รโิภคเพศชายส่วนใหญ่ ไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า

จากสื่อรายการโทรทศัน์ มจีาํนวน 314 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.50 รองลงมาคอื คนสนิท เช่น เพื่อน 

ครอบครวั แฟน มจีาํนวน  211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.75 รองลงมาคอื อนิเตอรเ์น็ต (Internet) มี

จาํนวน 208 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.00 รองลงมาคอื พนักงานขาย มจีาํนวน 187 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

46.75  รองลงมาคอื สื่อสิง่พมิพ ์ เช่น นิตยสาร โบรช์วัร ์ แผ่นพบั มจีาํนวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

45.00 รองลงมาคอื สื่อ ณ จุดขาย เช่น ป้ายโฆษณา มจีาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.50 

รองลงมาคอื รายการวทิย ุมจีาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00  และน้อยทีสุ่ดคอื  สื่อ ป้ายกลางแจง้ 

เช่น บลิบอรด์ (Bill broad) มจีาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 ตามลาํดบั  
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ตาราง 10 แสดงจาํนวน (ความถี่) และรอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

 บนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยประมาณใน 6 เดอืน (ครัง้) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

MIN MAX X  S.D. 

ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ

ผวิหน้า เฉลีย่ต่อ 6 เดอืน (ครัง้) 

1 6 2.89 1.406 

 

 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า พบว่า 

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าเฉลีย่ต่อ 6 เดอืน ตํ่าสุด 1 ครัง้ และมี

ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าเฉลีย่ต่อ 6 เดอืน สงูสุด 6 ครัง้ โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 3 ครัง้

ต่อ 6 เดอืน 

 

ตาราง 11 แสดงจาํนวน (ความถี่) และรอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

 บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า (บาท) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอย 

บนผิวหน้า 

MIN MAX X  S.D. 

งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้า เฉลีย่ต่อครัง้(บาท) 

200 6000 1636.50 1025.150 

 

 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าด้านจาํนวนเงนิโดยประมาณที่ใช้ซื้อต่อครัง้ พบว่า ผู้บรโิภคใช้งบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าเฉลี่ยต่อครัง้ตํ่าสุด 200 บาท และใชง้บประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าเฉลีย่ต่อครัง้สงูสุด 6,000 บาท โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 1,636.50 บาท 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทาํการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี คือ 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัด้านประชากรศาสตรข์องผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษาสูงสุด รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรม

การซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดย

สามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยได ้10 สมมตฐิาน ดงัน้ี 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผู้บรโิภคเพศชายที่มอีายุแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผู้บริโภคเพศชายที่มีอายุแตกต่างกัน มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้า

แตกต่างกนัไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผู้บริโภคเพศชายที่มีอายุแตกต่างกัน มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้า

แตกต่างกนั 

 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 12 
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ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

 จาํแนกตามอาย ุ โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

1.758 4 395 0.137 

 

 จากตาราง 12 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มี

ค่า Sig. เท่ากบั 0.137 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ

ทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 13 

 

ตาราง 13 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอายตุ่อความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ  

     ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร 

  

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

  14.319 

774.391 

788.710 

   4 

395 

399 

3.580 

1.960 

1.826 0.123 

 

 จากตาราง 13 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ของผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามอายุ โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ 

ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.123 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบัสมมตฐิาน

หลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการ

ซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผู้บริโภคเพศชายที่มีอายุแตกต่างกัน มีงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่

แตกต่างกนั 

 H1: ผู้บรโิภคเพศชายที่มอีายุแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดย

ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่

ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 14 

 

ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

     จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

5.671** 4 395 0.000 

 

* ระดบัความมนียัสําคญัทางสถติทิี ่.01 
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 จากตาราง 14 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มอายุไม่เท่ากนั และมี

กลุ่มอายุอย่างน้อยหน่ึงกลุ่มที่มคี่าความแปรปรวนแตกต่างจากกลุ่มอายุอื่น ๆ อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถิติที่ระดบั 0.05 ดงันัน้ผู้วจิยัจงึทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า(บาท) โดยจําแนกตามอายุ ซึ่งจะใช้สถิต ิBrown-Forsythe ที่ระดบัความ

เชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบดงัแสดงในตาราง 15 

 

ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างกนัของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

 โดยจาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

 
สถติทิีใ่ช ้

Statistic 

(a) 
df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวหน้า 

Brown-

Forsythe 

2.445* 4 338.130 0.046 

 

* ระดบัความมนียัสําคญัทางสถติทิี ่.05 

 

 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างกนัของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า โดยการใชส้ถติ ิBrown-Forsythe มคี่า Sig. เท่ากบั 0.046 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุแตกต่าง

กนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  

 ดงันัน้ ผู้วจิยัได้ใช้วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อหาค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่

ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

 จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 

 

อายุ Mean 30 - 35 ปี  36 – 41 ปี 42 – 47 ปี 48 – 53 ปี อาย ุ54 ปี

ขึน้ไป 

1545.26 2098.65 1861.39 2028.36 1900.50 

30 - 35 ปี 1545.26 - -553.39* 

(0.023) 

-316.13 

(0.418) 

-483.10 

(0.151) 

-355.33 

(0.349) 

36 - 41 ปี 2098.65 
 

- 237.26 

(0.940) 

70.29 

(1.000) 

198.06 

(0.987) 

42 – 47 ปี               1861.39 
 

 - -166.97 

(0.997) 

-39.20 

(1.000) 

48 – 53 ปี                                                      2028.36 
 

 
 - 

127.77 

(1.000) 

อาย ุ54 ปี

ขึน้ไป 

1900.50 
 

 
 

 

- 

 

* ระดบัความมนียัสําคญัทางสถติทิี ่.05 

 

 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉลี่ยรายคู่ของงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุพบว่า 

 1. ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุระหว่าง 30 - 35 ปี มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าโดยเฉลีย่แตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุระหว่าง 36 – 41 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.023 

ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุระหว่าง 30 - 35 ปี โดยเฉลีย่มงีบประมาณ

ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายที่มอีายุระหว่าง 36 – 41 ปี อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 553.39  

  ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผู้บรโิภคเพศชายที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าแตกต่างกนัไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผู้บรโิภคเพศชายที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าแตกต่างกนั 

 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 17 



 69 

ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

 จาํแนกตามสถานภาพสมรส  โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

0.570 2 397 0.566 

 

 จากตาราง 16 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มี

ค่า Sig. เท่ากบั 0.566 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ

ทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 18 

 

ตาราง 18 แสดงการเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างสถานภาพสมรสต่อความถี่ในการซื้อ

 ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร 

  

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

   0.415 

788.295 

788.710 

   2 

397 

399 

0.208 

1.986 

 0.105 0.901 

 

 จากตาราง 18 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ของผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชก้ารทดสอบ F-test ใน

การทดสอบ ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.901 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ที่มสีถานภาพสมรส

แตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 

0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มงีบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผู้บรโิภคเพศชายที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผู้บรโิภคเพศชายที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดย

ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่

ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 19 

 

ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

     จาํแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

1.544 2 397 0.215 

 

 จากตาราง 19 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.215 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
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สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิ F-test 

ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 20 

 

ตาราง 20 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพสมรสต่องบประมาณในการซื้อ

 ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร 

  

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

งบประมาณใน 

การซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

1757028 

4.2E+08 

4.2E+08 

   2 

397 

399 

  878514.080 

1051801.189 

 0.835 0.435 

 

 จากตาราง 20 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชก้ารทดสอบ F-

test ในการทดสอบ ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.435 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 

ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรส

แตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่

ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

  

 H0: ผู้บรโิภคเพศชายที่มอีาชพีแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่

แตกต่างกนั 

 H1: ผู้บรโิภคเพศชายที่มอีาชีพแตกต่างกัน มคีวามถี่ในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้า

แตกต่างกนั 

 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี
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ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
  
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 21 
 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 
     จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

0.965 2 397 0.382 

 

 จากตาราง 21 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มี

ค่า Sig. เท่ากบั 0.382 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ

ทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 22 

 

ตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีต่อความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ 

 ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร 

  

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

  0.277 

788.433 

788.710 

   2 

397 

399 

0.139 

1.986 

0.070 0.933 
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 จากตาราง 22 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาชพี โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ 

ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.933 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบัสมมตฐิาน

หลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั ความถี่ในการ

ซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผู้บริโภคเพศชายที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 

 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทการทดสอบความแปรปรวน

ของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVA และถ้าความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่

อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบ

แบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าคู่เฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัที่

ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 23 
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

 จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

0.940 2 397 0.391 

  

 จากตาราง 23 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนงบประมาณในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.391 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิ F-test 

ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 24 

 

ตาราง 24 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างอาชพีต่องบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์

 บาํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร 

  

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

งบประมาณในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

1576389 

4.2E+08 

4.2E+08 

   2 

397 

399 

788194.508 

1052256.199 

0.749 0.473 

 

 จากตาราง 24 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาชพี โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการ

ทดสอบ ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.473 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มี

งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.7 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0:  ผู้บรโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าแตกต่างกนัไมแ่ตกต่างกนั  

 H1:  ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าแตกต่างกนัแตกต่างกนั 

 

