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 งานวิจยันีมี้ความมุง่หมายเพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
ในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาปัจจัยท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ 
กลุ่มตวัอย่าง คือ ลกูค้าในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 420 คน สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่
ความถ่ี ร้อยละ คะแนนเฉลี่ย และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการอธิบายคุณลกัษณะของกลุ่ม
ตวัอย่างและตวัแปรท่ีศกึษา และใช้สถิติเชิงอนมุาน ได้แก่ Chi – square และ Cramer’s V ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน 
 ผลการศกึษาพบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 71.0) อายรุะหว่าง 18-27 
ปี (ร้อยละ 42.3)  มีการศกึษาในระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 51.0) ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน
(ร้อยละ 54.6)  มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหว่าง 15,001-20,000 (ร้อยละ 32.3)  กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่
มีพฤติกรรมการตดัสินใจท่ีจะซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือน (ร้อย
ละ 70.8) และตดัสินใจไม่ซือ้ (ร้อยละ 29.2)  โดยซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวด้วยความถ่ี 2 ครัง้มาก
ท่ีสดุ (ร้อยละ 40.9) คา่ใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวระหวา่ง 500-1,000 (ร้อยละ 29.7) 
 ผลการวิจยันีส้นบัสนุนโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค โดยพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิตท่ีิ

ระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 คือ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด ( 2  = 9.870, 
p=0.43)  และยงัมีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ด้านความถ่ีและคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์คือ  0.192 (p-value = 0.002) และ 0.192 (p-value = 0.001) 
ตามลําดบั  สว่นปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ อาย ุการศกึษา อาชีพและรายได้เฉล่ียตอ่เดือน ปัจจยัทาง
จิตวิทยาด้านแรงจงูใจ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านราคา ไมมี่ผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั 
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 The objectives of this  research  is to  study  purchase decision behavior of the 
consumers toward whitening cosmetics sold by  Watson retail shops in Bangkok. And to study 
factors associate  with purchase decision behavior of the consumers. The research’ samples  
are  420 customers of Watson retail shops in Bangkok. The purposive sampling  is used as 
sampling method.  The questionnaires are employed in data collection. Statistics used in data 
analysis are  descriptive statistics, such as, frequency, percent, mean, and standard deviation. 
They are used in describing the attribution of the research samples and variables of this study. 
The inferential statistics, for instance, Chi – square and Cramer’s V, are used in testing the 
research hypothesis. 
 The result of the study reveals that majority of the respondents were female (71 %) 
aged between 18-27 years old (42.3%) worked as employee of private companies. (54.6%) 
and earned average income between 15,001 -20,000 (32.3%). Majority of the respondent 
decided to buy whitening cosmetics from Watson in three months. (70.8%) While  ( 29.2%) 
decided not to buy. Most of them have  bought  the whitening cosmetic for two times. (40.9%) 
And they spent 500-100 in buying whitening cosmetic each time. (29.7%) 
 This research finding supports the Consumer Behavior Model. Since it revealed that 
factors which significantly affect  decision behavior of  the consumer toward purchasing  
whitening cosmetic from Watson retailing shop in Bangkok at a .05 reliability level  are the 

marketing mix in respect to  promotion   ( 2  = 9.870, p=0.43). Which also has positive 
relationship with purchase decision behavior in respect to frequency and purchasing expense.  
With the coefficient correlation at  0.192 (p-value = 0.002) และ 0.192 (p-value = 0.001) 
respectively. 
 While other factors comprises , personal factors, such as, gender, age, education, 
occupation, and  average income per month,  psychological factor in respect to motivation and 
the marketing mix factors in respect to pricing have no effect on decision behavior of  the 
consumer toward purchasing  whitening cosmetic from Watson retailing shop in Bangkok. 
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ประกาศคุณปการู  
 

 สารนิพนธ์ฉบบันีสํ้าเร็จลลุว่งลงด้วยดี จากความอนเุคราะห์และความช่วยเหลือท่ีได้รับอย่าง
ดียิ่งจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปริญดา ไอศรูย์พิศาลกลุ ซึง่เป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่านได้
เสียสละเวลาอนัมีคา่ กรุณาให้คําแนะนําและตรวจสอบสารนิพนธ์ตัง้แตเ่ร่ิมดําเนินการจนกระทัง่สําเร็จ
เรียบร้อยเป็นอย่างดี นอกจากนีท้่านยงัให้คําแนะนํา ช่วยเหลือ และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องตา่งๆ อนั
เป็นประโยชน์ในการทําสารนิพนธ์ฉบบันี ้ผู้วิจยัจงึขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว้ ณ โอกาสนี ้ 
 ขอกราบขอบพระคณุอย่างสงูในความอนเุคราะห์ของ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรรณนิภา  
อกนิษฐาภิชาติ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พชัรี ดวงจนัทร์ กรรมการควบคมุสารนิพนธ์ ผู้ เช่ียวชาญ
ตรวจแบบสอบถาม ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สมหญิง พุม่ทอง และเภสชักรหญิงอารียา  พนัธุ์สริุยานนท์ 
(หัวหน้างาน) คณาจารย์ทุกท่านท่ีได้ให้คําปรึกษา ข้อเสนอแนะ รวมถึงถ่ายทอดความรู้และ
ประสบการณ์ต่างๆ อนัเป็นประโยชน์ ให้แก่ผู้ ทําวิจยัเพ่ือแก้ไขปรับปรุงให้สารนิพนธ์ฉบบันีมี้ความ
สมบรูณ์มากยิ่งขึน้  
 ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุ บิดา มารดา ญาติพ่ีน้อง และเพ่ือนๆ ทกุคนท่ีคอยอํานวยความ
สะดวกในทกุด้าน ให้ความช่วยเหลือ ให้คําแนะนํา ท่ีเป็นประโยชน์จนทาให้สารนิพนธ์ฉบบันีสํ้าเร็จ
ลลุว่งได้เป็นอยา่งดี  
 

 สดุท้ายนี ้คณุประโยชน์และความดีอนัพงึมีจากสารนิพนธ์ฉบบันี ้ผู้วิจยัขอน้อมบชูาพระคณุ
บิดา มารดา ตลอดจนบรูพคณาจารย์ทกุท่าน ท่ีได้คอยอบรมสัง่สอน ชีแ้นะแนวทางท่ีดีและสนบัสนนุ
ผู้ ทําวิจยัในทกุด้าน จนกระทัง่ประสบความสําเร็จในทกุวนันี ้ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ที่มาและความสาํคัญของปัญหา 
 ผิวพรรณภายนอกเป็นส่วนท่ีมองเห็นได้ง่ายท่ีสุดในร่างกายและสามารถทําให้เกิดความ
ประทบัใจแก่ผู้พบเห็น สําหรับสงัคมไทยนิยมการมีสีผิวอ่อนมากกว่าสีผิวเข้ม เพราะทําให้ดสูะอาดตา 
น่ามองโดยเฉพาะกับผิวหน้าเพ่ือต้องการความมั่นใจเป็นจุดเด่นเสริมบุคลิกภาพ เพ่ือให้ได้รับการ
ยอมรับจากสงัคม ดงันัน้ผู้ ท่ีมีสีผิวเข้มจึงพยายามหาวิธีการหรือสารตา่งๆเพ่ือทําให้สีผิวจางลงและขาว
ขึน้ จากความต้องการผิวพรรณท่ีขาว สะอาดตา ในปัจจบุนัจึงได้มีการวิจยัและการพฒันาเพ่ือค้นหา
วิทยาการหรือสารประกอบใหม่ๆ อย่างต่อเน่ืองเพ่ือท่ีจะทําให้ผลิตภณัฑ์เพ่ือผิวขาวท่ีมีประสิทธิภาพ
และมีความปลอดภยัมากยิ่งขึน้  
 จากการท่ีผู้บริโภคมีแนวโน้มการใช้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวเพิ่มขึน้ พบว่าในปี 2553 ตลาด
ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวกายในประเทศไทยมีมูลค่ารวมประมาณ 5000 ล้านบาท โดยเป็นมูลค่าของ
ผลติภณัฑ์เพ่ือผิวขาวร้อยละ 52 ผลิตภณัฑ์บํารุงพืน้ฐานร้อยละ 41 และผลิตภณัฑ์บํารุงเป็นพิเศษร้อย
ละ 7 และตลาดของผลติภณัฑ์เพ่ือการบํารุงและดแูลผิวหน้ามีมลูคา่โดยรวมประมาณ 8,152 ล้านบาท 
โดยผลิตภณัฑ์เพ่ือผิวขาวมีส่วนแบ่งทางการตลาดถึงร้อยละ 56 แสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์ท่ีทําให้ผิว
ขาวมีสว่นแบง่การตลาดสงูท่ีสดุและเป็นท่ีนิยมของผู้บริโภคในปัจจบุนั (กลัยาณี กรกีรติ; และคนอ่ืนๆ. 
2556:1)  
 ปัจจบุนัมีเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวอยูม่ากมายในท้องตลาด กระจายอยูห่ลายช่องทางไม่
ว่าจะเป็น ดีพาร์ตเมนต์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซือ้ ร้านเพ่ือสขุภาพและความ
งาม หรือแม้แต่ในอินเตอร์เน็ต ซึ่งเป็นการเพิ่มทางเลือกให้กับผู้บริโภคในการพิจารณาตดัสินใจซือ้ 
ดงันัน้นอกเหนือจากคณุสมบตัิของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเองแล้ว ช่องทางการจําหน่ายหรือผู้
จําหน่ายจึงเป็นสิ่งท่ีผู้ บริโภคใช้ประกอบการพิจารณาตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ใดๆ เช่น ราคาของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีถูกกว่าผู้ จําหน่ายรายอ่ืน ความสะดวกในการเดินทางการส่งเสริมการขาย ความเช่ือมัน่ 
หรือเคยชินในการใช้บริการกบัผู้ จําหน่ายรายนัน้ๆ เป็นต้น  
 จากข้อมลูของสมาคมผู้ ค้าปลีกไทยระบวุ่า การเติบโตของธุรกิจร้านค้าปลีกมีตวัเลขขยายตวั
เพิ่มขึน้ โดยเฉพาะร้านเพ่ือสขุภาพและความงามท่ีมีการเตบิโตซึง่สอดคล้องกบัตวัเลขการขยายตวัของ
ตลาด โดยมีอตัราการเติบโตมากถึงร้อยละ18 โดยการเติบโตของร้านเพ่ือสขุภาพและความงามมีการ
เติบโตสงูกว่าการเติบโตของค้าปลีกรูปแบบอ่ืนๆ ทัง้ดีพาร์ตเมนต์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต รวมถึงไฮเปอร์
มาร์เก็ต (ประชาชาติธุรกิจ. 2556: ออนไลน์) หากคํานวณส่วนแบ่งตลาดตามจํานวนสาขาท่ีเปิด
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ให้บริการ จะพบวา่ ร้านวตัสนั เป็นผู้ นําตลาด โดยมีสาขารวม 314 สาขา รองลงมาได้แก่ ร้านบู๊ทส์ 250 
สาขา เอ็กซ์-ต้า 100 สาขา เพียว 88 สาขา ซูรูฮะ 13 สาขา โอเกนกิ 5 สาขา เป็นต้น (ฐานเศรษฐกิจ. 
2556: ออนไลน์)  
 สําหรับร้านวัตสนัมีการใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายท่ีจัดต่อเน่ืองทัง้ปี โดยมีการร่วมมือกับ
ตวัแทนจําหน่ายในการจดัรายการสินค้าราคาพิเศษ มีรูปแบบการจดัร้านท่ีมีการแบ่งพืน้ท่ี แยกเป็น
หมวดหมู่อย่างชดัเจน การให้บริการของพนกังานขายท่ีดี และทําเลท่ีต้◌ังในห้างสรรพสินค้าหรือแหลง่
ชมุชนสะดวกตอ่การเดนิทางซึง่เป็นการตอบสนองตรงตอ่ความต้องการของผู้บริโภคในปัจจบุนัจึงทําให้
ร้านวตัสนัเป็นผู้ นําในตลาดร้านเพ่ือสขุภาพและความงาม ข้อมลูการเติบโตของร้านเพ่ือสขุภาพและ
ความงามของสมาคมผู้ ค้าปลีกไทย พบว่าร้านเพ่ือสขุภาพและความงามเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพสงูมี
การเตบิโตอยา่งตอ่เน่ืองในหลายปีท่ีผา่นมา อีกทัง้มีแนวโน้มท่ีจะเตบิโตได้ดีในอนาคต โดยมีร้านวตัสนั
เป็นผู้ นําด้านยอดขายและจํานวนสาขาท่ีมีมากท่ีสดุ (ร้านวตัสนั. 2558: ออนไลน์) อยา่งไรก็ตามร้านวตั
สนัยงัคงต้องรักษามาตรฐานการให้บริการเพ่ือรักษาความเป็นผู้ นําในตลาดร้านเพ่ือสขุภาพและความ
งาม การศกึษาเพ่ือทําความเข้าใจในพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคอยูเ่สมอเพ่ือปรับเปล่ียนกล
ยทุธ์ทางการตลาดให้ทนักบัความต้องการของผู้บริโภคจงึยงัเป็นสิง่ท่ีจําเป็น 
 มีการศกึษาเก่ียวกบัปัจจยัด้านบคุคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แรงจงูใจต่อพฤติกรร
รมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวหลายงานวิจยั เช่น จากงานวิจยัเร่ืองการศึกษาทศันคติและ
พฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของผู้หญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การจูงใจด้าน
จิตวิทยามีผลกบัพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าโดยรวม อยู่ในระดบัมาก ซึ่งประกอบไปด้วย การ
พิถีพิถนัในการบํารุงรักษาตวัเอง ต้องการการยอมรับจากสงัคม ต้องการการยกย่องจากผู้ อ่ืน (นคัภคั 
คนฑา. 2549) และงานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า ในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า คือ 
ด้านราคา ด้านการจดัจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด และยงัพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได้และสถานภาพการสมรส มี
อิทธิพลกบัการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าด้วย (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) อย่างไรก็ตาม
จากการท่ีผู้วิจยัได้ทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง พบว่ายงัไม่มีการศึกษาพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวของผู้บริโภคโดยผ่านช่องทางการจําหน่ายในร้านเพ่ือสุขภาพและความงาม ดงันัน้
ผู้วิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะทําการศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุง
เพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาตวัแปรด้านปัจจยัสว่นบคุคล สว่นประสมทาง
การตลาด แรงจงูใจ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั 
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เพ่ือหากลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมกับกลุ่มผลิตภณัฑ์นีซ้ึ่งจะสามารถมานํามาเป็นฐานลกูค้าของกลุ่ม
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวของร้านวตัสนั และ เพ่ือพฒันาวางกลยทุธ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
ให้ตรงกบัความต้องการและพฤตกิรรมของผู้บริโภคตอ่ไป  
 