 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ใช้ค่าสถติขิองการทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่ม
เป็นอสิระต่อกนั (Independent t-test) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าระดบันยัสาํคญัทางสถติน้ิอยกว่า 0.05  
 อยา่งไรกต็ามเน่ืองจากสตูรการคาํนวณค่า t มคีวามแตกต่างระหว่างกรณีทีค่วามแปรปรวน
ของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากัน และกรณีที่ความแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองไม่เท่ากัน 
ดงันัน้ในขัน้แรกจงึต้องทําการทดสอบสมมตฐิานถงึความเท่ากนัของค่าความแปรปรวนระหว่างสอง
กลุ่มประชากรโดยใชค้่าสถติ ิ Levene’s test โดยมสีมมตฐิานดงัน้ี 
 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 หากผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากันของค่าความแปรปรวนมคี่า Sig. จากการ
ตรวจสอบน้อยกว่า 0.05 กจ็ะยอมรบั H1 และปฏเิสธ H0 และใชค้่า t กรณีค่าความแปรปรวนของสอง
กลุ่มประชากรไม่เท่ากนั (Equality variances not assumed) แต่หากพบว่าค่า Sig. จากการทดสอบ
มากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 กจ็ะยอมรบั H0 และปฏเิสธ H1 และใชค้่า t กรณีค่าความแปรปรวนของสอง
กลุ่มประชากรเท่ากนั (Equality variances assumed) ซึ่งผลการทดสอบความเท่ากนัของความ
แปรปรวน (Levene’s test) และผลการทดสอบความเท่ากนัของค่าเฉลีย่ (Independent t-test) ดงั
ตาราง 25 
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ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยจาํแนก
 ตามระดบัการศกึษาสงูสุด 

 

ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรุงผวิหน้า 

Levene's test 

 for Equality  

of Variances 

 

ระดบั

การศกึษา

สงูสดุ 

 

t-test for Equality of Means 

F Sig.   S.D. t      df.        Sig. 

ความถีใ่นการ

ซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรุงผวิหน้า 

Equality  

variances 

assumed 

0.002 0.962 ตํ่ากว่าหรอื

เทยีบเท่า

ปรญิญาตร ี

2.83 1.388 -0.892 398 0.373 

   สงูกว่า

ปรญิญาตร ี

2.96 1.429    

 

 จากตาราง 25 ผลการทดสอบสมตฐิานเกี่ยวกบัความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า 

ของผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครโดยรวม Levene’s test for Equality of Variances มคี่า 

Sig. เท่ากบั 0.962 ซึง่มากกว่า 0.05 ดงันัน้จะใช ้Equal Variances assumed สําหรบัค่า t-test กรณี

ความแปรปรวนเท่ากนั  

 ผลการวเิคราะห์การเปรยีบเทยีบความแตกต่างเกี่ยวกบัความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานครโดยรวม จาํแนกตามระดบัการศกึษาสูงสุด พบว่า ค่า 

Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.373 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และ ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่

ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนัไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยระดบัการศกึษาสูงสุดระดบัตํ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตรแีละ

ระดบัการศกึษาสงูสุดสงูกว่าปรญิญาตรมีคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั  

 

 

 

 

 

 

 

 

X
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  สมมติฐานข้อท่ี 1.8 ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มงีบประมาณ

ในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี 

 H0:  ผู้บริโภคเพศชายที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั  

 H1:  ผู้บริโภคเพศชายที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มีงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั 

 

 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ใช้ค่าสถติขิองการทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างสองกลุ่ม
เป็นอสิระต่อกนั (Independent t-test) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าระดบันยัสาํคญัทางสถติน้ิอยกว่า 0.05  
 อยา่งไรกต็ามเน่ืองจากสตูรการคาํนวณค่า t มคีวามแตกต่างระหว่างกรณีทีค่วามแปรปรวน
ของกลุ่มประชากรทัง้สองเท่ากัน และกรณีที่ความแปรปรวนของกลุ่มประชากรทัง้สองไม่เท่ากัน 
ดงันัน้ในขัน้แรกจงึต้องทําการทดสอบสมมตฐิานถงึความเท่ากนัของค่าความแปรปรวนระหว่างสอง
กลุ่มประชากรโดยใชค้่าสถติ ิ Levene’s test โดยมสีมมตฐิานดงัน้ี 
 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 หากผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากันของค่าความแปรปรวนมคี่า Sig. จากการ
ตรวจสอบน้อยกว่า 0.05 กจ็ะยอมรบั H1 และปฏเิสธ H0 และใชค้่า t กรณีค่าความแปรปรวนของสอง
กลุ่มประชากรไม่เท่ากนั (Equality variances not assumed) แต่หากพบว่าค่า Sig. จากการทดสอบ
มากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05 กจ็ะยอมรบั H0 และปฏเิสธ H1 และใชค้่า t กรณีค่าความแปรปรวนของสอง
กลุ่มประชากรเท่ากนั (Equality variances assumed) ซึ่งผลการทดสอบความเท่ากนัของความ
แปรปรวน (Levene’s test) และผลการทดสอบความเท่ากนัของค่าเฉลีย่ (Independent t-test) ดงั
ตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  
 โดยจาํแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด 
 

งบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิหน้า 

Levene's test 

 for Equality  

of Variances 

 

ระดบั

การศกึษา

สงูสดุ 

 

t-test for Equality of Means 

F Sig.   S.D. t df. Sig. 

งบประมาณ

ในการซือ้

ผลติภณัฑ์

บาํรุงผวิหน้า 

Equality  

variances 

assumed 

0.582 0.446 ตํ่ากว่าหรอื

เทยีบเท่า

ปรญิญาตร ี

1469.14 939.604 -2.012* 398 0.045 

   สงูกว่า

ปรญิญาตร ี

1669.94 1053.463    

 

 * มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 26 ผลการทดสอบสมติฐานเกี่ยวกบังบประมาณในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม Levene’s test for Equality of Variances มคี่า 

Sig. เท่ากบั 0.446 ซึง่มากกว่า 0.05 ดงันัน้จะใช ้Equal Variances assumed สําหรบัค่า t-test กรณี

ความแปรปรวนเท่ากนั  

 ผลการวเิคราะห์การเปรยีบเทยีบความแตกต่างเกี่ยวกบังบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม จาํแนกตามเพศ พบว่า ค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.045 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์

บํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดย

ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาสูงสุดสูงกว่าปริญญาตร ีมีความถี่ในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้า 

มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาระดบัตํ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี

 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.9 ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้า ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้า แตกต่างกนั 

X
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 27 
 
ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 
     จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

1.278 4 395 0.278 

 

 จากตาราง 27 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มี

ค่า Sig. เท่ากบั 0.278 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการ

ทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดอืนต่อความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์

 บาํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร 

  

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

   7.885 

780.825 

788.710 

4 

395 

399 

1.971 

1.977 

0.997 0.409 

 

 จากตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ของผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้ต่อเดอืน โดยใช้การทดสอบ F-test ใน

การทดสอบ ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.409 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่าง

กนั มคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าไมต่่างกนั อยา่งมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.10 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มงีบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าแตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   
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 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 29 

 

ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

 จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test  

 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

2.154 4 395 0.074 

 

 จากตาราง 30 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนงบประมาณในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.074 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิ F-test 

ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 30 

 

ตาราง 30 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดต่้อเดอืนต่องบประมาณในการซือ้ 

 ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร  

 

 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

งบประมาณในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.8E+0.7 

6.1E+0.8 

6.2E+08 

   4 

395 

399 

443274

8.007 

153679

7.942 

2.884* 0.022 

 

* มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 31 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าของผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยใชก้ารทดสอบ F-

test ในการทดสอบ ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.022 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 

และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มี

งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 เพื่อให้ทราบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดอืน แตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ โดยใชว้ธิ ีLeast Significant Difference (LSD) ดงัตาราง 31 

 

ตาราง 31 แสดงการเปรยีบเทยีบงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชาย 

 ในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast  

 Significant Difference (LSD) 

 

 รายไดต่้อเดอืน X  

ตํ่ากว่าหรอื

เท่ากบั 

20,000 บาท     

21,000 - 

40,000 

บาท 

40,001 - 

60,000 

บาท                

60,001 - 

80,000 

บาท 

ตัง้แต่ 

80,001 

บาทขึน้

ไป 

งบประมาณ

ในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์

บาํรงุ

ผิวหน้า 

ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 

20,000 บาท     

21,000 - 40,000 

บาท 

40,001 - 60,000 

บาท 

60,001 - 80,000 

บาท 

ตัง้แต่ 80,001 บาท

ขึน้ไป          

1.970 

 

1787.91 

 

1474.64 

 

1931.25 

 

2136.62 

- 182.09 

(0.306) 

- 

-495.36** 

(0.010) 

313.27 

(0.114) 

- 

38.75 

(0.844) 

-143.34 

(0.479) 

-456.61* 

(0.034) 

 

-166.62 

(0.382) 

-348.71 

(0.076) 

-661.98** 

(0.002) 

-205.37 

(0.337) 

- 

 

** มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 * มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉลี่ยรายคู่ของงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน พบว่า 
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 1. ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มงีบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยเฉลีย่แตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 40,001 

- 60,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซึง่เท่ากบั 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายได้

ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท โดยเฉลี่ยมงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดอืนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 495.36 

 2. ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท มงีบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยเฉลีย่แตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 60,001 

- 80,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.034 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายได้

ต่อเดอืนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท โดยเฉลีย่มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าน้อย

กว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 60,001 - 80,000 บาท อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 456.61  

  3. ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท มงีบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยเฉลีย่แตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายได้ต่อเดอืนตัง้แต่ 80,001 

บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อ

เดอืนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท โดยเฉลีย่มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าน้อย

กว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 661.98 

   

ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

สมมติฐานข้อท่ี 2 กลุ่มอ้างองิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั โดยสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานย่อย

ได ้8 สมมตฐิาน ดงัน้ี 

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 32 
 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 
 บนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลใน 
 ครอบครวั โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

0.248 3 58 0.862 

 

 จากตาราง 32 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.862 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 33 
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ตาราง 33 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัต่อ 

 พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์

 บาํรงุผวิหน้า  

  

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

  21.179 

110.514 

131.694 

   3 

 58 

 61 

7.060 

1.905 

3.705* 0.017 

 

* มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 33 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า

จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวั โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ ค่า Sig. มี

ค่าเท่ากบั 0.017 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า กลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 เพื่อให้ทราบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มกีลุ่มอ้างอิงได้แก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้าน

ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั เป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบ

ความแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ โดยใชว้ธิ ีLeast Significant Difference (LSD) ดงัตาราง 34 
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ตาราง 34 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

 ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื บุคคลในครอบครวั 

 โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

 
กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ 

บุคคลในครอบครวั X  บดิา/มารดา พีน้่อง 
ภรรยา/

แฟน 

บุตร 

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพื่อลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

ด้านความถ่ีในการ

ซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

บดิา/มารดา 

 

พีน้่อง 

 

ภรรยา/แฟน 

 

บุตร 

3.86 

 

2.20 

 

2.67 

 

2.80 

 

- 1.66** 

(0.002) 

- 

1.19* 

(0.019) 

-0.47 

(0.338) 

- 

1.06* 

(0.044) 

-.60 

(0.239) 

-0.13 

(0.783) 

- 

 

** มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 * มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 34 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริ้วรอยบนผิวหน้า ด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าของผู้บริโภคเพศชายใน

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื บุคคลในครอบครวั พบว่า 

 1. ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยเฉลีย่

แตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากพี่น้อง มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่ง

น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากบิดา/มารดามี

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า โดยเฉลีย่มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากพีน้่อง อย่าง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.66 

 2. ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยเฉลีย่

แตกต่างจากผู้บรโิภคเพศชายทีไ่ด้รบัอิทธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากภรรยา/แฟน มคี่า Sig. เท่ากบั 

0.019 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากบดิา/
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มารดามพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้า ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยเฉลีย่มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้น

ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายที่ไดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิ

จากภรรยา/แฟน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.19 

 3. ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยเฉลีย่

แตกต่างจากผู้บรโิภคเพศชายที่ไดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบุตร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.044 ซึ่ง

น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากบิดา/มารดามี

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า โดยเฉลีย่มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบุตร อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.06 

   

ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 กลุ่มอ้างองิได้แก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่กีลุ่มอ้างองิได้แก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่กีลุ่มอ้างองิได้แก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั 

 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดย

ใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่

ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05   
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 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 35 

 

ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

 บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่  

 บุคคลในครอบครวั  โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ ์

บาํรงุผวิหน้า 

3.599* 3 58 0.019 

 

* ระดบัความมนียัสําคญัทางสถติทิี ่.05 

  

 จากตาราง 35 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 

0.019 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ค่าความแปรปรวนประชากรของกลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัไม่เท่ากนั และมี

กลุ่มอายุอย่างน้อยหน่ึงกลุ่มทีม่คี่าความแปรปรวนแตกต่างจากกลุ่มบุคคลในครอบครวัอื่น ๆ อย่างมี

นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของงบประมาณใน

การซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า(บาท) โดยจําแนกตามอายุ ซึ่งจะใช้สถิต ิBrown-Forsythe ที่ระดบั

ความเชื่อมัน่ 95% ในการทดสอบดงัแสดงในตาราง 36 
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ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างกนัของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลด 

 ริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยจาํแนกตามจาํแนกตาม 

 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวั โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 
สถติทิีใ่ช ้

Statistic 

(a) 
df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

Brown-

Forsythe 

4.029* 3 47.589 0.012 

 

* ระดบัความมนียัสําคญัทางสถติทิี ่.05 

 

 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างกนัของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้ รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยการใช้สถติ ิBrown-

Forsythe มคี่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่กีลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่าง

กัน มพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้า ด้านงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

  

 ดงันัน้ ผู้วจิยัได้ใช้วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett T3 เพื่อหาค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัที่

ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานดงัตาราง 37 
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ตาราง 37 แสดงการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 

 บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ ไดแ้ก่  

 บุคคลในครอบครวั โดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวเพือ่ลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า ด้านงบประมาณใน

การซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

 

Mean บดิา/มารดา 

 
พีน้่อง ภรรยา/แฟน บุตร 

1192.86 1860.00 1688.89 2693.33 

บดิา/มารดา 

 
1192.86 - -667.14 

(0.323) 

-496.03 

(0.638) 

1500.48* 

(0.014) 
พีน้่อง 

 
1860.00 

 
- 171.11 

(0.999) 

-833.33 

(0.460) 
ภรรยา/แฟน 

 
1688.89 

 
 - -1004.44 

(0.263) 
บุตร 2693.33    - 

 

* ระดบัความมนียัสําคญัทางสถติทิี ่.05 

 

  จากตาราง 37 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ 

บุคคลในครอบครวั พบว่า 

 

 ผู้บริโภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากบิดา/มารดา มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดย

เฉลีย่แตกต่างจากผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบุตร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.014 

ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มี

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บํารุงผิวหน้า โดยเฉลี่ยมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้า ด้าน

งบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่ม

อา้งองิจากบุตร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1500.48 

   

ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 2.3 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่

แตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 38 
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ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 

 บนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่  

 เพื่อนรว่มงาน  โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

1.660 2 77 0.197 

 

 จากตาราง 38 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.197 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 39 

 

ตาราง 39 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงานต่อพฤตกิรรม 

 การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

  

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

   1.255 

162.545 

163.800 

   2 

 77 

 79 

0.627 

2.111 

0.297 0.744 

 

 จากตาราง 39 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

จาํแนกตามกลุ่มอ้างองิได้แก่ เพื่อนร่วมงาน โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ ค่า Sig. มคี่า

เท่ากบั 0.744 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 

หมายความว่า กลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 2.4 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 40 
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ตาราง 40 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 

 บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่  

 เพื่อนรว่มงาน  โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ด้านงบประมาณในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

11.496 2 77 0.060 

 

 จากตาราง 40 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.060 ซึง่

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 41 

 

ตาราง 41 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงานต่อพฤตกิรรม 

 การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ 

 ผวิหน้า  

 

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวเพ่ือลดร้ิวรอย

บนผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

งบประมาณใน 

การซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.1E+07 

8.4E+07 

9.6E+07 

 

   2 

 77 

 79 

5715802.202 

1096550.186 

5.213** 0.008 

 

** มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 41 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า 

จาํแนกตามกลุ่มอ้างองิได้แก่ เพื่อนร่วมงาน โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ ค่า Sig. มคี่า

เท่ากบั 0.008 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความว่า กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนรว่มงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า 

แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 เพื่อให้ทราบว่า ผู้บริโภคเพศชายที่มีกลุ่มอ้างอิงได้แก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้าน

งบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผิวหน้าแตกต่างกนั เป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ผู้วจิยัจงึทําการ

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ โดยใชว้ธิ ีLeast Significant Difference (LSD) ดงั

ตาราง 42 

 

ตาราง 42 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

 ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื เพื่อนรว่มงาน 

 โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

 
กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ 

เพื่อนร่วมงาน X  
เพื่อนร่วม 

งาน 
เจา้นาย ลกูน้อง 

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพือ่

ลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

ด้านงบประมาณใน 

การซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

เพื่อนร่วมงาน 

 

เจา้นาย 

 

ลกูน้อง 

 

1483.59 

 

1309.09 

 

3000.00 

 

- 174.50 

(0.611) 

- 

-1516.41** 

(0.003) 

-1690.91** 

(0.004) 

- 

 

** มนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 42 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริ้วรอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าของผู้บรโิภคเพศชายใน

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื เพื่อนรว่มงาน พบว่า 

 1. ผู้บรโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากเพื่อนร่วมงาน มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดย

เฉลี่ยแตกต่างจากผู้บรโิภคเพศชายทีไ่ด้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากลูกน้อง มคี่า Sig. เท่ากบั 

0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากเพื่อน

ร่วมงานมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซื้อ
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ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า โดยเฉลีย่มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้น

งบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่ม

อา้งองิจากลกูน้อง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1516.41 

 2. ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากเจ้านาย มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดย

เฉลี่ยแตกต่างจากผู้บรโิภคเพศชายทีไ่ด้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากลูกน้อง มคี่า Sig. เท่ากบั 

0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากเจา้นายมี

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บํารุงผิวหน้า โดยเฉลี่ยมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้า ด้าน

งบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่ม

อา้งองิจากลกูน้อง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 11690.91 

    

ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

สมมติฐานข้อท่ี 2.5 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ คนที่มชีื่อเสียงแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนทีม่ชีื่อเสยีงแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่

แตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนทีม่ชีือ่เสยีงแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 



 97 

 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 43 
 
ตาราง 43 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 
 บนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนทีม่ ี
 ชื่อเสยีงในสงัคม โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

1.955 2 107 0.147 

 

 จากตาราง 43 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.147 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 44 

 

 

 



 98 

ตาราง 44 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงต่อพฤตกิรรม 

 การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

  

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

   0.269 

232.649 

232.918 

    2 

 107 

 109 

0.134 

2.174 

0.062 0.940 

 

 จากตาราง 44 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคม โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ ค่า Sig. 

มคี่าเท่ากบั 0.940 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 

หมายความว่า กลุ่มอ้างอิงได้แก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคมแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.6 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ คนมชีื่อเสยีงแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอ้างองิได้แก่ คนมชีื่อเสยีงแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอ้างองิได้แก่ คนมชีื่อเสยีงแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
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ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 45 
 
ตาราง 45 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย
 บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่  

 คนมชีื่อเสยีงในสงัคม  โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวหน้า 

0.549 2 107 0.579 

 

 จากตาราง 45 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.579 ซึง่

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 46 



 100 

ตาราง 46 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงต่อพฤตกิรรม 

 การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ 

 ผวิหน้า 

  

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

งบประมาณในการ

ซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

5748455 

2.0E+08 

2.0E+08 

    2 

 107 

 109 

2874227.582 

1834299.909 

1.567* 0.013 

 

* มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 46 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคม โดยใชก้ารทดสอบ F-test ในการทดสอบ 

ค่า Sig. มคี่าเท่ากบั 0.013 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคมแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

 เพื่อใหท้ราบว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่กีลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคมแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้าน

งบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผิวหน้าแตกต่างกนั เป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ผู้วจิยัจงึทําการ

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ โดยใชว้ธิ ีLeast Significant Difference (LSD) ดงั

ตาราง 47 
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ตาราง 47 แสดงการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

 ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื คนมชีื่อเสยีงใน 

 สงัคม  โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

 
กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คน

มชีีอ่เสยีงในสงัคม X  
ดาราโทรทศัน์ 

 

นายแบบ/

นางแบบ 

 

พธิกีร 

 

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวเพื่อลดร้ิวรอย

บนผิวหน้า 

ด้านงบประมาณ

ในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ดาราโทรทศัน์ 

 

นายแบบ/นางแบบ 

 

พธิกีร 

 

 

2183.67 

 

1898.18 

 

2833.33 

 

 

- -285.49* 

(0.03) 

- 

-649.66 

(0.270) 

-935.15 

(0.111) 

- 

 

* มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตาราง 47 ผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่รายคู่ของพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริ้วรอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าของผู้บรโิภคเพศชายใน

กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื คนมชีื่อเสยีงในสงัคม พบว่า 

 1. ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ด้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากดาราโทรทศัน์ มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดย

เฉลีย่แตกต่างจากผู้บรโิภคเพศชายทีไ่ด้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากนายแบบ/นางแบบ มคี่า Sig. 

เท่ากบั 0.03 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจาก

ดาราโทรทศัน์มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า โดยเฉลีย่มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่ม

อ้างองิจากนายแบบ/นางแบบ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 

285.49 

  ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานข้อท่ี 2.7 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าแตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 48 
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ตาราง 48 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 
 บนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่  

 ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น  โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

0.009 2 145 0.991 

 

 จากตาราง 48 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.991 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 49 

 

ตาราง 49 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นต่อ 

 พฤตกิรรม การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์

 บาํรงุผวิหน้า 

  

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุ

ผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

   0.387 

270.390 

270.777 

    2 

 145 

 147 

0.194 

1.865 

0.104 0.901 

 

 จากตาราง 49 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

จําแนกตามกลุ่มอ้างองิได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน โดยใช้การทดสอบ F-test ในการทดสอบ ค่า 

Sig. มคี่าเท่ากบั 0.901 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 

(H0) หมายความว่า กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ
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ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  

สมมติฐานข้อท่ี 2.8 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

 H0: กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั 

 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบ แบบการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทาง

เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-

Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะทําการทดสอบความ

แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย One Way ANOVA และถ้า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test ซึ่งจะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี

ค่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้

วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง

แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05   

 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 

H1 : ค่าความแปรปรวนของละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ดงัตาราง 50 
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ตาราง 50 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอย 
 บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ ไดแ้ก่ 

 ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น  โดยใช ้Levene’s test  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

บาํรงุผิวหน้า 

2.552 2 145 0.081 

 

 จากตาราง 50 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอย บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.081 ซึง่

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า

ความแปรปรวนประชากรของกลุ่มน้ีเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 51 

 

ตาราง 51 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นต่อ 

 พฤตกิรรม การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ 

 ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

  

พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้า 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ด้านงบประมาณใน

การซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวหน้า 

ระหว่างกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

7614501 

2.1E+08 

2.2E+08 

    2 

 145 

 147 

3807250.599 

1474502.392 

2.582 0.079 

 

 จากตาราง 51 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า 

จําแนกตามกลุ่มอ้างองิได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน โดยใช้การทดสอบ F-test ในการทดสอบ ค่า 

Sig. มคี่าเท่ากบั 0.079 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 

(H0) หมายความว่า กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้
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ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตาราง 52 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1.1 - 1.10 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอย 

บนผิวหน้า 

ลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคล 

อาย ุ สถานภาพ

สมรส 

อาชพี ระดบั

การศกึษา

สงูสุด 

รายไดต่้อ

เดอืน 

ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าต่อ 6 เดอืน(ครัง้) 

X X X X X 

งบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

 X X   

 

 

ตาราง 53 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2.1-2.8  

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิว

เพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า 

กลุ่มอา้งองิ 

บุคคลใน

ครอบครวั 

เพื่อน

รว่มงาน 

คนมชีื่อเสยีง

ในสงัคม 

ผูเ้ชีย่วชาญ

เฉพาะดา้น 

ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า

ต่อ 6 เดอืน(ครัง้) 

 X X X 

งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุ

ผวิหน้า 

   X 

 

หมายเหตุ 

 เครือ่งหมาย   หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (มคีวามสมัพนัธ)์ 

 เครือ่งหมาย  X หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H0 (ไมม่คีวามสมัพนัธ)์ 



บทท่ี 5 

สรปุผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษา กลุ่มอ้างองิและพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

บนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลที่ได้จากการศึกษาวจิยัน้ีจะได้ทราบว่า กลุ่มอ้างอิง

กลุ่มใดที่ลูกค้านํามาใช้ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายใน

กรุงเทพมหานคร ผลของการศกึษาครัง้น้ี ขอ้มลูส่วนหน่ึงที่ไดจ้ากการศกึษาสามารถนํามาปรบัปรุง 

และเป็นแนวทางสําหรบัเป็นขอ้มลูเบือ้งต้นในการวางแผนการตลาดและกลยุทธท์างการตลาด เพื่อให้

เหมาะสมกบัผูบ้รโิภคมากขึน้ อกีทัง้ยงัสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งสงูสุด 

  

สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีดาํเนินการวิจยั 

 ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลประกอบดว้ย อายุ สถานภาพสมรส อาชพี 

ระดบัการศกึษาสงูสุด และรายไดต่้อเดอืน  

 2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ 

 

 ความสาํคญัของการวิจยั 

   1.  ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการนําเสนอสนิคา้และบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการ

ของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสมและสามารถช่วยในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้

อยา่งมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลสงูสุด 

 2.  ใช้เป็นประโยชน์ต่อฝ่ายส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบน

ผิวหน้าสามารถนําข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อกลุ่มลูกค้า เพื่อวางแผนทาง

การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

 3. ใชเ้ป็นประโยชน์ต่อฝ่ายขายแผนกเครื่องสําอาง สามารถนําขอ้มลูการวจิยัน้ีไปใชใ้นการ

วางแผนการบรหิารการขายและบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

 4. ใชเ้ป็นประโยชน์ต่อนักวจิยั นักวชิาการ สามารถนําขอ้มลูเพื่อการอ้างองิและการศกึษา

เพื่อขยายองคค์วามรูใ้นสาขาวชิาทีเ่กีย่วขอ้งกบัเครือ่งสาํอางในอนาคต 
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 สมมติฐานในการวิจยั 

 1.  ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผู้บรโิภคเพศชาย ประกอบด้วย อายุ สถานภาพสมรส 

อาชพี ระดบัการศกึษาสูงสุด รายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 2.  กลุ่มอ้างองิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

ของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 

สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 จากการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั กลุ่มอา้งองิและพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหเ์ก่ียวกบัลกัษณะส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า 

 1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ม ีอายุระหว่าง 30-39 ปี มสีถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน

ประกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ ระดบัการศกึษาสูงสุดระดบัปรญิญาตร ี และมรีายไดต่้อ

เดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท 

  

 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัข้อมลูเก่ียวกบักลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 1. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผูต้อบแบบสอบถาม เกีย่วกบักลุ่มอ้างองิทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น

ในแต่ละดา้น พบว่า 

 

  ด้านบคุคลในครอบครวั 

    ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยไดร้บัอทิธพิลจากภรรยา/แฟน มจีาํนวน 18 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 4.50 รองลงมาคอืพี่น้อง มจีํานวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 รองลงมา คอื บุตร มี

จํานวน 15 คน คดิเป็นร้อยละ 3.75 และน้อยที่สุดคอื บดิา/มารดา มจีํานวน 14 คน คดิเป็นร้อยละ 

3.50 ตามลาํดบั  

 

  ด้านเพ่ือนร่วมงาน 

  ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยไดร้บัอทิธพิลจากเพื่อนร่วมงาน มจีาํนวน 64 คน คดิ
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เป็นร้อยละ 16.00 รองลงมาคือเจ้านาย มีจํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 และน้อยที่สุด คือ 