จุดประสงค์ของงานวจิัย 
 งานวิจยัครัง้นีมี้จดุประสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัสว่นบคุคล แรงจงูใจ และปัจจยัสว่นประสม 
ทางการตลาดของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 1. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ของผู้บริโภคในร้านวตั
สนัเขตกรุงเทพมหานครเม่ือจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  
 2. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดซึง่ประกอบด้วยด้านราคา และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวของผู้บริโภคใน
ร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอารมณ์และด้านอุปถัมภ์ร้านค้ากับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวของผู้บริโภคในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.  ผู้บริหารร้านวตัสนัได้ทราบถึงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทาง
การตลาด แรงจงูใจด้านอารมณ์และด้านอปุถมัภ์ร้านค้ากบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว สามารถนําผลการวิจยัท่ีได้มาใช้เป็นแนวทางในการพฒันาเพ่ือสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดสําหรับ
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตอ่ไป 
 2. ผลการวิจยัใช้เป็นแหลง่ข้อมลูและเป็นประโยชน์ทางการศกึษาแก่ผู้สนใจท่ีต้องการศกึษา
ค้นคว้าตอ่ไป 
 
ขอบเขตของงานวจิัย 
 ผู้วิจยัได้กําหนดขอบเขตของการวิจยั ดงันี ้
 ขอบเขตพืน้ที่ 
 ผู้วิจยัเลือกศกึษาในร้านวตัสนัเน่ืองจาก ร้านวตัสนันัน้เป็นร้านเพ่ือสขุภาพและความงามท่ีมี
เครือข่ายใหญ่ท่ีสดุในประเทศไทย มีจํานวนสาขามากถึง 314 สาขาทัว่ประเทศ เป็นผู้ นําตลาดในกลุม่
ร้านเพ่ือสขุภาพและความงาม และมีการจําหน่ายเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
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 ผู้วิจยัเลือกศกึษาเฉพาะในร้านวตัสนัในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากร้านวตัสนัมีสาขาใน
เขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสดุ โดยมีสาขาจํานวน 120 สาขา และเน่ืองด้วยกรุงเทพมหานครเป็นเมือง
ศูนย์กลางของประเทศไทย เป็นเมืองท่ีมีจํานวนประชากรมากท่ีสุดในประเทศไทย ร้านวัตสนัจึงมี
นโยบายท่ีจะมุง่เน้นทําตลาดในเขตกรุงเทพมหานครมากกวา่ในจงัหวดั 
 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 1. ประชากรในงานวิจยัครัง้นี ้คือ บคุคลทัว่ไปอาย ุ18 ปีขึน้ไป ท่ีใช้บริการในร้านวตัสนั ใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งจํานวนประชากรผู้ ท่ีใช้บริการในร้านวัตสนันัน้ไม่สามารถทราบจํานวน
ประชากรท่ีแน่นอน 
 2. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ บุคคลทัว่ไปอาย ุ18 ปีขึน้ไป ท่ีซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั ในเขตพญาไท เขตราชเทวี เขตปทมุวนั เขตจตัจุกัร เขตบางกะปิ เขตดิน
แดง เขตบางนา เขตวฒันา เขตคลองเตย เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จํานวน 421 คน  
 3. การกําหนดขนาดตวัอยา่งในการวิจยันี ้เน่ืองจากผู้วิจยัไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแนน่อน 
ดงันัน้ผู้ วิจัยจึงกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยอาศยัสูตรคํานวณกลุ่มตวัอย่าง แบบไม่ทราบจํานวน
ประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544: 74) โดยกําหนดระดบัความเช่ือมนัท่ี 95% ได้ขนาดตวัอย่าง
จากการคํานวณจํานวน 385 คน และผู้วิจยัสํารองกลุ่มตวัอย่างเพ่ือป้องกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิด
จากการตอบแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์อีก 7% จํานวน 36 คน จงึได้กลุม่ตวัอยา่งเป็นจํานวน 421 คน  
 4. การเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
  ใช้วิธีการเลือกกลุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยมีขัน้ตอน ดงันี ้
  4.1 การเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยจงัหวดักรุงเทพมหานคร
แบง่ออกเป็น 50 เขต ผู้วิจยัมีเกณฑ์ในการคดัเลือกเขตเพ่ือเก็บตวัอย่าง คือ เขตท่ีมีจํานวนสาขาของ
ร้านวตัสนัอยู่มากท่ีสดุ 10 อนัดบัแรก ได้แก่ เขตบางกะปิ เขตปทมุวนั เขตจตัจุกัร เขตคลองเตย เขต
วฒันา เขตราชเทวี เขตบางขนุเทียน เขตประเวศ เขตดนิแดง เขตบางรัก  
  4.2  การเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เม่ือเลือกได้เขตจํานวน 10 
เขตแล้ว ขัน้ตอนถดัมา ผู้วิจยัได้เลือกร้านจํานวน 2 ร้านจากแตล่ะเขต โดยมีเกณฑ์ในการคดัเลือกร้าน 
คือเป็นร้านยาท่ีอยูใ่นห้างสรรพสนิค้า หรือแหลง่ชมุชน  
  4.3 การเลือกกลุม่ตวัอย่างแบบสะดวก(Convenience Sampling) โดยเก็บตวัอย่างตาม
ความสะดวก เพ่ือให้ได้ตวัอยา่งครบ 420 คน โดยมีเกณฑ์ในการคดัเลือกกลุม่ตวัอยา่ง คือ 
   4.3.1 มีอายตุัง้แต ่18 ปีขึน้ไปไมจํ่ากดัเพศ เน่ืองจากสามารถตดัสินใจและเลือกท่ีจะ
ให้เหตผุลได้ด้วยตวัเอง 
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   4.3.2 เคยรับบริการท่ีร้านวัตสันมาก่อนอย่างน้อย 1 ครัง้ เพราะเป็นการถาม
ประสบการณ์ท่ีได้รับบริการ  
   4.3.3 เคยใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อใดๆ ดังต่อไปนี  ้โอเลย์ นูโทรจีน่า 
พอนด์ส การ์นีเย่ นีเวีย ลอรีอัล สมูทอี อย่างน้อย 1 ครัง้ และยินดีให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม และยงัไมเ่คยตอบแบบ สอบถามฉบบันีม้าก่อน 
 
ตวัแปรที่ศกึษา 
 ตวัแปรอสิระ (Independent variables) 
 1.  ปัจจยัสว่นบคุคล 
  1.1  เพศ 
  1.2  อาย ุ
  1.3  ระดบัการศกึษา 
  1.4  อาชีพ 
  1.5  รายได้ตอ่เดือน 
 2.  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
  2.1  ปัจจยัด้านราคา 
  2.2  ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด 
 3.  แรงจงูใจในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  3.1  แรงจงูใจด้านอารมณ์ 
  3.2  แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านค้า 
 
 ตัวแปรตาม (Dependent variable) พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว คือ การคาดการณ์วา่จะซือ้ / ไมซ่ือ้ 
  
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 เคร่ืองสําอางบํารุงเพื่อผิวขาว หมายถึง ผลิตภณัฑ์ครีมบํารุงผิวหน้าท่ีมีระดบัราคาปาน
กลาง เป็นท่ีนิยม และมีจําหน่ายท่ีร้านวตัสนัโดยมีจุดขายว่ามีคณุสมบตัิทําให้ผิวของผู้ ใช้มีสีขาวขึน้ 
ได้แก่ โอเลย์ นโูทรจีน่า พอนด์ส การ์นีเย ่นีเวีย ลอรีอลั สมทูอี 
 ผ้บริโภคู /ลกค้าู  หมายถึง ผู้ ท่ีมีความต้องการ มีอํานาจตดัสินใจ มีอํานาจซือ้ ซึ่งก่อให้เกิด
การใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั 
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 ร้านวัตสัน หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกสมยัใหมท่ี่จดัอยูใ่นประเภทร้านเพ่ือสขุภาพและความงาม 
ท่ีขายสินค้าประเภท ยาและสขุภาพ สินค้าเก่ียวกบัความงาม และสินค้าอปุโภคบริโภค ซึ่งร้านวตัสนั 
ตัง้อยูใ่นห้างสรรพสนิค้า อาคารสํานกังานตา่งๆในกรุงเทพมหานคร 
 
นิยามศัพท์ปฏบิตักิาร  
 1.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ความคดิเห็นของผู้บริโภคตอ่การรับรู้ในด้าน 
ราคา และการส่งเสริมการขายต่อเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีมีในร้านวตัสนั เพ่ือท่ีจะตอบสนอง
ความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ บริโภค บรรลุวัตถุประสงค์ในตลาดเป้าหมาย ซึ่ง
ประกอบด้วยปัจจยั ดงันี ้
  1.1  ปัจจัยด้านราคา หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อมูลค่าเคร่ืองสําอางบํารุง
เพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั ในรูปตวัเงินหรือเป็นสิ่งท่ีต้องจ่ายมาเพ่ือแลกกบัผลิตภณัฑ์ว่าคุ้มคา่เม่ือเทียบ
กบัราคา ราคาเหมาะสมกับคณุภาพและปริมาณ การมีผลิตภณัฑ์หลายราคาให้เลือก การชําระผ่าน
บตัรเครคิตได้ เพ่ือให้ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ วดัโดยมาตรวดัประมาณค่า 5 ระดบั 
ได้แก่ 1 มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยน้อยท่ีสดุ จนถึง 5 มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
  1.2  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อการ
สนบัสนนุการขาย ของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัโดยแบง่เป็น 2 ด้าน  
   1.2.1 ด้านการส่งเสริมการขาย ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อกิจกรรมกระตุ้นให้เกิด
ความต้องการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวัตสัน ได้แก่ การลดราคาสินค้า แจกของ
สมนาคณุ จดัเซท็ของผลติภณัฑ์ในราคาพิเศษ การรับประกนัคณุภาพสนิค้า มีการสง่เสริมการขาย เช่น 
โปรโมชัน่ 1 แถม 1 
   1.2.2 ด้านพนกังานขายในร้านวตัสนั ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อพนกังานขายใน
ร้านวตัสนัท่ีมีส่วนให้เกิดความต้องการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน ได้แก่ มีการให้ข้อมลูท่ี
ชดัเจนและถูกต้อง มีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี มีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ การพูดโน้มน้าวให้ซือ้ผลิตภณัฑ์ 
และพนกังานขายมีความรู้ในผลิตภณัฑ์ท่ีขายเป็นอย่างดี วดัโดยมาตรวดัประมาณคา่ 5 ระดบั ได้แก่ 1 
มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยน้อยท่ีสดุ จนถึง 5 มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยมากท่ีสดุ  
 2.  แรงจงใจของผ้บริโภคในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพื่อผิวขาวู ู  หมายถึง ความ
คิดเห็นของผู้บริโภคต่อความรู้สึกภายในท่ีทําให้เกิดแรงผลกัดนั หรือความปรารถนาท่ีจะพยายามให้
ได้มาซึง่นําไปสูพ่ฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั โดยแรงจงูใจท่ีจะ
ใช้ในการศกึษานี ้คือ แบง่เป็น 2 ด้านคือ 
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  2.1  แรงจงใจด้านอารมณ์ู  หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อความรู้สกึส่วนตวัทํา
ให้เกิดแรงผลกัดนัในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั ต้องการความมัน่ใจ 
การยอมรับจากสงัคม ต้องการเลียนแบบบคุคลท่ีมีช่ือเสียง วดัโดยมาตรวดัประมาณคา่ 5 ระดบั ได้แก่ 
1 มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยน้อยท่ีสดุ จนถึง 5 มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยมากท่ีสดุ  
  2.2  แรงจงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้าู  หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีตอ่
ร้านวตัสนั แล้วทําให้เกิดแรงผลกัดนั หรือความปรารถนาท่ีจะพยายามให้ได้มาจึงเกิดการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั เช่น บริการดีเป็นท่ีพอใจ ราคาของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว คุ้มค่า ทําเลท่ีตัง้ของร้านมีความสะดวกต่อการซือ้ เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมีให้เลือก
หลากหลายชนิด ช่ือเสียงของร้านท่ีดีและน่าเช่ือถือ และความเคยชินท่ีซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
ท่ี ร้านวตัสนั วดัโดยมาตรวดัประมาณคา่ 5 ระดบั ได้แก่ 1 มีระดบัความคิดเห็น เห็นด้วยน้อยท่ีสดุ 
จนถึง 5 มีระดบัความคดิเห็น เห็นด้วยมากท่ีสดุ  
 3.  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพื่อผิวขาวของผ้บริโภคู  หมายถึง 
การกระทําหรืออาการท่ีแสดงออกทางความคิด และความรู้สึกของแต่ละบุคคล เก่ียวกบัการเลือกซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว เร่ิมตัง้แต่ การรับรู้ปัญหาของผู้บริโภค เช่น การมีผิวหมองคลํา้ จดุดา่งดํา
ต้องการท่ีจะมีผิวขาวขึน้ การแสวงหาข้อมลู แสวงหาข้อมลูเก่ียวเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว จากส่ือ
ต่างๆ หรือ จากแหล่งบุคคลโดยมาจากสมาชิกในครอบครัว ญาติ เพ่ือนฝูง การประเมินทางเลือก 
ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียสําหรับทางเลือกแต่ละทางได้ เช่น ราคาสินค้าเหมาะกับ
ปริมาณ ความมีช่ือเสียงของสินค้า ความสะดวกในการซือ้ ประสิทธิภาพของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว มีการจัดรายการพิเศษ หลงัจประเมินทางเลือกแล้วผู้บริโภคจะเกิดการตัดสินใจซือ้หรือไม่ซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว และเม่ือตดัสินใจซือ้แล้ว จะพิจารณาตดัสินใจดงันี ้ผลิตภณัฑ์ท่ีจะซือ้ 
ย่ีห้อท่ีจะซือ้ ความถ่ีในการซือ้ จํานวนชิน้ผลติภณัฑ์ท่ีซือ้ จํานวนเงินท่ีใช้ในการซือ้ 
 ในงานวิจยันี ้พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้จะวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต้น ได้แก่ 
สว่นประสมทางการตลาดและแรงจงูใจ กบัพฤตกิรรมการคาดการณ์ตดัสนิใจซือ้หรือไมซ่ือ้เท่านัน้  
  
กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 ในการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ร้านวตัสนั ในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดท่ีใช้ในการวิจยัโดย
อ้างอิงจากทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค สามารถแสดงตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงันี ้
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 ตวัแปรอสิระ             ตวัแปรตาม 
      (Independent Variables)            (Dependent Variables)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคดิในการวิจยั 
 
สมมตฐิานงานวจิัย 
 สมมติฐานท่ี 1 เพศของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานท่ี 2 อายขุองผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานท่ี 3 ระดบัการศึกษาของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชีพ 
- รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

 
 
 
 
 
 
 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านราคา 
- ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 

3. แรงจงใจในการซือ้ผลิตภณัฑ์ู  
- แรงจงูใจด้านอารมณ์ 

- แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านค้า 
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 สมมติฐานท่ี 4 อาชีพของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานท่ี 5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานท่ี 6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานท่ี 7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานท่ี 8 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ 
 สมมติฐานท่ี 9 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 
 สมมติฐานท่ี 10 แรงจูงใจด้านอารมณ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 สมมติฐานท่ี 11 แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 
 



บทที่  2  
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 ในงานวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวของผู้บริโภคในร้าน
ยาวตัสนั กรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้ค้นคว้าเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และนําเสนอเป็น 4 หวัข้อ 
ดงัตอ่ไปนี ้
 1. สถานการณ์ร้านยาวตัสนัในปัจจบุนั 
 2. เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 4. ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตามทฤษฏีพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
1. สถานการณ์ร้านยาวัตสันในปัจจุบนั  
 วตัสนั ผู้ นําร้านเพ่ือสขุภาพและความงามอนัดบัหนึง่ ท่ีมีความเช่ียวชาญและเข้าใจถึงความ  
ต้องการของคนเอเชียมากวา่ 179 ปี โดยเปิดดําเนินการครัง้แรกในภมูิภาคเอเชียภายใต้กลุม่ธุรกิจหลกั  
ของบริษัท เอ.เอส.วตัสนั (A.S. Watson Co., Ltd.) ตัง้แต ่พ.ศ. 2371 ซึง่เป็นหนึง่ในธุรกิจท่ีมีช่ือเสียง  
ในเอเชีย ดําเนินธุรกิจด้านค้าปลีกด้านการผลติและจดัจาหน่ายผลติภณัฑ์เพ่ือสขุภาพและความงาม  
ใหญ่ท่ีสดุในโลก เป็นเครือข่ายร้านค้าปลีกชัน้นําด้านสขุภาพความงามท่ีดําเนินการในทวีปยโุรปและ
เอเชีย โดยมีจํานวนสาขากวา่ 4000 สาขา และร้านขายยากวา่ 1000 แห่งใน ใน 12 ประเทศ ซึง่ รวมถงึ 
ประเทศจีน ฮ่องกง ไต้หวนั มาเก๊า สิงคโปร์ ไทย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ เกาหลี อินโดนีเซีย ตุรกี และ
ยเูครน  
 
 ร้านวัตสันในประเทศไทย  
 ร้านวตัสนัเข้ามาประเทศครัง้แรกเม่ือปี พ.ศ.2539โดยบริษัทเอ.เอส. วตัสนั ในเครือฮทัจิมาวมั
เปา ของนกัธุรกิจชาวฮ่องกง ร้อยละ 65 ร่วมลงทนุกบับริษัทเซ็นทรัล รีเทล คอร์ปอเรชัน่จํากดั (ซีอาร์ซี) 
ถือหุ้นร้อยละ35 ทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก 100 ล้านบาท โดยมีสาขาแรกตัง้อยู่ท่ีอาคารมณียาเซ็นเตอร์ 
ดําเนินธุรกิจค้าปลีก ภายใต้ช่ือบริษัท เซน็ทรัล วตัสนั จํากดั 
 ในประเทศไทย วตัสนัเป็นผู้ นําร้านค้าเพ่ือสขุภาพและความงาม ยอดขายอนัดบัหนึง่ ซึง่ถือ  
เป็นร้านค้าเพ่ือสุขภาพและความงามท่ีมีจํานวนสาขามากท่ีสุด โดยจําหน่ายสินค้าท่ีมีความ
หลากหลาย คุ้มราคาแก่ผู้บริโภค ครอบคลมุทัง้สินค้าอุปโภคและบริโภค และสินค้าเพ่ือสขุภาพและ
ความงาม ด้วยประสบการณ์ท่ียาวนานจากการศึกษาพฤติกรรมของผู้ บริโภค จึงมีการนําเสนอ
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ผลิตภัณฑ์ท่ีมีนวัตกรรมใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดอย่างต่อเน่ือง โดยควบคุมและตรวจสอบการผลิตจาก
ผู้ ชํานาญการของบริษัทแมใ่นตา่งประเทศ จนเป็นท่ีมัน่ใจวา่วตัสนันําเสนอผลติภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพสงูสดุ 
คุ้มคา่เร่ืองราคา  (ร้านวตัสนั.  2557: ออนไลน์)  
 โดยผลิตภัณฑ์ท่ีวางจําหน่ายภายในร้านวัตสัน แบ่งเป็น ผลิตภัณฑ์กลุ่มดูแลผิวกาย 
ผลิตภณัฑ์ดแูลผิวหน้า ผลิตภณัฑ์กลุ่มเพ่ือสขุภาพและการควบคมุนํา้หนกั ผลติภณัฑ์ดแูลสขุภาพฟั
และช่องปาก ผลิตภณัฑ์สําหรับผู้หญิง ผลิตภณัฑ์เคร่ืองใช้ส่วนตวั และเคร่ืองสําอางเพ่ือการแต่งหน้า 
แต่ละสาขามีสินค้าประมาณ  15,000-20,000 รายการ  ประมาณร้อยละ70 เ ป็นสินค้าท่ีผลิต 
ภายในประเทศ และนําเข้าจากตา่งประเทศอีกประมาณ ร้อยละ 30 โดยกลุม่เป้าหมายหลกัของร้านวตั
สนัคือ กลุ่มผู้บริโภคในเมืองท่ีมีวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบ และกลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มผู้บริโภคตามแหล่ง
ชมุชนหรือสํานกังานตา่งๆโดยสว่นใหญ่อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร (สยามธุรกิจ.  2554: ออนไลน์) 
 ร้านวตัสนัตัง้อยูใ่นทําเลท่ีสะดวกสบายง่ายตอ่การไปจบัจ่ายสนิค้า ร้านวตัสนัจงึเป็นท่ีนิยม 
ของผู้บริโภคอย่างรวดเร็วจนกลายเป็นผู้ นําในธุรกิจร้านค้ามีรูปแบบการเปิดร้านใน 3 ขนาดคือ ร้านค้า
ขนาด 200-300 ตารางเมตร ส่วนใหญ่อยู่ใน ห้างสรรพสินค้าทัง้ในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวดั 
ร้านวตัสนัท่ีเปิดตามออฟฟิตบิลดิง้ (Office Building) ร้านวตัสนัท่ีเป็นมินิสโตร์ (Mini Store) ขนาด
พืน้ท่ี 100 ตารางเมตร และพืน้ท่ีขนาด 18 ตาราง เมตร (สมาคมผู้ ค้าปลีกไทย. 2554: ออนไลน์).  
 ปัจจบุนัร้านวตัสนัสาขาทัว่ประเทศ 314 สาขายงัและมีแผนขยายสาขาอย่างตอ่เน่ือง โดยท่ีปี 
2557 ท่ีผ่านมาได้ขยายสาขาใหม่ไป 40 สาขา ในปี 2558 ตัง้เป้าขยายอีก 50 สาขา ในงบลงทนุ 400 
ล้านบาท แบง่เป็นสดัสว่นในกรุงเทพฯร้อยละ 60 และตา่งจงัหวดัร้อยละ40 แตก่ารขยายสาขาจะเน้น
ในการสร้างร้านในรูปแบบท่ีใหญ่กว่าเพ่ือให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้มากย่ิงขึน้ จากการมีอตัราการ
เติบโตสูงอย่างต่อเน่ืองเม่ือเปรียบเทียบกับร้านค้าปลีกประเภทอ่ืนๆ อีกทัง้พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเน้น
ความสะดวกสบายมากขึน้ประกอบกบักระแสสขุภาพและความงาม จึงทําให้ร้านวตัสนัยงัคงเติบโต
อย่างต่อเน่ือง อย่างไรก็ตามร้านวตัสนัยงัต้องอาศยัความเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภคอย่าง
ลึกซึง้เพ่ือท่ีสามารถนําเสนอผลิตภณัฑ์และบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
ตรงจดุ (Positioning.  2558: ออนไลน์) 
 
2. เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว  
 2.1 คาํจาํกัดความของเคร่ืองสาํอาง 
 พระราชบญัญัติ เคร่ืองสําอาง พ.ศ.2517 ได้ให้คําจํากดัความเคร่ืองสําอางว่าเคร่ืองสําอาง
หมายถึง วตัถท่ีุมุง่หมายสําหรับใช้ ทา ถ ูนวด โรย พน่ หยอด ใส ่อบ หรือด้วยอ่ืนใด ตอ่สว่นหนึง่สว่นใด
ของร่างกายเพ่ือความสะอาด ความสวยงาม หรือสง่เสริมให้เกิดความสวยงาม ตลอดจนเคร่ืองประทิน



 12 

ผิวตา่งๆ ด้วย วตัถท่ีุมุง่หมายสําหรับใช้เป็นสว่นผสมในการผลิตเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ หรือ วตัถอ่ืุนท่ี
กําหนดโดยกฎกระทรวงให้เป็นเคร่ืองสําอาง(อรัญญา มโนสร้อย. 2533: 9-11)  
 
 2.2 การแบ่งประเภทเคร่ืองสาํอาง  
 การแบ่งโดยใช้สารที่เป็นองค์ประกอบเป็นเกณฑ์ สามารถแบ่งประเภทของผลิตภณัฑ์
ตามคณุสมบตักิารออกฤทธิของสารท่ีเป็นองค์ประกอบ ์ (อรัญญา มโนสร้อย. 2556: 4) ดงันี ้
 1. ผลิตภณัฑ์ป้องกนัแสงแดดเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ทาก่อนสมัผสัแสงแดดเพ่ือป้องกนัไม่ให้ผิว
ได้รับอนัตรายจากแสงแดดประกอบด้วยสารกนัแดดท่ีมีกลไลการกนัแดดทางเคมี เช่น PABA หรือ
สารเคมีกลุ่ม salicylate โดยกลไกการกนัแดดเป็นปฏิกิริยาทางเคมีท่ีมีการเปลี่ยนโครงสร้างทางเคมี
ของสารกนัแดดหลงัดดูซบัรังสีอลัตราไวโอเลต 
 2. ผลิตภณัฑ์ชะลอความแก่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีให้ความชุ่มช่ืนแก่ผิวหนงัและทําให้ผิวหนงัเต่ง
ตงึขึน้ เช่น petrolatum ceramides กรดไขมนั และสารท่ีเป็น Natural Moisturizing Factor (หมายถึง 
สารท่ีทําหน้าท่ีดดูซบันํา้จากบรรยากาศและนํา้ที่อยูใ่นเซลล์ผิวเพื่อให้ผิวหนงัมีความชุ่มช่ืน) หรืออาจ
เป็นสารกลุ่มวิตามิน เช่นวิตามินเอซึง่ช่วยในกระบวนการผลดัเซลล์ผิวให้เป็นปกติ วิตามินซีซึง่ช่วยใน
กระบวนการสร้างคอลลาเจนแก่ผิวหนงัและต้านอนมุลูอิสระ เป็นต้น 
   3.  ผลิตภณัฑ์รักษาสิวสิวมีหลายชนิดและมีหลายสาเหตแุตกต่างกันในแต่ละบุคคล
ผลิตภณัฑ์รักษาสิวจึงประกอบไปด้วยสารท่ีมีฤทธิรักษาสิวท่ีมีกลไกต่างกนั เช่น วิตามินเอและอนพุนัธ์์

มีคณุสมบตัิขดัขวางการสร้างคอมิ (anti-comedogenic) และสลายคอมิโดล (comedolytic) สาร 
benzoyl peroxide มีฤทธิทําลายเชือ้แบคทีเรียและกรดไขมนั เป็นต้น์  
 4. ผลติภณัฑ์รักษาแผลเป็น สารท่ีนิยมนํามาใช้รักษาแผลเป็นได้แก่ วิตามินเอ หรือ retinoic 
acid ซึง่ใช้สําหรับแผลเป็นท่ีเป็นหลมุโดยไปกระตุ้นการผลดัเปล่ียนเซลล์และทําให้เซลลืผิวหนงัชัน้หนงั
กําพร้าหนาตวัขึน้ เป็นต้น ซึ่งในปัจจบุนัผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายจึงมี
การค้นหาสมุนไพรเพ่ือรักษาแผลเป็นโดยสมุนไพรท่ีนิยมนํามาใช้รักษาแผลเป็น ได้แก่ บวับก และ
หอมหวัใหญ่  
 5. ผลิตภณัฑ์ทําให้ผิวขาว เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารขจดัสีผิวหรือสารท่ีทําให้ผิว
ขาวขึน้ด้วยกระบวนการยบัยัง้การสร้างเม็ดสีเมลานินโดยเอนไซม์ไทโรซิเนส สารยบัยัง้เอนไซม์ท่ีนิยม 
เช่น azelaic acid arbutin kojic acid อนพุนัธ์ของวิตามินซี และ tranexamic acid เป็นต้น (ใน
งานวิจยันีจ้ะใช้คําวา่เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึง่จะอธิบายโดยละเอียดในหวัข้อถดัไป) 
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 2.3 เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว 
 สีผิวเกิดจากกระบวนการสร้างเม็ดสีเมลานิน ดังนัน้การทําให้สีผิวจากลงหรือขาวขึน้จึง
สามารถทําได้โดยการรบกวนขึน้ตอนต่างๆในกระบวนการสร้างเม็ดสีเมลานิน โดยทัว่ไปกลไกการออก
ฤทธิของสารช่วยให้ผิวขาวแบ่งออกเป็น ์ 2 กลุ่ม คือ กลุ่มยบัยัง้เอนไซม์ไทโรซิเนส เช่น arbutin kojic 
acid vitamin C และ licorice เป็นต้น กลุม่ท่ีทําให้เซลล์ผิวชัน้นอกหลดุลอกออก เช่น alpha hydroxyl 
acid (AHA) และรวมไปถึงสารปกคลมุผิวป้องกนัแสงแดดซึ่งช่วยลดการกระตุ้นการสร้างเม็ดสีใน
ผิวหนงั เช่น Titanium dioxide เป็นต้น โดยสารท่ีกล่าวมาเป็นสารทําให้ผิวขาวท่ีนิยมใช้กนัในตลาด 
โดยมีรายละเอียดสารแตล่ะชนิด (อรัญญา มโนสร้อย. 2556: 80-85) ดงันี ้ 
 วิตามินซีและอนุพันธ์ เป็นสารท่ีได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย วิตามินซีมีคณุสมบติเป็น 
antioxidant ท่ีดีแตจ่ะถกูสลายตวัได้ง่ายเม่ือถกูแสงแดดจึงทําให้มีฤทธิลดลง ดงันัน้จึงพฒันาให้อยู่ใน์