ลกูน้อง มจีาํนวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามลาํดบั 

 

  ด้านคนมีช่ือเสียงในสงัคม 

  ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยไดร้บัอทิธพิลจากนายแบบ/นางแบบ มจีาํนวน 55 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 13.75 รองลงมา คอื ดาราโทรทศัน์ มจีาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 และน้อย

ทีสุ่ด คอื พธิกีร มจีาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามลาํดบั 

 

  ด้านผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้าน 

  ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าโดยไดร้บัอทิธพิลจากผูเ้ชี่ยวชาญเฉพาะด้าน จากแพทย์

ผูเ้ชี่ยวชาญด้านโรคผวิหนัง มจีํานวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 รองลงมา คอื เภสชักร มจีาํนวน 

62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 และน้อยทีสุ่ดคอื นักวทิยาศาสตร ์มจีํานวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 

ตามลาํดบั 

 

 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรงุผิวเพ่ือลดร้ิว

รอยบนผิวหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผูบ้รโิภคเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร และเมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นในแต่ละดา้น พบว่า 

 ผูบ้รโิภคเพศชาย ส่วนใหญ่มลีกัษณะของริว้รอยทีต่้องการบํารุงมากทีสุ่ด คอื ริว้รอยบรเิวณ

ใตต้า มจีาํนวน 224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56 โดยต้องการผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าที่

มคีุณสมบตัดิ้านบํารุงผวิในขัน้ตอนเดยีว มจีํานวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66 ได้รบัขอ้มลูเกี่ยวกบั

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าจากสื่อรายการโทรทศัน์ มจีาํนวน 314 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

78.50 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าเฉลี่ยต่อ 6 เดอืน ตํ่าสุด 1 ครัง้ 

และมคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าเฉลีย่ต่อ 6 เดอืน สูงสุด 6 ครัง้ โดยมคี่าเฉลีย่ประมาณ 

3 ครัง้ต่อ 6 เดอืน ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใช้งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าเฉลี่ยต่อครัง้

ตํ่าสุด 200 บาท และใชง้บประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าเฉลีย่ต่อครัง้สูงสุด 6,000 บาท 

โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 1,636.50 บาท 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัด้านประชากรศาสตรข์องผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร 

ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี ระดบัการศกึษาสูงสุด รายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม

การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 จากการวเิคราะหข์อ้มลูสรปุไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามถี่ใน

การซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ที่มี

อายแุตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 

ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผู้บริโภคเพศชายที่มอีายุแตกต่างกัน มีงบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะหง์บประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าของ

ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร เป็นรายคู่จําแนกตามอายุ พบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มอีายุ

ระหว่าง 30 - 35 ปี มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายที่มี

อายุระหว่าง 36 – 41 ปี อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั 

มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน หมายความว่า ผู้บริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่

ต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั 

มีงบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน หมายความว่า ผู้บริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่

ต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั ความถี่ใน

การซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั หมายความว่า ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มี

อาชพีแตกต่างกนั ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่

ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผู้บริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพแตกต่างกัน มี

งบประมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน หมายความว่า ผู้บริโภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.7 ผู้บริโภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาสูงสุด

แตกต่างกนั มคีวามถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั หมายความว่า ผูบ้รโิภคเพศชายใน

กรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่

ต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 1.8 ผู้บรโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มงีบประมาณ

ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะหง์บประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าของผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร เป็นรายคู่จาํแนกตามระดบัการศกึษาสูงสุด พบว่า 

ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดตํ่ากว่า

ปรญิญาตร ีมงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผิวหน้า น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีะดบั

การศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.9 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มี

ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน หมายความว่า ผู้บริโภคเพศชายใน

กรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานข้อท่ี 1.10 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มงีบประมาณในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะหง์บประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

ของผู้บรโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานครเป็นรายคู่ จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน พบว่า ผูบ้รโิภคเพศ

ชายที่มรีายได้ต่อเดือนตํ่ ากว่าหรอืเท่ากับ 20,000 บาท มงีบประมาณในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุง

ผิวหน้า น้อยกว่า ผู้บริโภคเพศชายที่มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ผู้บรโิภคเพศชายที่มรีายได้ต่อ

เดอืนระหว่าง 40,001 - 60,000 บาท มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า 

ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 60,001 - 80,000 บาท อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และ ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีายไดต่้อเดอืนระหว่าง 40,001 - 

60,000 บาท โดยเฉลีย่มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่ ี

รายไดต่้อเดอืนตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ส่วนคู่อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2 กลุ่มอ้างองิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลด

ริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั  

 จากการวเิคราะหข์อ้มลูสรปุไดด้งัน้ี 

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.1 กลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้ว

รอยบนผิวหน้า  ด้านความถี่ ในการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุ งผิวหน้าของผู้บริโภคเพศชายใน

กรงุเทพมหานคร เป็นรายคู่ จาํแนกตามกลุ่มอา้งองิ คอื บุคคลในครอบครวั พบว่า ผูบ้รโิภคเพศชายที่

ไดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอา้งองิจากบดิา/มารดา มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของ

กลุ่มอ้างอิงจากพี่น้อง อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ด้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชาย

ทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากภรรยา/แฟน อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และ ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากบิดา/มารดามี

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบุตร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ ส่วนคู่อื่น ๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.2 กลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้ว

รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า เป็นรายคู่ จาํแนกตามกลุ่มอ้างองิ 

คอื บุคคลในครอบครวั พบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากบดิา/มารดา มี

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้า น้อยกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบุตร อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ส่วนคู่อื่น ๆ ไม่พบความแตกต่างอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  

 สมมติฐานข้อท่ี 2.3 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ
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ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั หมายความว่า กลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้าน

ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  

 สมมติฐานข้อท่ี 2.4 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า เป็นรายคู่ จําแนกตามกลุ่มอ้างองิ 

คือ เพื่อนร่วมงาน พบว่า ผู้บริโภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากเพื่อนร่วมงานมี

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากลูกน้อง อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ และผู้บรโิภคเพศชายที่ไดร้บัอทิธพิลของ

กลุ่มอ้างอิงจากเจ้านายมพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้า ด้าน

งบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า น้อยกว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธพิลของกลุ่ม

อ้างองิจากลูกน้อง อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  ส่วนคู่

อื่น ๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

   

 สมมติฐานข้อท่ี 2.5 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ คนที่มชีื่อเสียงแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั หมายความว่า กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคมแตกต่าง

กนั มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร 

ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 

ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.6 กลุ่มอ้างอิงได้แก่ คนมีชื่อเสียงแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าแตกต่างกนั ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า เป็นรายคู่ จําแนกตามกลุ่มอ้างองิ 

คอื คนมชีื่อเสียง พบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจากดาราโทรทศัน์มี

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้า มากกว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอา้งองิจากนายแบบ/นางแบบ อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ส่วนคู่อื่น ๆ ไม่พบความแตกต่าง

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2.7 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ

ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าไม่แตกต่างกัน หมายความว่า กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน

แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชายใน

กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  

 สมมติฐานข้อท่ี 2.8 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้นแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการ

ซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าแตกต่างกัน หมายความว่า กลุ่มอ้างอิงได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน

แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชายใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  

การอภิปรายผล    

   จากผลการศกึษาเรื่อง กลุ่มอ้างองิที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุประเดน็สาํคญัมาอภปิรายได ้ดงัน้ี 

 1. ผลการศกึษาเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี ระดบั

การศกึษาสงูสุด รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบน

ผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั จากขอ้มลูการศกึษา พบว่า 

  1.1 ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ที่มอีายุแตกต่างกัน มคีวามถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้

ไว ้เน่ืองจากปจัจบุนัผูบ้รโิภคทุกเพศทุกวยัใหค้วามสนใจในการดูแลผวิหน้าเพิม่มากขึน้ ซึง่สอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ นัคภคั คนฑา (2549) ศกึษาเรื่อง ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อครมีบํารุงผวิหน้า

ของเพศหญงิวยัทํางานในกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อครมี

บาํรงุผวิหน้าในดา้นความถีข่องการซือ้ต่อเดอืนจาํนวนชิน้ทีซ่ือ้ต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั 

 1.2 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยผู้บรโิภค

เพศชายทีม่อีายรุะหว่าง 30 - 35 ปี มงีบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าสูงสุด เน่ืองมาจาก

ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุระหว่าง 30 - 35 ปี จะมฐีานะทางการเงนิที่ม ัน่คง อกีทัง้มกัจะเลอืกซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าจากเคานเตอรห์้างสรรพสนิค้าที่มชีื่อเสยีง ซึ่งผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าที่วาง

จําหน่ายในสถานที่ดงักล่าวมกัจะราคาสูงกว่าที่อื่นๆ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ลลติา ขําแสง 

(2554) ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ชายทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิ ด้านราคา

สูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น)และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั และสอดคล้องกบั

แนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2539) กล่าวว่า “อายุ เน่ืองจากผลติภณัฑแ์ต่ละประเภท จะ

สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั อกีทัง้ความชอบและรสนิยม

ของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวยัด้วยนักการตลาดจงึใช้ประโยชน์จากอายุที่แตกต่างกันของ

ผูบ้รโิภคมาแบ่งส่วนการตลาด นักการตลาดจงึมุ่งเน้นกลุ่มผูบ้รโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย เพื่อมุ่งเน้น

ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุ่วนนัน้” 