รูปของอนุพันธ์ โดยท่ีนิยมท่ีสุด คือ แมกนีเซียมแอสคอร์บิกฟอสเฟส (Magnesium Ascrobyl 
Phoshate) เป็นฟอสเฟตเอสเทอร์ของวิตามินซี ท่ีมีความคงสภาพ ได้จากการสงัเคระห์ทางเคมี เม่ือใช้
เป็นส่วนผสมในครีมหรือโลชัน่ทาผิวหนงั จะไฮโดรไลซ์ได้โดยง่ายด้วยเอนไซม์ฟอสฟาเตสท่ีผิวหนงัให้
วิตามินซี(กรดแอสคอร์บิก) ซึง่ออกฤทธิขดัขวางการสร้างเมลานินทําให้ผิวขาวขึน้ ในขณะเดียวกนัช่วย์

เสริมสร้างคอลลาเจนอีกด้วย 
 อาร์บติน ู (arbutin) เป็นอนพุนัธ์ของไฮโดรควิโนน มีการศกึษาพบว่าท่ีความเข้มข้นเท่ากนั
อาร์บตูิน ไม่ทําให้เกิดอาการระคายเคืองและอาการข้างเคียงใดๆ ทัง้ยงัคงสภาพต่อแสงแดดได้ดีกว่า
ไฮโดรควิโนน จึงสามารถใช้อาร์บตูินในปริมาณท่ีสงูกว่าได้ (โดยใช้อาร์บตูินความเข้มข้น ร้อยละ3-7) 
เดมิต้องสกดัอาร์บตูนิจากพืช เช่น bearberry bluberry และ cranberry แตปั่จจบุนัสามารถสงัเคราะห์
ทางเคมีได้ทําให้มีราคาต่ําลง อาร์บตูนิออกฤทธิโดยการเข้าทําปฏิกิริยากบัเอนไซม์ไทโรซเินส มีผลต่์

การยบัยัง้การสร้างเมลานินไมเ่ป็นพิษตอ่เซลล์สร้างเมลานินจงึมีความปลอดภยัสงู  
 โคจิกแอซิด (kojic acid) เป็นสารท่ีใช้ในผลิตภณัฑ์ทําให้ผิวหน้าขาวได้จากการสงัเคราะห์
ทางเคมี หรือ ได้จากการสกดักรดโคจิกท่ีเกิดขึน้จากขัน้ตอนการหมกักลโูคสด้วยเชือ้รา แอสเพอร์จิลลสั 
โอริซี (Aspergillus oryzae) กรดโคจิกออกฤทธิยบัยัง้เอนไซม์ไทโรซิเนส โดยจบักบัไอออนทองแดงใน์

เอนไซม์ไทโรซเินส ช่วยลดการสร้างเมลานิน ใช้ในผลิตภณัฑ์ทําให้หน้าขาวความเข้มข้น1-3% บางสตูร
ใช้สําหรับเอสเทอร์ของโคจิก เช่น โคจิกไดพาร์มิเตต เอนไซม์เอสเทอเรส ท่ีผิวหนงัทําให้กรดโคจิกถูก
ปลอ่ยออกมาอยา่งช้าๆ จากเอสเทอร์ของกรดโคจิก 
 ลิโคไลท์ (licorice) เป็นสารสกดัจากชะเอม ออกฤทธิยบัยัง้เอนไซม์ไทโรซิเนสได้แรงกว่์ า โค
จิกแอซิด และวิตามินซี นอกจากนีย้งัพบว่ามีฤทธิต้านอนมุลูอิสระ ฆ่าเชือ้แบคทีเรีย และดดูรังสียวีู ได้์

ด้วย 
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 อัลฟาไฮดรอกซีแอซดิ (Alpha Hydroxy Acid: AHA) เรียกกนัวา่ กรดผลไม้ เป็นสารท่ีมีอยู่
ตามธรรมชาติในอาหาร เช่น กรดเมลิกในแอปเปิล้ กรดซิตริกในมะนาว กรดทาร์ทาริกในองุ่น กรดแลก
ติกในนมเปรีย้ว และกรดไกลโคลิกในอ้อย เป็นต้น AHA ช่วยละลายเนือ้เย่ือเก่ียวพนัซึง่ยดึอยู่ระหว่าง
เซลล์ท่ีตายแล้วลอกออกอย่างรวดเร็วและสม่ําเสมอทําให้รูขมุขนไมอ่ดุตนัช่วยในการขบันํา้คดัหลัง่ข
ตอ่มเหง่ือลดรอยฝ้าและจดุดา่งดําและยงักระตุ้นการสร้างคอลลาเจนอีกด้วย  
 
 2.4 มลค่าทางการตลาดู  
 จากมลูค่าทางการตลาดของผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าในประเทศไทยปีพ.ศ.2547 ซึ่งรวบรวม
โดยบริษัทไบเออร์ดอร์ฟ พบว่ามีมลูค่ารวมทัง้สิน้ 3500 ล้านบาท โดยมีสดัส่วนของผลิตภณัฑ์ช่วยให้
ผิวขาวถึง ร้อยละ 60 ผลิตภณัฑ์ลดริว้รอยร้อยละ 16 ผลิตภณัฑ์บํารุงผิวร้อยละ14 ผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คณุสมบตัริวมร้อยละ 7 และผลติภณัฑ์อ่ืนๆ ร้อยละ 3 (อรัญญา มโนสร้อย. 2556:81) 
 มลูค่าทางการตลาดของผลิตภณัฑ์บํารุงผิวหน้าแบ่งตามย่ีห้อจากข้อมลูของ Euromonitor 
ในปี 2554 เป็นดงันี ้
 ส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าแบ่งตามยี่ห้อต่างๆ ปี 2554 
 

 
 
ภาพประกอบ 2 แสดงสว่นแบง่ทางการตลาดของผลติภณัฑ์บํารุงผิวหน้าแบง่ตามย่ีห้อตา่งๆ ปี 2554 
 
 ท่ีมา: ปนดัดา หะมณี.  (2556).  ปัจจยัทีมี่ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมปรับผิวขาว ของ
พนกังานบริษัทเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร.  หน้า 46. 
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 จากข้อมลูข้างต้นมีย่ีห้อสินค้าท่ีมีช่องทางการจําหน่ายในร้านวตัสนัมีดงันี ้โอเลย์ นโูทรจีน่า 
พอนด์ส การ์นีเย ่นีเวีย บโิอเร ลอรีอลั และสมทูอี 
 เน่ืองจากงานวิจยันีทํ้าการศกึษาเฉพาะผลิตภณัฑ์บํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีเป็นท่ีนิยมในท้องตลาด
โดยศกึษาในร้านวตัสนั ผู้วิจยัจึงสํารวจเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีมีจําหน่ายในร้านวตัสนัพบว่ามี
ย่ีห้อดงันี ้โอเลย์ นโูทรจีน่า พอนด์ส การ์นีเย ่นีเวีย ลอรีอลั สมทูอี โดยไม่ได้ศกึษาย่ีห้อ บิโอเร เน่ืองจาก 
ผลิตภณัฑ์บิโอเรท่ีจําหน่ายในร้านวตัสนัเป็นผลิตภณัฑ์กันแดดและทําความสะอาดใบหน้าไม่ได้เป็น
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึทําการศกึษาเพียง 7 ย่ีห้อได้แก่ โอเลย์ นโูทรจีน่า พอนด์ส 
การ์นีเย ่นีเวีย ลอรีอลัสมทูอี  (ร้านวตัสนั.  2558: ออนไลน์)  
 
3.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผ้บริโภคู  
 ความหมายของพฤตกิรรมผ้บริโภค ู  
 อดลุย์ จาตรุงคกลุ (2545: 6) กลา่ววา่ พฤตกิรรมผู้บริโภค คือ การกระทําของบคุคลใดบคุคล
หนึ่งซงึเก่ียวข้องโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทงันีห้มายรวมถึงกระบวนการ ตดัสินใจซึง่
เกิดขึน้ก่อน และมีส่วนในการกําหนดให้มีการกระทําในการศึกษาและทําความเข้าใจพฤติกรรม
ผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 192) ได้ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค( consumer behavior)
หมายถึง พฤติกรรมซึง่บคุคลทําการค้นหา (searching) การซือ้ ( purchase) การใช้ ( using) การ
ประเมินผล (evaluating) และการใช้จ่าย (disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความต้องการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของแต่
ละบคุคลเม่ือทําการประเมินผล (evaluating) การจดัหา (acquiring) การใช้ (using) และการใช้จ่าย 
(disposing) เกียวกบัสนิค้าและบริการ 
 ฉตัราพร เสมอใจ  (2550: 9)  กลา่วว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการหรือพฤติกรรม
การในการค้นหา ตดัสนิใจ เลือกซือ้ การใช้ การประเมินผลหรือ การจดัการสินค้าและบริการของบคุคล
แตล่ะบคุคล ซึง่มีความสําคญัตอ่การซือ้สนิค้าและการบริการทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต 
สรุปความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระทําใด ๆ ของบคุคลเพ่ือให้ได้มาซึง่สินค้าหรือ
บริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของบคุคลนัน้ ๆ ได้ 
 
 โมเดลพฤตกิรรมผ้บริโภค ู (A Model of Consumer Behavior) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคนอ่ืนๆ (2546: 196-199) กลา่วว่าในการศกึษาสาเหตหุรือเหตผุลว่า
ทําไมผู้บริโภคถึงตดัสินใจซือ้หรือไม่ซือ้ผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหนึ่งนัน้ ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของ
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ผู้บริโภคโดยอาศยั S-R Theory (Stimulus-Response) ในรูปแบบจําลองพฤตกิรรมผู้บริโภค (A model 
of consumer behavior) ซึง่แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภคจะแสดงให้เห็นถึงเหตจุงูใจท่ีทําให้เกิดการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ ซึง่ความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้ (Buyer's characteristic) ขึน้อยู่กบัปัจจยั 3 ปัจจยั 
ได้แก่  
 1.  สิง่กระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 
 2.  ลกัษณะของผู้ซือ้ (Buyer's Characteristics) 
 3.  ขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผู้ซือ้ (Buyer's decision process) 
 ซึ่ ง  3 ปัจจัย นี จ้ะส่ งผลใ ห้ เ กิดกล่อง ดํา  ห รือความ รู้สึกนึกคิดของผู้ ซื อ้  (Buyer's 
characteristic) และความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้จะสง่ผลให้เกิดการตอบสนองของผู้ซือ้ (Response = R) 
ซึง่ผู้ผลติหรือผู้ขายไมส่ามารถไมส่ามารถคาดคะเนได้  
 
Model of Buyer (Consumer) behavior model 

ภาพประกอบ 3  Model of Buyer (Consumer) behavior model 
 

ท่ีมา: ฉตัราพร เสมอใจ.  (2550). พฤตกิรรมผู้บริโภค. หน้า 38. 
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 ฉตัราพร เสมอใจ (2550: 32-38) ได้อธิบายรายละเอียดไว้โดยเรียงตามหวัข้อ คือ (1) สิ่ง
กระตุ้น (Stimulus) (2) กล่องดําหรือ กลอ่งความรู้สกึนึกคิดของผู้ซือ้(3) การตอบสนองของผู้ซือ้ (4) 
ลกัษณะของผู้ซือ้ (5) ขัน้ตอนในการตดัสนิใจของผู้ซือ้ 
 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นนีอ้าจเกิดขึน้เองในร่างกาย หรือ สิ่งกระตุ้นจาก
ภายนอก นกัการตลาดจะต้องสนใจสิ่งกระตุ้นจากภายนอก เข้ามาเพราะสิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตจุงูใจ
ให้เกิดการซือ้สนิค้ากระตุ้นจากภายนอก จะแบง่ออกเป็น 2 ประเภท คือ 
  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีสามารถควบคมุและ
จดัให้มีขึน้ เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย สิ่ง
กระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) สิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจําหน่าย 
(Place) และสิง่กระตุ้นด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
  1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimuli) สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ จะเป็นสิ่งกระตุ้นภายนอกองค์กร ไม่
สามารถควบคมุได้ สิง่กระตุ้นเหลา่นีไ้ด้แก่ สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกิจ สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลยี สิ่งกระตุ้น
ด้านการเมือง สิง่กระตุ้นด้านวฒันธรรม และอ่ืน 
 2. กล่องดาํหรือ กล่องความร้สึกนึกคดิของผ้ซือ้ ู ู (Buyer's Black Box) ความรู้สกึนึกคิด
ของผู้ซือ้ท่ีเปรียบเสมือนกลอ่งดํา ท่ีผู้ขายหรือผู้ผลติไมส่ามารถทราบได้ จงึต้องพยายามค้นหา ซึง่กลอ่ง
ดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซื อ้  เ ป็นส่วนท่ีได้ รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู้ ซื อ้  (buyer 
Characteristic) ซึง่ได้รับอิทธิพลมาจาก ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัสว่นบคุคล และ
ปัจจัยทางจิตวิทยา (ซึ่งจะได้กล่าวถึงรายละเอียดต่อไป) และยังได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการ
ตดัสินใจของผู้ซือ้ (buyer Decision Process) ท่ีประกอบได้ด้วยขัน้ตอนตา่ง ๆ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การ
รับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซือ้
(รายละเอียดจะได้กลา่วถึงในหวัข้อ กระบวนการตดัสนิใจของผู้ซือ้ (buyer Decision Process) 
 3. การตอบสนองของผ้ซือ้ ู (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดง
ออกมาจาก บุคคลหลังจากบุคคลหลังจากมีสิ่งกระตุ้ น ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค 
(buyer's Purchase Decision) ผู้บริโภคจะมีการตดัสนิใจในประเดน็ตา่งๆดงันี ้ 
  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Decision) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจเลือกซือ้
ประเภท ของผลิตภณัฑ์หนึ่งๆ จะขึน้อยู่กบัทศันคติตอ่ผู้ประกอบการธุรกิจและย่ีห้อ ราคา การลดราคา 
และการเลือกด้านผลติภณัฑ์หนึง่จะทําการตดัสนิใจเก่ียวกบัเร่ืองตอ่ไปนี ้(1) การตดัสินใจเก่ียวกบัย่ีห้อ 
(2) การตดัสนิใจด้านราคาและการลดราคา (3) การตดัสนิใจซือ้โดยฉบัพลนั  
  3.2  การเลือกตราสินค้า (Brand Decision) คือ การท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจเลือกซือ้ตรา
สนิค้าของผลติภณัฑ์ประเภทหนึง่ๆ  
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  3.3  การเลือกผ้ขาย ู (Dealer Decision)คือ การท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจเลือกผู้ขาย เพ่ือ
ซือ้สินค้าหนึ่งๆ ซึ่งผู้บริโภคมกัจะคํานึงถึงสถานท่ีขาย ทําเลท่ีตั◌ั้ง ประเภทของสินค้า ราคาและการ
บริการ  
  3.4  การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing)คือ การท่ีผู้บริโภคจะตดัสนิใจเลือก  
ระยะเวลาเพ่ือซือ้สนิค้าหนึง่ๆ ตวัอยา่ง ผู้บริโภคจะเลือกเวลา เช้า กลางวนั หรือ เย็น ในการซือ้  
  3.5  การเลือกปริมาณการซือ้ (Purchase Amount)คือ การท่ีผู้บริโภคจะตดัสนิใจเลือก  
ปริมาณสนิค้าท่ีต้องการซือ้ครัง้หนึง่ๆ ตวัอยา่ง ผู้บริโภคจะเลือกวา่จะซือ้หนึง่กลอ่ง คร่ึงโหล หรือหนึง่  
โหล 
 4. ลักษณะของผ้ซือ้ ู (Buyer’s Characteristics) 
  ลกัษณะของผู้ซือ้ถือว่าเป็นปัจจยัภายในของผู้ซือ้ท่ีส่งผลถึงความรู้สึกนึกคิดของผู้ซือ้ ซึ่ง
ลกัษณะของผู้ซือ้ประกอบด้วย ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural) ปัจจยัด้านสงัคม (Social) ปัจจยัสว่น 
บคุคล (Personal)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4  ลกัษณะของผู้ซือ้ (Buyer’s Characteristics) 
 