 1.3 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มคีวามถี่ในการ

ซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าเป็นผลติภณัฑท์ีส่ามารถใชไ้ดก้บัผูบ้รโิภคเพศชาย

ทุกกลุ่มสถานภาพสมรส ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ คํารณ สนัตพิรวทิย ์(2550) ศกึษาเรื่อง ปจัจยั

ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อสําอางค์บํารุงผวิหน้ายี่ห้อนีเวยีสําหรบัผู้ชายวยัทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผวิหน้า

ยีห่อ้นีเวยี สาํหรบัผูช้ายวยัทาํงาน ไมแ่ตกต่างกนั 

 1.4 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มงีบประมาณใน

การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ คํารณ สนัตพิรวทิย ์(2550) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มี

อิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางค์บํารุงผวิหน้ายี่ห้อนีเวยีสําหรบัผู้ชายวยัทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผวิหน้า

ยีห่อ้นีเวยี สาํหรบัผูช้ายวยัทาํงาน ไมแ่ตกต่างกนั 

 1.5 ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มอีาชีพแตกต่างกัน มคีวามถี่ในการซื้อ

ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไวเ้พราะการประกอบอาชพีทุกอาชพีมโีอกาสทีต่้องใชผ้ลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า ซึง่ไม่ได้

แบ่งว่าเฉพาะผู้บรโิภคที่ประกอบอาชพีใดอาชพีหน่ึง จงึส่งผลให้ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มี

ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นัคภคั คนฑา (2549) 

ศึกษาเรื่ อ ง  ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุ งผิวหน้าของเพศหญิงวัยทํางานใน

กรงุเทพมหานคร พบว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ครมีบาํรุงผวิหน้าในดา้นความถี่

ของการซือ้ต่อเดอืนจาํนวนชิน้ทีซ่ือ้ต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั 

 1.6 ผู้บรโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อ

ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดวงรตัน์ ภริมยร์ตัน์ (2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอาง Mineral Makeup ยี่ห้อ Bloom ของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อ

เครือ่งสาํอาง Mineral Makeup ยีห่อ้ Bloom ในดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 
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 1.7 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดแตกต่างกนั มคีวามถี่ใน

การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่ต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ อาจเน่ืองมาจากไม่ว่าผูบ้รโิภคจะมรีะดบัการศกึษาสูงสุดในระดบัใดกม็คีวามถี่ใน

การซือ้ผลติภณัฑใ์กลเ้คยีงกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ลลติา ขาํแสง (2554) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่

มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูช้ายที่มี

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย ระดบัการศกึษา มพีฤตกิรรมการซื้อประเภทผลติภณัฑ์

ดแูลผวิทีซ่ือ้ไมแ่ตกต่างกนั  

 1.8 ผู้บริโภคเพศชายที่มรีะดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกัน มงีบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยผูบ้รโิภคเพศชายทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรญิญาตรมีงีบประมาณใน

การซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าสูงสุด เพราะผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาเพิม่สูงขึน้ กม็รีายไดม้ากมคีวามคดิ 

ความรู้มากกว่า มกีารค้นคว้าหาข้อมูลตลอดจนประเมนิทางเลอืก และศึกษาประสทิธภิาพของตวั

ผลติภณัฑใ์หส้อดคล้องกบัความต้องการของตนเอง จงึส่งผลใหต้้องการซือ้ผลติภณัฑท์ี่มคีุณภาพดี

มากทําให้เกดิระดบัราคา และค่าใช้จ่ายในการซื้อเพิม่สูงขึน้ตามไปด้วย สอดคล้องกบัแนวคดิของศิ

รวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ กล่าวว่า “การศกึษา (Education) เป็นปจัจยัทีท่ําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม

ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั ผูท้ี่มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มที่จะบรโิภคผลติภณัฑท์ี่มคีุณภาพที่

ดกีว่าและมรีาคาสงูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่าเน่ืองจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมกีารสนใจในการหาขอ้มลูจาก

หลายๆ แหล่งข้อมูล และจะพิจารณาคุณสมบตัิของสนิค้า ให้ได้ผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพสูง” ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของษมากร คําดี (2550) ศึกษาเรื่องปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้

เครื่องสําอางบํารุงผวิของผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัการศกึษา มผีลต่อ

พฤตกิรรมการใชเ้ครือ่งสาํอางบาํรงุผวิของผูช้ายวยัทาํงาน 

 1.9 ผูบ้รโิภคเพศชายในกรงุเทพมหานครทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซือ้

ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าไม่ต่างกัน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ

สมมตฐิานที่ตัง้ไว้ อาจเน่ืองมาจาก ไม่ว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนอยู่ในระดบัใดก็ตาม การซื้อ

ผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าจะซื้อก็ต่อเมื่อมผีลติภณัฑ์ที่ใช้อยู่เดมิหมดลง ซึ่งโดยปกติผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้า 1 หลอด สามารถใชไ้ดป้ระมาณ 6 เดอืน จงึส่งผลใหร้ายไดต่้อเดอืนไม่มผีลต่อความถี่ในการ

ซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ดวงรตัน์ ภริมยร์ตัน์ (2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยั

ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องสําอาง Mineral Makeup ยีห่อ้ Bloom ของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายได้ต่อเดอืนต่างกนัมพีฤตกิรรมการ

เลอืกซือ้เครือ่งสาํอาง Mineral Makeup ยีห่อ้ Bloom ในดา้นความถีใ่นการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั 

  1.10 ผู้บรโิภคเพศชายทีม่รีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มงีบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์

บํารุงผวิหน้า แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้

อาจเป็นเพราะว่าผู้บริโภคเพศชายที่มรีายได้ต่อเดือนตัง้แต่ 80,001 บาทขึ้นไป ย่อมมกีําลังซื้อ

มากกว่าผู้บริโภคเพศชายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตํ่า อีกทัง้ค่านิยมของผู้บริโภคมกัจะนิยมซื้อ
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ผลิตภณัฑ์ที่มรีาคาแพงเพราะเชื่อว่า หากซื้อสินค้าในราคาแพงก็จะได้รบัสินค้าที่มคีุณภาพตาม

จํานวนเงินที่จ่าย ดงันัน้เมื่อผู้บริโภคที่มรีายได้ต่อเดือนเพิ่มขึ้นก็ส่งผลต่องบประมาณในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าทีม่ากขึน้  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยรตัน์ ณ สงขลา (2546) ศกึษา การ

สํารวจปจัจยัที่ใชใ้นการเลอืกซื้อเครื่องสําอางเพื่อดูแลผวิพรรณของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนทีต่่างกนัใช้ปจัจยัในการเลอืกซื้อเครื่องสําอางโดยรวมแตกต่างกนั และ

สอดคลอ้งกบั ณฐัพล ยะจอม. (2549). ศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้เครือ่งสาํอางของผูช้ายในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ พบว่า รายไดต่้อเดอืนมผีลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้เครือ่งสาํอางของผูช้ายในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่

  

 2.  ผลการวเิคราะหก์ลุ่มอ้างองิแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้

รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั จากขอ้มลูการศกึษา พบว่า  

 2.1 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิ

เพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยผูบ้รโิภค

เพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอา้งองิจากบดิา/มารดา มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลด

ริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าสงูสุด อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคเพศชาย

จะคุน้เคยกบัการทีบ่ดิา/มารดาในการใชผ้ลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าอยู่เป็นประจาํ จงึ

นิยมเลอืกใช้ผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าตามบดิา สอดคล้องกบัแนวคดิและทฤษฏี

เกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ชนะ ฉัตรธนะพรโยธนิ. (2543:9-15;อ้างองิจาก Kolter: 1997) อธบิาย

จากทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งในเรือ่งของปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคว่า ลกัษณะของผู้

ซื้อได้รบัอิทธพิลจาก ปจัจยัด้านสงัคม เป็นปจัจยัที่เกี่ยวข้องในชวีติประจําวนัและมอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคมประกอบไปดว้ยกลุ่มอ้างองิ (Reference Groups) เป็นกลุ่มที่

บุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อทศันคต ิ ความคดิเหน็และค่านิยมของบุคลในกลุ่ม

อ้างองิ กลุ่มอ้างองิแบ่งเป็น 2 ระดบัคอื กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท

และเพื่อนบา้นกลุ่มทุตยิภูม ิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพื่อนร่วมอาชพี

และรว่มสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 

 2.2 ผูบ้รโิภคเพศชายทีม่กีลุ่มอ้างองิไดแ้ก่ บุคคลในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ด้านงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้า

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยผูบ้รโิภค

เพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบุตร มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

บนผิวหน้า ด้านงบประมาณในการซื้อผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าสูงสุด อาจเป็นเพราะเน่ืองจาก

ผลติภณัฑด์แูลผวิ เป็นสิง่ทีต่อ้งใชเ้ป็นประจาํและต่อเน่ือง เพื่อช่วยดแูลผวิพรรณเสรมิสรา้งบุคลกิภาพ

ทีด่ใีหก้บัตนเองเมือ่พบว่าบุคคลในครอบครวัทีใ่ชผ้ลติภณัฑม์ผีวิหน้าทีด่สูุขภาพด ีสดใส ไรร้ิว้รอยกจ็ะ

มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้ามากขึ้น อีกทัง้บุตรยงัตดัสนิใจซื้อ
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ผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าได้ง่ายซึ่งหากเห็นว่าผลติภณัฑ์มรีาคาสูงก็จะเขา้ใจว่า

ผลติภณัฑน์ัน้มคีุณภาพอกีด้วย สอดคล้องกบั แนวคดิและทฤษฏเีกี่ยวกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภค ชนะ 

ฉัตรธนะพรโยธนิ. (2543:9-15;อ้างองิจาก Kolter: 1997) อธบิายจากทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้งในเรื่องของ

ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคว่า ลกัษณะของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจาก ปจัจยัดา้น

สงัคม เป็นปจัจยัทีเ่กี่ยวขอ้งในชวีติประจาํวนัและมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคม

ประกอบไปดว้ยกลุ่มอ้างองิ (Reference Groups) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี

อทิธพิลต่อทศันคต ิความคดิเหน็และค่านิยมของบุคลในกลุ่มอ้างองิ กลุ่มอ้างองิแบ่งเป็น 2 ระดบัคอื 

กลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิทและเพื่อนบา้นกลุ่มทุตยิภูม ิ(Secondary 

Groups) ไดแ้ก่กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพื่อนรว่มอาชพีและรว่มสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 

 2.3 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าไม่

แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  2.4 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงานแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อ

ลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้า 

แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยผูบ้รโิภค

เพศชายทีไ่ด้รบัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากลูกน้องมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้ว

รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้าสูงสุด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

นันทวลัย ์มติรประทาน (2554) ศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อครมีบํารุงผวิกายเพื่อ

ป้องกนัแสงแดดของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร พบว่า กลุ่มอา้งองิฑตุยิภมู ิคอื กลุ่มเพื่อนร่วมอาชพี 

มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ครมีบาํรงุผวิกายเพื่อป้องกนัแสงแดด ในดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์ 
 2.5 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคมแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์บํารุง

ผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 2.6 กลุ่มอา้งองิไดแ้ก่ คนมชีื่อเสยีงในสงัคมแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ โดย 
ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอา้งองิจากดาราโทรทศัน์มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า จะใชง้บประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิหน้ามากขึน้ ซึง่สอดคลอ้ง

กบัศริวิรรณ เสรรีตัน์(2541) กล่าวว่า ปจัจยัดา้นสงัคม (Social factors) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซือ้ โดยลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งองิ 

 2.7 กลุ่มอ้างองิได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 2.8 กลุ่มอ้างองิได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้าไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้

ไว ้

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

 จากผลการศึกษาวิเคราะห์และสรุปผลการวิจยัข้างต้น ทําให้ทราบถึงกลุ่มอ้างอิง และ

พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร เพื่อ

นํามาเป็นแนวทางในการพฒันาการนําเสนอสนิคา้เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่าง

เหมาะสมและสามารถช่วยในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างมปีระสทิธภิาพ

และประสทิธผิลสงูสุด ซึง่ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 

 1.  ผูผ้ลติและ/หรอืผูจ้าํหน่ายผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า สามารถวางแผน

กลยุทธ์การตลาดเพื่อให้สอดคล้องตรงตามความต้องการและความพึงพอใจของกลุ่มผู้บริโภค

เป้าหมาย โดยเจาะกลุ่มผูบ้รโิภคเพศชายทีม่อีายุระหว่าง 30 - 35 ปี การศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรญิญา

ตร ี และมรีายไดต่้อเดอืนตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป ในดา้นงบงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิหน้า อาท ิการใหส้ทิธพิเิศษต่างๆ เพื่อใหม้าใชบ้รกิารบ่อยขึน้ และเกดิการบอกต่อไปยงัคนใกลช้ดิ

ทีอ่ยูใ่นระดบัเดยีวกนั หรอืการใหส้ทิธพิเิศษในการสมคัรสมาชกืเมื่อซือ้ผลติภณัฑต์ามราคาทีก่ําหนด

เน่ืองจากเป็นกลุ่มผู้บรโิภคที่มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าสูงกว่า

กลุ่มอื่นและยนิดทีีจ่า่ยงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้าสงูกว่ากลุ่มอื่นอกีดว้ย 

 2. กลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของ

ผูช้ายในกรงุเทพมหานคร จากผลการวจิยั เสนอแนะแต่ละกลุ่มอา้งองิ ดงัน้ี 

  กลุ่มบคุคลในครอบครวั 

  ผู้ผลิตและ/หรือผู้จําหน่ายผลิตภัณฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้า ต้องให้

ความสาํคญักบักลุม่บุคคลในครอบครวั โดยการสรา้งความเชื่อมัน่ในการคุณภาพของผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า โดยมกีารรบัรองคุณภาพของผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 

รวมถงึการแจง้รายละเอยีดของส่วนประกอบและขอ้ควรระวงัในการใช้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้ว

รอยบนผวิหน้าทีแ่สดงไวบ้นบรรจุภณัฑอ์ย่างชดัเจน เช่น ระบุวนัหมดอายุ, เวลาทีผ่ลติ เป็นต้น เน่ือง

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าเป็นผลติภณัฑท์ีต่อ้งใชค้วามระมดัระวงัในการใช ้อกีทัง้ยงั

เป็นการเพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และยงัเป็นการสร้างความเชื่อมัน่แก่ลูกค้าอีกด้วย เน่ืองจาก

ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บัอทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มผีลต่อพฤตกิรรม

การซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า 

   ผูผ้ลติและ/หรอืผูจ้าํหน่ายผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ควรทําการสื่อสาร

การตลาดสามารถใช้กลุ่มอ้างองิที่มอีทิธพิลต่อกลุ่มเป้าหมายช่วยในกระตุ้นการสื่อสาร สรา้งการรบัรู ้
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ทางการตลาดได้อกีทาง ทัง้น้ีเพื่อให้เกดิพฤตกิรรมการใช้เครื่องสําอางมากขึน้ เน่ืองจากผลการวจิยั

พบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธพิลของกลุ่มอ้างองิจากบดิา/มารดา มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  

 

  ด้านเพ่ือนร่วมงาน 

  ผู้ผลติและ/หรอืผู้จําหน่ายผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า ควรกําหนด

รายการส่งเสรมิการขายจากกลุ่มเพื่อนรว่มงาน อาทเิช่น การจดัโปรโมชัน่เกีย่วกบัการบอกต่อ (Buzz) 

โดยใช้กลุ่มเพื่อนร่วมงานในการแนะนํา ประชาสมัพนัธ ์ผลติภณัฑ ์ รวมถงึการใหส้่วนลดทางการค้า

สาํหรบัลกูคา้ทีแ่นะนําใหเ้พื่อนมาซือ้ผลติภณัฑ ์ เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคเพศชายทีไ่ดร้บั

อทิธพิลของกลุ่มอ้างองิจากเพื่อนร่วมงาน มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอย

บนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า  

 

  ด้านคนมีช่ือเสียงในสงัคม 

  ผู้ผลติและ/หรอืผู้จําหน่ายผลติภณัฑ์บํารุงผวิเพื่อลดริ้วรอยบนผวิหน้า ควรเพิม่การ

โฆษณาทางโทรทัศน์มากขึ้น โดยใช้ดารา/นางแบบ/นักร้อง/นักแสดง มาเป็นพรเีซ็นเตอร์ให้กับ

ผลติภณัฑ ์เพื่อสรา้งความน่าสนใจและสรา้งความน่าเชื่อถอืให้กบัผูบ้รโิภค นอกจากน้ีผู้บรโิภคส่วน

ใหญ่อยากทีจ่ะมลีกัษณะผวิพรรณดอียา่งดารา/นักแสดงทีต่นชื่นชอบ อกีทัง้ผูผ้ลติและ/หรอืผูจ้าํหน่าย

สามารถเพิ่มยอดขายได้มากขึ้น ส่งผลให้ผู้บรโิภคมกีารซื้อผลติภณัฑ์เพิม่มากขึ้นด้วย  เน่ืองจาก

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บรโิภคเพศชายที่ได้รบัอิทธพิลของกลุ่มอ้างอิงจากดาราโทรทศัน์มผีลต่อ

พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑบ์ํารุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า ดา้นงบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิหน้า  

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1.  ควรศกึษาเกีย่วกบัปจัจยัอื่นๆ ทีค่าดว่าจะมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

บาํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 2. ควรศกึษาเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดเพิม่เตมิ ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด รวมถงึการรบัรูภ้าพลกัษณ์

ของตราสินค้า ซึ่งจะทําให้ทราบพฤติกรรมของผู้บริโภคมากขึ้น และยงัใช้เป็นแนวทางในการ

พฒันาการนําเสนอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวเพื่อลดริ้วรอยบนผิวหน้าของผู้ชาย เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสมและสามารถช่วยในการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลสงูสุด 

 3. ควรศึกษาเรื่องเกี่ยวกบักระบวนการ การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ได้แก่ การค้นหา

ข้อมูล การประเมนิทางเลอืก ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนในการใช้กลยุทธ์การสื่อสารทาง
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การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) เพื่อกระตุ้นความสนใจ การรบัรู ้

และสามารถเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งด ี  

 4. ควรศึกษาประชากรที่เป็นผู้ชายในต่างจงัหวดั เพื่อให้ทราบถึงกลุ่มอ้างอิงที่มผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในต่างจงัหวดัเน่ืองจากมคีวาม

แตกต่างในด้านต่างๆ เช่น ค่านิยมที่ อตัราค่าครองชพี วฒันธรรม สภาพแวดล้อมและ ชวีติความ

เป็นอยู่ทีแ่ตกต่างกนั เป็นต้น นํามาวเิคราะห์และเปรยีบเทยีบเพื่อประโยชน์ในการกําหนดแผนกล

ยทุธท์างการตลาดใหค้รอบคลุมกลุ่มเป้าหมายไดก้วา้งขึน้ 

 5. ควรศกึษาพฤตกิรรมหลงัการซือ้ของผูบ้รโิภค เพื่อศกึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ ี

ต่อผลติภณัฑด์แูลผวิ เพื่อปรบัปรงุ พฒันาผลติภณัฑใ์หด้ยีิง่ขึน้ 
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ชุดที…่.......... 