ท่ีมา:  ฉตัราพร เสมอใจ. (2550). พฤตกิรรมผู้บริโภค. หน้า 32. 
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  4.1  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) ประกอบด้วย  
   4.1.1  วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นปัจจยัพืน้ฐานท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการ
และพฤติกรรมของคน โดยเด็กท่ีกําลังเติบโตจะได้รับอิทธิพลของค่านิยม (Values) การรับรู้ 
(Perceptions) ความชอบ (Preferences) และพฤตกิรรม (Behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบนัท่ี
สําคญัๆ เช่น โรงเรียน เป็นต้น 
   4.1.2  วัฒนธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละวัฒนธรรมจะประกอบไปด้วย
วฒันธรรมย่อยๆ ซึง่จะมีความแตกตา่งกนัออกไป ซึง่จะนําไปสู่การแบ่งส่วนตลาดและการวางแผนกล
ยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ท่ีแตกต่างกันออกไป ประกอบด้วย (1) เชือ้ชาติ สญัชาติ เช่น ไทย จีน 
อเมริกา องักฤษ ลาว เป็นต้น (2) ศาสนา เช่น พทุธ อิสลาม คริสต์ ซกิข์ เป็นต้น (3) พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ 
เช่น ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต้ เป็นต้น 
   4.1.3  ชัน้ทางสงัคม (Social Class) เป็นการแบง่สมาชิกในสงัคมออกเป็นลําดบัขัน้ท่ี
แตกตา่งกนั โดยอาศยัตวัแปรตา่งๆ อาทิ รายได้ อาชีพ การศกึษา ความมัง่คัง่ แหลง่ท่ีพกัอาศยั เป็นต้น 
ซึง่โดยทัว่ไปสามารถแบง่ชัน้ทางสงัคมออกเป็น 3ระดบัชัน้ด้วยกนัได้แก่ (1) ชนชัน้ระดบัสงู (2) ชนชัน้
ระดบักลาง (3) ชนชัน้ระดบัล่าง ซึง่สมาชิกท่ีอยู่ในชัน้ทางสงัคมเดียวกนั ก็จะมีค่านิยม ความสนใจ 
และพฤติกรรมท่ีคล้ายๆกนั และชัน้ทางสงัคมท่ีแตกต่างกนัจะนําไปสู่ความชอบในผลิตภณัฑ์ หรือตรา
สนิค้าท่ีแตกตา่งกนัไปด้วย  
 
  4.2  ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factors) ประกอบด้วย  
   4.2.1  กลุม่อ้างอิง (Reference Groups) ประกอบด้วยบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่ทศันคติ
หรือพฤตกิรรมของบคุคล สามารถแบง่ออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
    กลุม่อ้างอิงทางตรง (Direct or Membership Groups) คือ กลุ่มบคุคลท่ีมี
อิทธิพลต่อผู้ บริโภคทางตรง และมีการติดต่อกันแบบเผชิญหน้า แบ่งเป็น กลุ่มปฐมภูมิ (Primary 
Groups) เป็นกลุม่บคุคลท่ีมีการติดตอ่กนัอย่างสม่ําเสมอ และมีรูปแบบการตดิตอ่แบบไมเ่ป็นทางการ
เช่น ครอบครัว เพ่ือน เป็นต้นกลุม่ทตุิยภมูิ (Secondary Groups) มีการติดตอ่กนัแบบนานๆครัง้ และมี
รูปแบบการตดิตอ่แบบเป็นทางการ เช่น กลุม่ทางศาสนา กลุม่วิชาชีพ หรือกลุม่ทางการค้า เป็นต้น 
    กลุม่อ้างอิงทางอ้อม (Indirect Groups) คือ กลุม่บคุคลท่ีมีอิทธิพลทางอ้อม 
ไม่ได้มีการรู้จกัเป็นการสว่นตวั แบง่เป็นกลุม่ใฝ่ฝัน (Aspirational Groups) บคุคลท่ีบคุคลอ่ืนต้องการ
จะเป็นเหมือน เช่น นกัแสดง นกัร้อง นายแบบ นางแบบ พิธีกร นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง เป็นต้นกลุ่มไม่พึง
ปรารถนา (Dissociative Groups) บคุคลท่ีคา่นิยมหรือพฤตกิรรมท่ีบคุคลอ่ืนปฏิเสธ 
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กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทางด้วยกนั คือ (1) กลุ่มอ้างอิงทําให้บุคคลเกิดพฤติกรรมและ
รูปแบบการดําเนินชีวิตใหม่ๆ (2) มีอิทธิพลตอ่ทศันคติและแนวความคิดสว่นของตนเอง (3) มีอิทธิพล
ตอ่การเลือกผลติภณัฑ์และตราสนิค้า 
   4.2.2  ครอบครัว (Family) ครอบครัวถือเป็นองค์กรในสงัคมท่ีสําคญัท่ีสุด โดย
สมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุม่อ้างอิงทางตรงขัน้ปฐมภมูิท่ีมีอิทธิพลอย่างมากตอ่การตดัสินใจซือ้ของ
ผู้บริโภค ครอบครัวจะสร้างโอกาสให้เกิดการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์และค่านิยมในการบริโภคให้กับ
สมาชิกในครอบครัว ดงันัน้วิธีการท่ีครอบครัวตดัสินใจซือ้ จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซือ้ของ
สมาชิกในครอบครัว 
   4.2.3  บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผู้บริโภคแต่ละคนจะอยู่ใน
กลุ่มหลายๆ กลุ่มแตกต่างกันออกไป เช่น ครอบครัว ท่ีทํางาน สมาคม เป็นต้น ดงันัน้ตําแหน่งของ
บคุคลในแตล่ะกลุม่จะถกูกําหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพ ตวัอย่างเช่น นายทกัษิณ เม่ืออยู่กบั
พอ่แมจ่ะแสดงบทบาทเป็นลกูชาย เม่ืออยูก่บัครอบครัวจะมีบทบาทเป็นสามีและหวัหน้าครอบครัว เม่ือ
ไปทํางานจะแสดงบทบาทเป็นประธานบริษัท เป็นต้น 
  4.3  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) ประกอบด้วย 
   4.3.1  อายแุละลําดบัขัน้ของวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) คนจะ
ซือ้สินค้าและบริการท่ีแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิต ดงันัน้รสนิยมในการซือ้สินค้า เช่น เสือ้ผ้า อาหาร 
รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ หรือกิจกรรมยามว่าง จะมีความสัมพันธ์กับอายุและลําดับขัน้ของวงจรชีวิต 
ตวัอย่างเช่น สินค้าประเภทอาหาร เม่ืออยู่ในช่วงวยัรุ่นจะนิยมรับประทานอาหารประเภท Fast food 
แต่เม่ือเข้าสู่วยัผู้ ใหญ่ก็จะให้ความสําคญักับการรับประทานอาหารเพ่ือสขุภาพมากขึน้ หรือกิจกรรม
ยามวา่งของวยัรุ่น คือ การดหูนงั ฟังเพลง ร้องคาราโอเกะ แตกิ่จกรรมยามวา่งของวยัผู้ ใหญ่อาจจะเป็น
การปลกูต้นไม้ ท่องเท่ียวเชิงธรรมชาต ิเป็นต้น 
   4.3.2  อาชีพ (Occupation) ผู้บริโภคท่ีอยู่ในอาชีพท่ีแตกต่างกนั ความต้องการใน
การใช้สินค้าหรือบริการก็จะแตกต่างกันออกไป ดงันัน้องค์กรสามารถออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ตรงกับ
ความต้องการของบคุคลท่ีอยู่ในแตล่ะสาขาอาชีพได้ ตวัอย่างเช่น เคร่ืองคิดเลข ก็จะมีการออกแบบให้
มีรุ่นเพ่ือให้ผู้บริโภคแตล่ะอาชีพ เช่น นกัเรียนหรือนกัศกึษา วิศวกร นกัการเงิน นกับญัชี หรือพ่อค้าหรือ
แมค้่าเลือกใช้ได้ตามความเหมาะสม  
   4.3.3  สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) การเลือกซือ้
ผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคนัน้ยงัมีความเก่ียวข้องกับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจอีกด้วยโดยสถานการณ์
ทางเศรษฐกิจนัน้จะพิจารณาจาก รายได้สําหรับใช้จ่าย เงินออมและสินทรัพย์ หนีส้ิน อํานาจในการ
กู้ ยืม ทศันคตท่ีิมีตอ่การใช้จ่ายและการออม เป็นต้น 
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   4.3.4  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)คนแต่ละคนถึงแม้ว่าจะมาจากวฒันธรรม
ยอ่ย ชัน้ทางสงัคม หรืออาชีพเดียวกนัก็ตาม แตก็่อาจจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีแตกตา่งกนัได้ ซึง่จะ
มีผลต่อการเลือกซือ้สินค้าและบริการ โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตนัน้จะวดัจาก กิจกรรม ความสนใจ
ความคดิเห็น 
  4.4  ปัจจัยทางด้านจติวิทยา (Psychological Factors) ประกอบด้วย 
   4.4.1  การจงูใจ (Motivation) เป็นพลงักระตุ้นหรือพลงัผลกัดนัท่ีอยู่ภายในตวับคุคล 
ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลกระทําหรือดําเนินการให้ได้มาซึ่งเป้าหมายท่ีตัง้ไว้ โดยอาจจะเกิดจากภายในตวั
บคุคล หรืออาจถกูกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดวฒันธรรม หรือชัน้
ทางสงัคม 
   4.4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีบคุคลทําการคดัเลือก จดัระเบียบ 
และตีความหมายของข้อมลู เพ่ือกําหนดเป็นภาพท่ีมีความหมายขึน้มา มี 4 ขัน้ตอน คือ 1. การเลือก
เปิดรับข้อมลู2การเลือกสนใจข้อมลู 3.การเลือกตีความข้อมลู 4.การเลือกท่ีจะจดจําข้อมลู 
   4.4.3  การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของคนท่ีเกิดขึน้จาก
ประสบการณ์ท่ีผา่นมาของคนแตล่ะคน ซึง่จะมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
   4.4.4  ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) ความเช่ือ (Beliefs) เป็น
ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง อยู่บนพืน้ฐานของความรู้ ความคิดเห็นส่วนทัศนคต ิ
(Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกด้านอารมณ์ และ
แนวโน้มการปฏิบตัิต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัง้ความเช่ือและทัศนคติจะมีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าและ
บริการของผู้บริโภค ซึง่ผู้บริโภคอาจจะมีความเช่ือและทศันคติท่ีไม่ถกูต้อง ดงันัน้หน้าท่ีขององค์กรคือ
การสื่อสารเพ่ือแก้ไขความเช่ือและทศันคตเิหลา่นัน้ 
   4.4.5  บคุลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and Self-Concept) 
บคุลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออปุนิสยัของคนแต่ละคน ท่ีสะท้อนถึง
ความเป็นตวัตนของบคุคลนัน้ๆ  
 แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรู้สกึนึกคิดท่ีบคุคลมีตอ่ตนเอง คน
แต่ละคนจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกันออกไป ซึ่งบุคลิกภาพนัน้จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการซือ้
สินค้าของผู้บริโภค ตวัอย่างเช่น คนท่ีมีความมัน่ใจในตวัเองจะใช้เวลาในการตดัสินใจซือ้สินค้าสัน้กว่า
คนท่ีไม่ค่อยมั่นใจในตวัเอง บุคลิกภาพจะถูกมองจากด้านต่างๆ ได้แก่ความมั่นใจในตัวเอง (Self-
confidence) 
 การมีอํานาจเหนือคนอ่ืน (Dominance) การชอบเข้าสงัคม (Socialability) ความสามารถใน
การปรับตวั (Adaptability  
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 5.  ขัน้ตอนในการตดัสินใจของผ้ซือ้ ู (Buyer decision process) มี 5 ขัน้ตอน 
  เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการใดของผู้บริโภค จากการสํารวจ
ผู้บริโภคจํานวนมาก พบว่าจะต้องผ่านขัน้ตอนหลกั ๆ 5 ขัน้ตอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2550:27-32) 
ได้แก่ 
  5.1  การรับรู้ปัญหา (problem recognition) เม่ือผู้บริโภคได้รับสิ่งเร้าจะมีสว่นจงูใจทําให้
เกิดการรับรู้ปัญหา ซึ่งจะเกิดขึน้เม่ือบุคคลเผชิญกบัสถานการณ์ท่ีไม่สมดลุระหว่างสภาวะท่ีเป็นจริง 
(actual state) กบัสภาวะท่ีปรารถนา (desired state) และความพยายามของบคุคลท่ีอยากจะให้บรรลุ
สภาวะท่ีปรารถนาจะเป็นผลทําให้เกิด ความต้องการ ซึง่ความต้องการนีเ้องท่ีเป็นรากเหง้าหรือต้นตอ
แห่งพฤติกรรมของมนุษย์ทัง้ มวล โดยหากปราศจากความต้องการแล้วพฤติกรรมใดๆ ก็จะไม่เกิดขึน้ 
การรับรู้ปัญหาของผู้ บริโภคมาจากการท่ีพบว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีพิจารณา ว่าอาจสามารถ
แก้ปัญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาของตนท่ียงัไมไ่ด้รับการตอบสนอง (unfulfilled desire) 
  5.2  การแสวงหาข้อมลู (information search) หลงัจากผู้บริโภคได้รับรู้ปัญหาแล้วก็จะ
เร่ิมแสวงหาข้อมลูเก่ียวกบัสินค้า หรือบริการท่ีซือ้นัน้ โดยเบือ้งต้นจะแสวงหาข้อมลูจากแหลง่ข้อมลูใน
ตวัผู้บริโภคเองก่อน (internal search) ซึ่งมาจากความรู้ท่ีเกิดจากความทรงจําท่ีสัง่สมจาก
ประสบการณ์ท่ีผ่านมา เช่น ความรู้เก่ียวกับสินค้าท่ีซือ้ซํา้ๆ บอ่ยๆ ซึง่สามารถนํามาประกอบกา
ตดัสินใจได้ แต่หากพบว่าความรู้และประสบการณ์ท่ีผ่านมาไม่เพียงพอก็จะแสวงหาข้อมลูจาก แหล่ง
ภายนอกเพิ่ม (external search) โดยจะเกิดเม่ือการตดัสินใจซือ้สินค้านัน้อาจมีความเสี่ยงตอ่ความ
ผิดพลาดสงู และคา่ใช้จ่ายในการรวบรวมข้อมลูเพ่ือนํามาประกอบการตดัสนิใจต่ํา แหลง่ข้อมลูภายนอ
อาจหามาได้จากหลายแหล่ง เช่น จากแหล่งบุคคลโดยมาจากสมาชิกในครอบครัว ญาติ เพ่ือนฝูง 
เพ่ือนบ้าน เพ่ือนร่วมงาน จากแหล่งโฆษณาซึ่งได้จากการโฆษณาทางส่ือต่างๆ พนักงานขาย ผู้
จําหน่าย บรรจุภัณฑ์ และการจัดแสดงสินค้าต่างๆ นอกจากนัน้ยังมาจากแหล่งสาธารณะซึ่งก็คือ
หน่วยงานองค์กรตา่งๆ ท่ีทําหน้าท่ีสํารวจจดัเก็บรวบรวมข้อมลูสถิติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ และ
จากแหล่งประสบการณ์โดยมาจากบคุคลท่ีมีประสบการณ์ด้านการจดัดําเนินการ ตรวจสอบ และการ
ใช้สนิค้าและบริการนัน้โดยตรง 
  5.3  การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) ผู้บริโภคจะใช้ข้อมลูความรู้ท่ี
เก็บไว้ในความทรงจํา และรวบรวมข้อมลูท่ีแสวงหามาได้จากภายนอกโดยกําหนดเป็นเกณฑ์ในการ
ประเมินขึน้ ซึง่จะช่วยให้ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียสําหรับทางเลือกแตล่ะทางได้ วิธีท่ีจะ
ช่วยให้ทางเลือกแคบลงเพ่ือเลือกได้ง่ายขึน้ก็คือ การเลือกจากลกัษณะเด่นบางอย่างของสินค้ามาเป็น
เกณฑ์ในการพิจารณา ซึง่หากสินค้าใดไม่มีลกัษณะดงักล่าวก็จะคดัออกจากรายการไป ซึง่ผลิตภณัฑ์
ใดท่ีมีลกัษณะเดน่เป็นพิเศษอยา่งชดัเจนเหนือผลติภณัฑ์อ่ืนก็จะถกูเลือก 



 23 

  5.4  การซือ้ (purchase) ปกติผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมลูและระยะเวลาในการ
ตดัสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือผลิตภณัฑ์บางอย่างต้องการข้อมลูมาก ต้องใช้
เวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบ่างผลติภณัฑ์ผู้บริโภคก็ไมไ่ด้ต้องการข้อมลูหรือระยะเวลามากนกั 
  5.5  พฤติกรรมหลงัการซือ้ (post-purchase behavior) หลงัจากการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์แล้วผลท่ีตามมาอาจทําให้ได้รับความพอใจหรือ ไม่พอใจอย่างใดอย่างหนึ่ง ซึ่งหากได้รับ
ความพอใจความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีเป็นจริงหรือสภาวะท่ีเป็นอยู่เดิมกบัสภาวะท่ีพึงปรารถนา
อยากจะให้เป็นก็จะหมดไปซึ่งจะทําให้เกิดความรู้สึกพอใจหากสิ่งท่ีตนเองคาดหวงัทัง้หมดได้รับการ
ตอบสนองผู้บริโภคมกัจะมีความกงัวลใจ (anxieties) เสมอหลงัจากการซือ้และอาจเกิดความไม่มัน่ใจ
วา่การตดัสนิใจซือ้ของตนถกูต้อง หรือไมซ่ึง่ในทางจิตวิทยาเรียกสภาพของจิตใจเช่นนีว้า่ ความไมค่ล้อง
จองทางปัญญา (Cognitive Dissonance) และจะเกิดขึน้เสมอหลงัจากท่ีต้องตดัสินใจซือ้ของท่ียาก
และสําคญัโดยผู้บริโภคจําเป็นต้องเลือกจากตวัเลือกท่ีมีความสําคญัใกล้เคียงกนั โดยเม่ือผู้บริโภคตก
อยู่ในสภาพกังวลใจก็จะหาวิธีลดความกังวลใจให้น้อยลงหลายวิธี โดยอาจจะมองหาโฆษณาหรือ
ข้อมลูข่าวสารอ่ืนๆ เพ่ือมาสนบัสนุนการตดัสินใจของตวัเอง และอาจหาเพ่ือนหรือคนรู้จกัท่ีซือ้สินค้า
เช่นเดียวกบัตนและได้รับความพึงพอใจเพ่ือเป็นการยืนยนัการตดัสินใจซือ้ของเขาว่าเป็นการตดัสินใจ
ซือ้ท่ีถกู ต้องแล้ว และอาจหลีกเล่ียงข้อมลูขา่วสารท่ีสนบัสนนุยกยอ่งผลติภณัฑ์ท่ีเขาไมไ่ด้ซือ้อีกด้วย   
 จากโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภคเม่ือบคุคลผ่านกระบวนการในการตดัสินใจซือ้ในขัน้ตอนต่างๆ 
ทัง้ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ 1. การรับรู้ปัญหา 2. การแสวงหาข้อมลู 3. การประเมินทางเลือก 4. การซือ้        
5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ ซึง่เป็นภาวะด้านการประมวลผลภายในจิตใจของผู้บริโภคเองโดยต้องอาศยั
ข้อมลูและประสบการณ์ท่ีผ่านมาเป็นส่วนช่วยส่งผลให้เกิดการตอบสนองผู้บริโภคเป็นกระบวนการท่ี
เก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซือ้อนัเป็นการตอบสนองต่อสิ่งเร้า ซึ่งผู้บริโภคจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็น
ขัน้ๆ ดงันี ้(ฉตัราพร เสมอใจ.  2550: 34) 
 1.  การตดัสนิใจเลือกผลติภณัฑ์ท่ีจะซือ้ (Product choice) 
 2.  การตดัสนิใจเลือกตราสนิค้าท่ีจะซือ้ (Brand choice) 
 3.  การตดัสนิใจเลือกร้านค้าท่ีจะซือ้ (Dealer choice) 
 4. การตดัสนิใจในเวลาท่ีจะซือ้ (Purchase timing) 
 5. การตดัสนิใจในปริมาณท่ีจะซือ้ (Purchase amount)  
 เม่ือได้ตดัสินใจซือ้มาใช้แล้วก็จะเกิดผลตอบรับว่าสินค้านัน้ดีหรือไม่ดี ตรงตามท่ีได้คาดหวงั
หรือไม ่ซึง่ผลตอบรับนีจ้ะเป็นปฏิกิริยาตอบกลบัมายงัผู้บริโภคทําให้เกิดเป็นทศันคตหิลงัการซือ้ใช้ 
 การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคเร่ิมต้นจากได้รับแรงกระตุ้นจากข้อมลูข่าวสารท่ีได้รับรู้ เม่ือรับรู้
แล้วเกิดความสนใจจึงเข้าสู่กระบวนการค้นหาข้อมลู ซึ่งจะได้มาจาก โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ เพ่ือน    
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ผู้ ท่ีเคยมีประสบการณ์มาก่อนและนํามาวิเคราะห์ตีความหมายผ่านเข้าสู่กระบวนการความคิดของ
ผู้บริโภคซึง่เกิดจากตวัแปรตา่ง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ ร่วมด้วย
กับลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา การดําเนินชีวิต และ บุคลิกภาพ 
หลงัจากนัน้ผู้บริโภคก็จะทําการตดัสินใจท่ีจะตอบสนองต่อสิ่งเร้าว่าจะทําอย่างไร เช่น จะเลือกซือ้
สินค้าตราไหน ซือ้ท่ีไหน จํานวนเท่าไร เม่ือได้ตดัสินใจซือ้มาใช้แล้วก็จะเกิดผลตอบรับว่าสินค้านัน้ดี
หรือไมดี่ ตรงตามท่ีได้คาดหวงัหรือไม่ ซึง่ผลตอบรับนีจ้ะเป็นปฏิกิริยาตอบกลบัมายงัผู้บริโภคทําให้เกิด
เป็นทศันคตหิลงัการซือ้ใช้ 
 นคัภคั คนฑา (2549) ได้ทําการศกึษาทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของ
ผู้หญิงวยัทํางาน การวิจยัครัง้นีมี้จดุมุ่งหมายเพ่ือศกึษาทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้า
ของผู้หญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาว่า กลุ่มตวัอย่างผู้หญิงวยัทํางานส่วนใหญ่ใช้
ครีมบํารุงผิวย่ีห้อ โอเลย์และย่ีห้อพอนด์ส ความถ่ีในการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าคือ 2 ครัง้ตอ่เดือน ซือ้ครีม
บํารุงผิวหน้า 2 ขวด ใช้จ่ายในการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้า 579.85 บาทต่อครัง้ โดยซือ้จากร้านค้าปลีก
สมยัใหม่ เช่น ห้างเทสโก้ ห้างบิ๊กซี ซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าโดยคํานึงถึงคณุสมบตัิของสินค้าว่าเหมาะกบั
สภาพผิว มีเหตผุลในการเลือกซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าท่ีสําคญัท่ีสดุ คือ เพ่ือบํารุงผิวหน้าให้ชุ่มชืน้ โดย
บคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ครีมบํารุงผิวหน้ามากท่ีสดุคือตนเอง 
 จากแนวคดิและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภคผู้วิจยัได้ใช้แนวทางกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของ  
ฉตัราพร เสมอใจ (2550)เร่ิมตัง้แต่การรับรู้ปัญหาของผู้บริโภค เช่น การมีผิวหมองคลํา้ จดุดา่งดําและ
ต้องการท่ีจะมีผิวขาวขึน้แสวงหาข้อมลูเก่ียวเคร่ืองสําอางเพ่ือผิขาว จากส่ือตา่งๆ หรือ จากแหลง่บคุคล
โดยมาจากสมาชิกในครอบครัว ญาติ เพ่ือนฝูง การประเมินทางเลือก ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบ
ข้อดีข้อเสียสําหรับทางเลือกแตล่ะทางได้ เช่น ราคาสินค้าเหมาะกบัปริมาณ ความมีช่ือเสียงของสินค้า
มีการจดัรายการเป็นต้น และการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคโดยพิจารณาจาก ย่ีห้อผลิตภณัฑ์ปริมาณ
การซือ้ ความถ่ีในการซือ้ จํานวนเงินท่ีใช้ในการซือ้แต่ละครัง้ ซึ่งผู้ วิจัยได้นํามาใช้ในการสร้าง
แบบสอบถามในสว่นท่ี 4 
 
4.ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ตามทฤษฎีพฤตกิรรมผ้บริโภคู  
 4.1 ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 
 4.2 ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา: แรงจงูใจ 
 4.3 สว่นประสมทางการตลาด 4 P 
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 4.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2550: 57-59) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ประกอบด้วยอายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา เหล่านีเ้ป็น
เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบง่สว่นการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นสิ่งสําคญั และสถิติท่ีวดัได้ของ
ประชากรท่ีช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ตัวแปรทางด้าน
ประชากรท่ีสําคญั ดงันี ้