แบบสอบถาม 
 

งานวิจยัเร่ือง กลุ่มอา้งองิและพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายใน

กรงุเทพมหานคร 

 

 

เรยีน :  ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามน้ีจดัทาํขึน้เพื่อสาํรวจขอ้มลูกลุ่มอ้างองิทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารุง

ผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร เพื่อประโยชน์เชงิการศกึษา คําตอบของท่าน

จะมคีุณค่าสําหรบังานวจิยัเป็นอย่างมาก ซึ่งในกรณีน้ีไม่มคีําตอบที่ถูกผดิ เป็นเพยีงการศึกษาความ

คดิเหน็ของท่าน และตอ้งการคาํตอบทีต่รงตามความเป็นจรงิของท่านเท่านัน้ 

 ทุกคําตอบของท่านจะเก็บรวบรวมไว้เป็นความลบัโดยใช้ข้อมูลนําเสนอให้เห็นเป็นภาพรวม

เท่านัน้ ขา้พเจา้ ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงสําหรบัความกรุณาและความพยายามของท่านในการตอบ

แบบสอบถามในครัง้น้ี 

    

 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1: ลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคล 

ส่วนท่ี 2: ข้อมลูเก่ียวกบักลุ่มอ้างอิงต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบน

ผิวหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

 ส่วนท่ี 3: พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้า ของผู้ชายใน

กรงุเทพมหานคร 

 

กลุ่มอ้างอิง หมายถงึ กลุ่มบุคคลทีม่สี่วนเกีย่วขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อทศันคตคิวาม

คดิเหน็และพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรุงผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า 
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ส่วนท่ี 1    ลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคล 

คาํชีแ้จง:  โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในช่องวงเลบ็ (     ) ใหต้รงกบัสภาพความเป็นจรงิเกีย่วกบัตวัท่าน 

1. อายุ 

   (     )  อาย ุ30 - 35 ปี              (     )   อาย ุ36 - 41 ปี 

(     )  อาย ุ42 – 47 ปี               (     )   อาย ุ48 – 53 ปี                                                      

(     )  อาย ุ54 ปีขึน้ไป 

2. สถานภาพสมรส 

(     )   โสด                 (     )   สมรส / อยูด่ว้ยกนั   

(     )   หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่                      

3. อาชพี 

(     )   รบัราชการ หรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ          

(     )   พนกังานบรษิทัเอกชน  

(     )   ประกอบธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ  

(     )   อื่นๆ (โปรดระบุ)………… 

4. ระดบัการศกึษาสงูสุด 

(     )   ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี  (     )   ปรญิญาตร ี

(     )   สงูกว่าปรญิญาตร ี

5.  รายไดต่้อเดอืน 

  (     )   ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท    (     )   21,000 - 40,000 บาท 

(     )   40,001 - 60,000 บาท               (     )   60,001 - 80,000 บาท 

(     )   ตัง้แต่ 80,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2: แบบสอบถามเก่ียวกบักลุ่มอ้างอิงต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบน  

    ผิวหน้าของผูช้ายในกรงุเทพมหานคร 

คาํชีแ้จง: โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในช่องว่างใหต้รงกบัความคดิเหน็ของท่านมากทีสุ่ด 

 

2.1. ใครมอีทิธพิลต่อท่านในการใชผ้ลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า  

 󲐀 บุคคลในครอบครวั (ไปท่ีแบบสอบถามในข้อ 2.2) 

 󲐀 เพื่อนรว่มงาน (ไปท่ีแบบสอบถามในข้อ 2.3) 

 󲐀 คนมชีื่อเสยีงในสงัคม (ไปท่ีแบบสอบถามในข้อ 2.4) 

 󲐀 ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น (ไปท่ีแบบสอบถามในข้อ 2.5) 

 󲐀 อื่นๆ โปรดระบุ........................................................................................... 

 

2.2 บุคคลในครอบครวั ท่านใดทีม่อีทิธพิลต่อการใชผ้ลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้ามากทีสุ่ด 

󲐀 บดิา/มารดา    󲐀 พีน้่อง 

󲐀 ภรรยา/แฟน    󲐀 บุตร 

 

2.3 เพื่อนรว่มงาน ท่านใดทีม่อีทิธพิลต่อการใชผ้ลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้า มากทีสุ่ด 

󲐀เพื่อนรว่มงาน                               󲐀 เจา้นาย   

󲐀ลกูน้อง 

 

2.4 คนมชีื่อเสยีงในสงัคม ท่านใดทีม่อีทิธพิลต่อการใชผ้ลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้ามาก 

     ทีสุ่ด 

󲐀ดาราโทรทศัน์    󲐀นายแบบ/นางแบบ 

󲐀พธิกีร     󲐀นกักฬีา  

󲐀นกัธุรกจิทีป่ระสบความสําเรจ็ 

 

2.5 ผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะดา้น ท่านใดทีม่อีทิธพิลต่อการใชผ้ลติภณัฑบ์าํรงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้ามาก 

     ทีสุ่ด 

󲐀แพทยผ์ูเ้ชีย่วชาญดา้นโรคผวิหนงั 

󲐀เภสชักร 

󲐀นกัวทิยาศาสตร ์
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ส่วนท่ี 3:  พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรงุผิวเพ่ือลดร้ิวรอยบนผิวหน้าของผูช้ายใน    

    กรงุเทพมหานคร 

คาํชีแ้จง: โปรดตอบตรงกบัความเป็นจรงิมากทีสุ่ดตามความคดิเหน็ของท่านมากทีสุ่ด  

 

1. ลกัษณะของริว้รอยประเภทใดทีต่อ้งการบํารงุ 3 ลาํดบั 

โดย 1คือ มากท่ีสดุ, 2 คือ ปานกลาง และ 3 คือ น้อยท่ีสดุ 

 (  ) ริว้รอยบรเิวณหน้าผาก                                      

 (  ) ริว้รอยบรเิวณหางตา (รอยตนีกา) 

 (  ) ริว้รอยบรเิวณใตต้า 

 (  ) ริว้รอยบรเิวณรอ่งแกม้ 

 (  ) ริว้รอยบรเิวณมมุปาก 

 

2. คุณตอ้งการผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าทีม่คีุณสมบตัดิา้น 

โดย 1 คือ มากท่ีสดุ, 2 คือ ปานกลาง และ 3 คือ น้อยท่ีสดุ 

   (  ) บาํรงุผวิในขัน้ตอนเดยีว    

 (  ) บาํรงุและลดเลอืนริว้รอยใหจ้างลงอยา่งรวดเรว็ 

 (  ) บาํรงุผวิอย่างอ่อนโยน ไมก่่อใหเ้กดิอาการแพ ้ 

 (  ) เน้ือผลติภณัฑบ์างเบา ซมึซาบเรว็ 

  (  ) อื่นๆ (โปรดระบุ........................................) 

 

3. คุณไดร้บัขอ้มลูเกี่ยวกบัผลติภณัฑบ์ํารงุผวิเพื่อลดริว้รอยบนผวิหน้าจากสื่อใดบา้ง  

ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

 (  ) สื่อรายการโทรทศัน์    (  ) สื่อสิง่พมิพ ์เช่น นิตยสาร โบรช์วัร ์แผ่นพบั 

 (  ) สื่อ ณ จดุขาย เช่น ป้ายโฆษณา  (  ) อนิเตอรเ์น็ต (Internet) 

 (  ) พนกังานขาย     (  ) คนสนิท เช่น เพื่อน ครอบครวั แฟน 

  (  ) รายการวทิยุ     (  ) สื่อ ป้ายกลางแจง้ เช่น บลิบอรด์ (Bill broad) 

 (  ) อื่นๆ (โปรดระบุ........................................) 

 

4. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑบ์าํรงุผวิหน้า จาํนวน…………….ครัง้/6 เดอืน 

5. งบประมาณในการซือ้ผลติภณัฑบ์ํารงุผวิหน้า เฉลีย่ต่อครัง้....................บาท 

 

*************************************************************************************************************** 

ขอขอบพระคณุทุกท่านท่ีสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

http://www.carzoneservice.com/
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ชือ่ ชื่อสกุล    นายภพ  วรีเธยีร  

วนัเดอืนปีเกดิ    23 มนีาคม 2524 

สถานทีเ่กดิ    จงัหวดั สุรนิทร ์

สถานทีอ่ยู่ปจัจบุนั   557/390 ถ.สาธุประดษิฐ ์แขวงช่องนนทร ี

       เขตยานนาวา กรงุเทพฯ 10120    

ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจุบนั  ผูจ้ดัการผลติภณัฑ ์                        

สถานทีท่ํางานปจัจบุนั   บรษิทั โคว่า (ประเทศไทย) จาํกดั 

       ชัน้ 17 อาคารสาธรซติีท้างเวอร ์

     เลขที ่175 ถนนสาทรใต ้แขวงทุ่งมหาเมฆ เขตสาทร 

     กรงุเทพฯ 10120 

ประวตักิารศกึษา 

พ.ศ.2545   เภสชัศาสตรบณัฑติ สาขาเภสชัศาสตร ์

    จาก จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

พ.ศ.2556   บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

     จาก  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  
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