 ปณิศา มีจินดา (2553: 54-55) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) เป็น การแบ่ง 
สว่นตลาดโดยคํานงึถึงข้อมลูประชากรด้านตา่งๆ  
 1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของส่วน
ตลาด ได้ค้นคว้าความต้องการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความสําคญัท่ีตลาดอายุ
สว่นนัน้ 
  2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบง่สว่นการตลาดเช่นกนั นกัการตลาดต้องศกึษาตวัแปรนี ้
อย่างรอบครอบ เพราะในปัจจุบนัตวัแปรด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การ
เปล่ียนแปลงดงักลา่วอาจมีสาเหตจุากการท่ีสตรีทํางานมากขึน้ 
  3.  ลกัษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตถึงปัจจบุนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ี
สําคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดโดยมาตลอด และมีความสําคญัอย่างยิ่งขึน้ในส่วนท่ี
เก่ียวกบัหน่วยผู้บริโภค นกัการตลาดจะสนใจจํานวน และลกัษณะของบคุคลในครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใด
สินค้าหนึ่ง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชาการศาสตร์ และโครงสร้างด้านส่ือท่ี
เก่ียวข้องกบัผู้ตดัสนิใจในครัวเรือนเพ่ือช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม 
  4.  รายได้ การศกึษา อาชีพ (Income, Education, Occupation) เป็นตวัแปรสําคญัในการ
กําหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีความร่ํารวย  
 แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต่ําจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ ปัญหาสําคญัในการแบ่
ส่วนการตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัชีค้วามสามารถในการจ่ายสินค้า
หรือไมมี่ความสามารถ ในการจ่ายสินค้าในขณะเดียวกนัการเลือกสินค้าท่ีแท้จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบ
ในการดําเนินชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพและการศกึษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก
นกัการตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพ่ือให้กําหนด
ตลาดเป้าหมายได้ชดัเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุม่รายได้อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อายแุละอาชีพร่วมกนั 
 1. อาย ุ(Age) ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมกัจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใช้ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกัน โดยอาจจะแบ่งช่วงอายุออกเป็นช่วงวยัต่างๆ ได้แก่ อายุต่ํากวา่ 6 ปี อายุ
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ระหว่าง 6-11 ปี อายรุะหว่าง 12-19 ปี อายรุะหว่าง 20-34 อายรุะหว่าง 50-64 ปีขึน้ไป หรืออาจแบง่ 
เป็นวยัทารก วยัเดก็ วยัรุ่น วยัทํางานและวยัชราก็ได้ สินค้าท่ีตอบสนองความต้องการในแตล่ะช่วงวยัก็
จะแตกตา่งกนั เช่น เคร่ืองแตง่กาย แชมพ ูยาสีฟัน 
 2. เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรมและทศันคติท่ีแตกตา่งกนั นกัการตลาด
จึงนําลกัษณะท่ีแตกต่างกนัมาประยุกต์ใช้กับผลิตภณัฑ์บางประเภท เพ่ือตอบสนองความต้องการท่ี
หลากหลายของผู้บริโภคท่ีเพศแตกตา่งกนั เช่น ครีมบํารุงผิว นํา้หอมดบักลิน่กาย กระเป๋า เสือ้ผ้า 
  3. การศึกษา (Education) การศึกษาของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ และ 
พฤติกรรมการซือ้ โดยผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีกว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาต่ํา 
  4. อาชีพ (Occupation) ผู้บริโภคแตล่ะอาชีพจะต้องการผลติภณัฑ์และบริการ ท่ีแตกตา่งกนั 
เช่นนกัธุรกิจต้องการสินค้าท่ีหรูหรา เพ่ือเสริมภาพลกัษณ์ เช่นนาฬกา ิ Rolex ในขณะท่ีกรรมกรจะ
ต้องการเพียงนาฬกาท่ีบอกเวลาได้เท่านัน้ิ  
  5. รายได้ (Income) รายได้เป็นปัจจยักําหนดอํานาจการซือ้ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สงูมีอํานาจ
การ ซือ้สงูมกัจะเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียง ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่ําจะเลือกใช้ผลติภณัฑ์ที
คุ้มคา่ 
 6. ขนาดของครอบครัว (Family size) มีความสําคญักบัการบริโภคอย่างยิ่งแตล่ะครอบครัว
จะมีจํานวนและลกัษณะของบคุคลในครัวเรือนแตกตา่งกนั เช่น อาจมีสมาชิก 1-2 คน, 3-4 คน หรือ
อาจมี 5 คนขึน้ไปซึง่ขนาดของครอบครัวก็จะเก่ียวข้องกบัการบริโภคผลิตภณัฑ์ เช่น ครอบครัวจะนิยม
ใช้รถขนากใหญ่สําหรับครอบครัวหรือรูปแบบท่ีอยูอ่าศยัมีขนาดใหญ่ 
  7.  สถานภาพสมรส (Marital Status) เช่น โสด แต่งงาน หย่า หรือ อาศยัร่วมกนัโดยไม่ได้
แตง่งานมีผลตอ่พฤตกิรรมการท่องเท่ียวและใช้เวลาวา่ง 
 นฤมล บวัระบดัทอง (2548) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ ได้แก่ 
เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได้และสถานภาพ มีอิทธิพลกับการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุง
ผิวหน้า 
 จนัทร์เจ้า เรืองเดช (2556) ได้ทําการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
สกาแคร์ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมี
ผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์สกาแคร์ในเร่ืองคา่ใช้จ่ายตอ่ครัง้ในการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์ตา่งกนั 
ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษา รายได้ตอ่เดือน แตกตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์ ในเร่ือง
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ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์สกาแคร์แตกต่างกัน ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์ ในเร่ืองคา่ใช้จ่ายตอ่ครัง้ในการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์ ความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซือ้ผลติภณัฑ์สกาแคร์ แตกตา่งกนั  
 นอกจากนีย้ังงานวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้เวชสําอางในร้านวัตสันเขต
กรุงเทพมหานคร (เพ็ญพิชญา วิริยะอ่องศรี. 2557) ซึง่พบว่าเพศไม่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เวชสําอาง
ในร้านวัตสัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมของผู้ บริโภคต่อเคร่ืองป้องกัน
แสงแดด (นํา้หนึง่ วรพงศธร. 2550) ซึง่พบว่า ปัจจยัส่วนบคุคลด้านเพศไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
เลือกซือ้เคร่ืองสําอางป้องกนัแสงแดด  
 จากแนวคดิทฤษฏีและงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ท่ีชีใ้ห้เห็นถึงความสําคญั
ของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในการแบง่สว่นตลาด ผู้วิจยัจึงได้นําปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมาเป็นตวัแปรอิสระในการศกึษา เร่ืองปัจจยั
ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 4.2 ปัจจัยทางด้านจติวิทยา: แรงจงใจู  
 ลอนดอน และบิททา (London; & Bitta. 1988) กลา่วว่า แรงจงูใจหมายถึงสภาวะท่ีอยู่ใน
ตวัเองของผู้บริโภคท่ีเป็นพลงัทําให้ร้างกายมีการเคลื่อนไหวไปในทิศทางท่ีได้มีการเลือกเป้าหมายไว้
แล้วซึง่มกัจะเป็นเป้าหมายท่ีอยูใ่นสภาวะแวดล้อม  
 เชฟแมน และคานคุ (Schiffman; & Kanuk. 2007) กลา่วว่า การจงูใจ หมายถึง วิธีการหรือ
แนวทางในการชกันําพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบตัิตามจุดประสงค์ หรือความต้องการ โดยแรงจูงใจ
สามารถเกิดขึน้ได้จากทัง้ภายในและภายนอกตวับคุคล  
 ฉตัราพร เสมอใจ (2550: 123) กลา่วว่า แรงจงูใจ (Motive) หมายถึง แรงขบั (Drive) ท่ี
กระตุ้นให้เขาแสดงพฤติกรรม โดยท่ีแรงขบัมาจากความเครียดท่ีเกิดขึน้จากความต้องการท่ียงัไม่ได้
ตอบสนองของบคุคล 
 โดยสรุปกล่าวได้ว่า แรงจูงใจ เป็นสภาวะท่ีเกิดขึน้ภายในบุคคล โดยมีพลังผลักดัน ท่ีจะ
กระตุ้นให้บุคคลเกิดปฏิกิริยา พลงัผลกัดนัจะก่อให้เกิดความตึงเครียดอนัเกิดจากความต้องการท่ียงั
ไม่ได้รับการตอบสนอง บุคคลจะพยายามลดความตึงเครียดลงโดยแสดงพฤติกรรมบางอย่างท่ี
คาดการณ์ไว้วา่จะสามารถตอบสนองความต้องการได้ และมีทิศทางมุง่ไปสูเ่ป้าหมาย 
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ประเภทของแรงจงใจในการซือู้  
 พิบลู ทีปะปาล (2537: 178-182) ได้แบง่แรงจงูใจในการซือ้สามารถแบง่เป็น 4 ประเภท ดงันี ้
 1.  แรงจงูใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ์ (Product Buying Motives) หมายถึง แรงจงูใจท่ีเกิด
ขึน้กบัผู้บริโภคท่ีมีความต้องการซือ้สินค้าหรือบริการอย่างน้อยหนึ่งอย่างเพ่ือสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคคนนัน้ๆ ให้ได้รับความพึงพอใจ โดยผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้สินค้าตามกําลงัซือ้ เน่ืองจาก
รายได้หรือเงินท่ีจํานวนจํากดันัน่เอง 
 2.  แรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากเหตผุล (Relational Buying Motives) หมายถึง แรงจงูใจท่ีเกิดจาก
การท่ีผู้บริโภคไตร่ตรอง พินิจพิจารณา อย่างมีระบบและมีเหตผุลในการซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้ๆ 
โดยสามารถแบง่ยอ่ยได้เป็น 5 ประเภท ได้แก่ 
  2.1  ความประหยดัในการซือ้ผลติภณัฑ์หรือบริการนัน้ 
  2.2  ประสทิธิภาพและความสามารถในการใช้ผลติภณัฑ์หรือบริการนัน้ 
  2.3  ความน่าเช่ือถือ หรือการรับประกนัผลติภณัฑ์หรือบริการ 
  2.4  ความทนทานถาวรของผลติภณัฑ์หรือบริการ 
  2.5  ความสะดวกในการใช้ผลติภณัฑ์หรือบริการ 
 3.  แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional Buying Motives) หมายถึง แรงจงูใจท่ีเกิดขึน้
จากอารมณ์หรือความรู้สึกของผู้บริโภคโดยไม่เก่ียวข้องกับหลกัการหรือเหตุผลใดๆ ทัง้สิน้ สามารถ
แบง่ยอ่ยได้เป็น 6 ประเภท ได้แก่ 
  3.1  การเอาอยา่ง หรือกระทําเลียนแบบ 
  3.2  ความต้องการการเป็นจดุเดน่ จดุสนใจ 
  3.3  ความต้องการคล้อยตามผู้ อ่ืน 
  3.4  ความต้องการความสะดวกสบาย 
  3.5  ความต้องการความสําราญเพลดิเพลนิใจ 
  3.6  ความทะเยอทะยาน มกัใหญ่ใฝ่สงู 
 4.  แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านค้า (Patronage Buying Motives) แรงจงูใจประเภทนี ้
เกิดจากสาเหต ุ6 ประการดงันี ้
  4.1  การท่ีร้านค้าให้บริการดีเป็นท่ีพอใจ 
  4.2  ราคาของผลติภณัฑ์หรือบริการคุ้มคา่คุ้มราคา 
  4.3  ทําเลท่ีตัง้ของร้านค้ามีความสะดวกตอ่การซือ้ 
  4.4  การท่ีร้านค้ามีสนิค้าให้เลือกหลากหลายชนิด 
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  4.5 ช่ือเสียงของร้านค้าท่ีดีและน่าเช่ือถือ 
  4.6 ความเคยชินเก่ียวกบันิสยัการซือ้ 
 ษมากร คําดี (2550) ได้ทําการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการใช้เคร่ืองสําอางบํารุงผิว
ของผู้ ชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครัง้นีมี้จุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของผู้ ชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงความ
แตกต่างของข้อมลูส่วนบุคคล ปัจจยัด้านทศันคติ ปัจจยัจงูใจ และ ลกัษณะของบคุลิกภาพ ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของผู้ ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจัยจูงใจ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผู้ ชายวยัทํางาน ด้านคุณสมบตัิของ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวท่ีต้องการให้มี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 นคัภคั คนฑา (2549) ได้ทําการศกึษาทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของ
ผู้หญิงวยัทํางาน การวิจยัครัง้นีมี้จดุมุ่งหมายเพ่ือศกึษาทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้า
ของผู้หญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาถึงความแตกตา่งของข้อมลูสว่นตวัของผู้บริโภค
ผู้หญิงวยัทํางานต่อพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติด้านผลิตภณัฑ์ 
การจงูใจด้านจิตวิทยา ด้านการรับรู้ ด้านบคุลิกภาพและด้านการเรียนรู้ กบัพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุง
ผิวหน้าของผู้หญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร การศกึษาพบวา่ การจงูใจด้านจิตวทิยาโดยรวมอยู่
ในระดบัมากซึ่งประกอบไปด้วย การพิถีพิถันในการบํารุงรักษาตวัเอง ต้องการการยอมรับจากสงัคม 
ต้องการการยกยอ่งจากผู้ อ่ืน 
 กิตติญา แสนเจริญฉตัรชยั; ลอยฤทธิ วฒุิไกร; และเสาวภา มีถาวรกลุ (2557) ได้ทําการวิจยั
เร่ืองพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของสตรีวยัส่ีสบิปีขึน้ไปในภาคตะวนัออก ผลการศกึษา
พบวา่ แรงจงูใจในการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก แรงจงูใจด้านเหตผุล พบว่ากลุม่
ตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัญหาและความต้องการแก้ปัญหาในระดับมาก โดยปัญหาท่ีให้
ความสําคญัมากท่ีสดุคือปัญหาฝ้า กระ และจดุดา่งดํา แรงจงูใจด้านอารมณ์ พบว่า ต้องการให้ตนเอง
ดดีูกลุม่ตวัอย่างให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสดุ ความต้องการความมัน่ใจและการรักความสวยงาม
ให้ความสําคญัในระดบัมาก แรงจงูใจด้านสิ่งกระตุ้นทางการตลาดพบว่า กลุม่ตวัอย่างให้ความสําคญั
ในระดบัปานกลาง โดยกลุม่ตวัอย่างเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแก้ปัญหา ปลอดภยั ราคาเหมาะสมกบั
คณุภาพ สง่เสริมการตลาดโดยการโฆษณาและหาซือ้สนิค้าได้ง่าย 

 จากแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจกับ
พฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีกล่าวข้างต้น พบว่า มีการศึกษาปัจจยัแรงจูงใจทัง้
แรงจูงใจด้านเหตผุลและด้านอารมณ์ ซึ่งจากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง สรุปได้ว่ากลุ่มตวัอย่าง
สว่นมากให้ความสําคญักบัแรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ์ในระดบัมาก เช่น ต้องการการยอมรับจากสงัคม 
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ต้องการการยกย่องจากผู้ อ่ืน ต้องการให้ตนเองดูดี ความต้องการความมั่นใจ เป็นสิ่งท่ีผู้ บริโภคให้
ความสําคัญในระดับมากถึงมากท่ีสุด และให้ความสําคัญกับแรงจูงใจด้านเหตุผลในระดับมาก
รองลงมา ผู้วิจยัจงึสนใจท่ีจะศกึษาตวัแปรปัจจยั  แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ์ อยา่งไรก็ตาม พบวา่ยงัไม่
มีการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านค้ากบัพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุง
ผิวหน้าของผู้บริโภค ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงได้นําตวัแปร แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์และแรงจูงใจท่ีเกิดจาก
การอปุถมัภ์ร้านค้า มาเป็นแนวทางในการกําหนดตวัแปรในงานวิจยั สมมติฐาน ออกแบบสอบถาม ใน
งานวิจยันี ้ 
 4.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ฟิลลฟิ คอตเลอร์ (ศริิวรรณ เสรีรัตน์. 2552; อ้างอิงจาก Philip Kotler. 2003) กลา่วว่า ปัจจยั
สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผสมผสานให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างท่ีกิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภณัฑ์ของกิจการ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแบง่ออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุม่ ดงัท่ีรู้จกักนัอย่างกว้างขวางว่า “4 P’s” อนั
ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย (Place) 
และปัจจยัด้านการสง่เสริมการขาย (Promotion)  
 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 48) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การ
มีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลกูค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ และ
ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุ้มคา่ รวมถึงมีการจดัจําหน่ายกระจายสนิค้าให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรม
การซือ้หาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิด
พฤตกิรรมอยา่งถกูต้อง 
 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดหมายถึง ปัจจยัทางด้านการตลาดท่ีกิจการสามารถควบคมุ
และเปล่ียนแปลง หรือปรับปรุงเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายทําให้ให้เกิด
ความพอใจตอ่สนิค้าหรือบริการ เพ่ือท่ีจะทําให้กิจการนัน้ๆ อยู่รอดได้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2552; อ้างอิง
จาก Philip Kotler. 2003) ได้แบง่ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด(4P’s) แบง่ออกได้ 4 ด้าน ได้แก่ 
  1.  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ 
การจดัหา การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถทําให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจ ซึง่ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้
และสมัผสัไม่ได้ ได้แก่ บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ ขาย โดย
ผลติภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้า บริการ สถานท่ี บคุคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคณุคา่ (Value) ในสายตาของลกูค้า จึง
จะมีผลทําให้ผลติภณัฑ์สามารถขายได้ การกําหนดกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์นัน้มีปัจจยัยอ่ย ได้แก่ 
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  1.1  ความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกตา่งทางการ
แขง่ขนั (Competitive Differentiation)  
  1.2  องค์ประกอบ หรือคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พืน้ฐาน รูปร่างลกัษณะ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ์ ตราสนิค้า เป็นต้น  
  1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งท่ีแตกตา่ง และมีคณุคา่ในจิตใจของลกูค้าเป้าหมาย  
  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีขึน้ (New and Improved) ซึง่ต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึน้  
  1.5  กลยทุธ์เก่ียวกบัสว่นประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) คือ กลุ่มของสายผลิตภณัฑ์และรายการของผลิตภณัฑ์ทัง้หมดท่ีเสนอแก่ผู้บริโภคในตลาด
เดียวกนั เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขนั 
 ระดบัผลติภณัฑ์ 5 ระดบั (Five Product Levels) เป็นคณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์ 5 ระดบัในแต่
ละระดับจะสร้างคุณค่าสาหรับลูกค้า ซึ่งเรียกได้ว่าเป็นลําดับขัน้ตอนของคุณค่าสาหรับลูกค้า 
(Customer value hierarchy) ดงันี ้

1.1 ประโยชน์หลกั ( Core Benefit ) หมายถึง ประโยชน์พืน้ฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีเตรียมไว้
ให้กบัผู้บริโภคได้รับโดยตรง ซึง่สามารถตอบสนองความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าได้ 

1.2 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Product ) หรือผลิตภณัฑ์พืน้ฐาน (Basic ) หมายถึง 
ลกัษณะผลติภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ ได้แก่ คณุภาพ ตราสนิค้า 

1.3 ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั ( Expected Product ) หมายถึง กลุม่ของคณุสมบตัิและเง่ือนไขท่ีผู้
คาดหวงัว่าจะได้รับและใช้เป็นข้อตกลงจากการซือ้สินค้า การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะคานึงถึง
ความพอใจของลกูค้าเป็นหลกั เช่น ความประทบัใจในการรับบริการจากพนกังานโรงแรม 

1.4 ผลิตภณัฑ์ควบ ( Augmented Product ) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม หรือบริการท่ีผู้
ซือ้จะได้รับจากการซือ้สนิค้าประกอบด้วย บริการก่อนและหลงัการขาย 

1.5 ศกัยภาพเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ ( Potential Product) หมายถึง คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ใหม่
ท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปเพ่ือสนองความต้องการของลกูค้าในอนาคต 
 
 2.  ปัจจัยด้านราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
หรือเป็นคุณค่าทัง้หมดท่ีลูกค้ารับรู้เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการคุ้มค่ากับ
จํานวนเงินท่ีจ่ายไป โดยราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลกูค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า 
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(Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคณุคา่ของผลิตภณัฑ์สงูกว่าราคาของ
ผลิตภณัฑ์ผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ชิน้นัน้ๆ ดงันัน้ในการกําหนดกลยทุธ์ด้านราคา มีปัจจยัท่ี
จําเป็นต้องคํานงึถึง ได้แก่  
  2.1 คณุคา่ท่ีรับรู้ในสายตาของลกูค้า ซึง่ต้องพิจารณาการยอมรับของลกูค้าในคณุคา่ของ
ผลติภณัฑ์วา่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑ์นัน้  
  2.2 ต้นทนุสนิค้าและคา่ใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง 
  2.3 การแขง่ขนั 
 3.  ปัจจัยด้านการจัดจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของชอ่งทาง
ของการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ซึ่งประกอบด้วยองค์กรและกิจกรรมท่ีใช้ในการกระจายสินค้า เพ่ือ
เคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาด องค์กรท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ
องค์กรการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินค้า 
และการเก็บรักษาสนิค้าคงคลงั การจดัจําหน่ายจงึประกอบด้วย 2 สว่น ได้แก่ 
  3.1  ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุม่ของบคุคลหรือธุรกิจ
ท่ีมีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภค หรือหมายถึง 
เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัด์

จําหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม ซึง่อาจจะใช้ช่องทางตรง 
(Direct channel) จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภค หรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิต 
ผา่นคนกลางไปยงัผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอตุสาหกรรม 
  3.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข้องกบัการวางแผน การปฏิบตัิการตามแผน 
และการควบคุมการเคล่ือนย้ายวตัถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยงัจุด
สดุท้ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าโดยมุ่งหวงักําไร หรือหมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายตวัผลิตภณัฑ์ จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม โดยการ
กระจายตวัสินค้าท่ีสําคญั ได้แก่ การขนส่ง การเก็บรักษาสินค้า และการคลงัสินค้า การบริหารสินค้า
คงเหลือ 
 4.  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้าง
ความพอใจตอ่ตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบคุคล โดยใช้จงูใจให้เกิดความต้องการหรือ
เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สกึ ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซือ้ หรือเป็นการติดตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมลูระหว่างผู้ขายกบัผู้ซือ้ เพ่ือสร้างทศันคติและ
พฤตกิรรมการซือ้ การติดตอ่ส่ือสารในท่ีนีอ้าจใช้พนกังานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการ
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ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องค์กรอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซึ่งต้องใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ ปัจจัยย่อยของปัจจัยการ
สง่เสริมการตลาดท่ีสําคญั ได้แก่ 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร และ
ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อปุถมัภ์รายการ
โดยกลยทุธ์ด้านการโฆษณา ได้แก่ 
   4.1.1  กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics)  
   4.1.2  กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
  4.2  การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบคุคลกบั
บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู้ ซือ้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซือ้ผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ
เผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย และ
สร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้า โดยกลยทุธ์ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย ได้แก่  
   4.2.1  กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy)  
   4.2.2  การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management)   
  4.3  การสง่เสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจงูใจระยะสัน้ท่ีกระตุ้นให้
เกิดการซือ้หรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซือ้ท่ีใช้สนับสนุนการ
โฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย สามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซือ้โดย
ลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจําหน่าย โดยกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ ได้แก่ 
   4.3.1  การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer 
Promotion) ให้เกิดความสนใจ การทดลองใช้หรือเกิดการซือ้ ได้แก่ การแจกสินค้า ตวัอย่าง บตัรลดราคา เงิน
รางวลั การจดัแสดงสนิค้า  
   4.3.2  การกระตุ้ นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) ให้ใช้ความพยายามในการขายสินค้าของผู้ผลิตให้มากขึน้ ได้แก่ การให้ส่วนลด การค้า การให้
การสนบัสนนุ การจดัการโฆษณา การแขง่ขนักนัทายอดขายระหวา่งผู้ขาย  



 34 

   4.3.3  การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales force Promotion) ให้ใช้ความพยายามในการขาย ได้แก่ การให้โบนสั การแข่งขนั ระหว่าง
พนกังานขาย และการจดัประกวดการขาย 
  4.4  การให้ขา่วและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations) ประกอบด้วย  
   4.4.1  การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตรา
สนิค้าหรือบริษัทท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจาย
เสียงหรือส่ือสิง่พิมพ์ 
   4.4.2  การประชาสมัพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสาร
ท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิด
กบักลุม่ใดกลุม่หนึง่ มีจดุมุง่หมายเพ่ือสง่เสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลติภณัฑ์ของบริษัท 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือ
การโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) โดยกลยทุธ์การตลาดทางตรง ได้แก่  
   4.5.1  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือDirect response marketing) เป็น
การติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ี
นกัการตลาดใช้สง่เสริมผลติภณัฑ์โดยตรงกบัผู้ ซือ้และ ทําให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทัง้นีต้้องอาศยั
ฐานข้อมลูลกูค้าและใช้ส่ือตา่ง ๆ เพ่ือส่ือสารโดยตรงกบัลกูค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาลอ็ค  
   4.5.2  การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้ รับฟัง หรือผู้ ชม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผู้สง่ขา่วสาร หรือป้ายโฆษณา  
   4.5.3  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) หรือ
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพ่ือส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย
มุง่หวงัผลกําไรและการค้า โดยเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง ได้แก่ 
การขายทางโทรศพัท์ 
  
 การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค การขายทางโทรศพัท์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ์ ซึง่จงูใจให้ลกูค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง 

 คํารณ สนัตพิรวิทย์ (2550) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงผิวหน้าย่ีห้อนีเวียสําหรับผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาถึงความแตกตา่งของ
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ข้อมลูส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัด้านวฒันธรรมและปัจจยัด้านจิตวิทยา ซึ่ง
พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบั
ต่ํากบัพฤตกิรรมการซื อ้ เครื่องสําอางบํารุงผ ิวหน้ายี ่ห้อน ีเว ียสําหร ับผู้ชายวยัทํางานในเข
กรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่าย อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

ยศสวดี อยู่สนิท (2554) ได้ทําการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
สมนุไพรบํารุงผิวหน้า โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีการรับรองมาตรฐานจาก องค์การอาหารและยา  ราคา
เหมาะสมกับคณุภาพ หาซือ้ได้ท่ีร้านค้าเพ่ือสขุภาพ ร้านขายยา โรงพยาบาล และมีการส่งเสริมการ
ขาย ผลิตภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสดุ คือ ผลิตภณัฑ์ล้างหน้าหรือทําความสะอาดผิวหน้า 
โดยมีเหตผุลในการซือ้คือ ความปลอดภยัจากสารเคมี 

จนัทร์เจ้า เรืองเดช (2556) ได้ทําการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
สกาแคร์ ของผู้ บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และ ด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมและ
พฤตกิรรมการซือ้ ในเร่ืองคา่ใช้จ่ายตอ่ครัง้ในการซือ้ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลติภณัฑ์สกาแคร์ และ 
แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์สกาแคร์ อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  

เพ็ญพิชญา วิริยะอ่องศรี (2557) ได้ทําการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้เวช
สําอางในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดด้าน ผลติภณัฑ์เป็นอนัดบัท่ีหนึง่ ด้านสง่เสริมการตลาดเป็นอนัดบัท่ีสอง และด้าน
สภาพแวดล้อมในร้านเป็นอันดบัท่ีสาม ส่วนปัจจัยด้านบุคลากรเป็นอันดบัสุดท้าย นอกจากนัน้ยัง
พบวา่ รายได้ตอ่เดือนมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนั และปัจจยัสว่นปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดสามารถพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานครได้ 

เน่ืองจากงานวิจัยนีศ้ึกษาเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีเป็นท่ีนิยมของตลาด มีจําหน่าย
โดยทัว่ไปซึง่เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีนํามาศกึษาในงานวิจยันี ้ทัง้ 7 ย่ีห้อ ได้แก่ โอเลย์ นโูทรจีน่า 
พอนด์ส การ์นีเย่ นีเวีย ลอรีอลั สมทูอี มีระดบัผลิตภณัฑ์ด้านคณุประโยชน์หลกั (Core Benefit) ท่ีทํา
ให้ผิวขาวซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้าได้เหมือนกัน ในงานวิจยันีต้้องการ
ศกึษาช่องทางการตลาดเฉพาะในร้านวตัสนัเพียงช่องทางเดียว ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงไม่ได้ศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในด้านผลติภณัฑ์และด้านช่องทางการตลาด แตจ่ะนําปัจจยัสว่นประสมการตลาดใน
ด้านราคาและด้านการสง่เสริมการตลาดมาเป็นตวัแปรในงานวิจยันี ้ 

  
 



บทที่  3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 
 การศกึษาวิจยันีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey research) มีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ี
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ในร้านวัตสัน เขต
กรุงเทพมหานครโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการสํารวจข้อมูล และให้กลุ่มตัวอย่างตอบ
แบบสอบถามด้วยตนเอง 
 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ดําเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
 2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมลู 
 4.  การจดักระทําและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 
การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรในงานวิจยัครัง้นี ้คือ บุคคลทัว่ไปอายุ 18 ปีขึน้ไป ท่ีใช้บริการในร้านวตัสนั ใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งจํานวนประชากรผู้ ท่ีใช้บริการในร้านวัตสนันัน้ไม่สามารถทราบจํานวน
ประชากรท่ีแน่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ บคุคลทัว่ไปอาย ุ18 ปีขึน้ไป ท่ีเข้ามาใช้บริการในร้าน
วตัสนั ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 420 คน โดยมีเกณฑ์ในการคดัเลือกกลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้
 1. เคยรับบริการท่ีร้านวตัสนัมาก่อนอย่างน้อย 1 ครัง้ เพราะเป็นการถามประสบการณ์ท่ี
ได้รับบริการ  
 2. เคยใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อใดๆ ดงัต่อไปนี ้โอเลย์ นูโทรจีน่า พอนด์ส การ์   
นีเย่ นีเวีย ลอรีอลั สมทูอี อย่างน้อย 1 ครัง้ และยินดีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม และยงั
ไมเ่คยตอบแบบ สอบถามฉบบันีม้าก่อน 
 3. สามารถอา่นและเข้าใจภาษาไทยได้เป็นอยา่งดี 
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 การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง  
 เน่ืองจากผู้วิจยัไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้ผู้วิจยัจึงกําหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง
โดยอาศยัสูตรคํานวณกลุ่มตวัอย่าง แบบไม่ทราบจํานวนประชากร (พิมพา หิรัญกิตติ. 2552: 135-
136) โดยกําหนดระดบัความเช่ือมนัท่ี 95% ได้ขนาดตวัอยา่งจากการคํานวณจํานวน 385 คน และเพิ่ม
จํานวนตวัอยา่ง 35 คน จงึได้กลุม่ตวัอยา่งเป็นจํานวน 420 คน ดงันี ้
 

    
2

2

e

pqZ
n   

 
 เม่ือ n  =  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
   p  =  สดัสว่นจํานวนประชากรท่ีผู้วิจยัสนใจศกึษา 
   q  = 1-p 
   Z  = ค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผู้ วิจยักําหนดไว้ มีค่าเท่ากับ 95% ณ ระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% Z มีคา่เท่ากบั 1.96 
   e  =  คา่ความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมให้เกิดขึน้ได้ = 5% หรือ 0.05 
 
 สําหรับงานวิจยันี ้ผู้วิจยักําหนดสดัสว่นของประชากรท่ีต้องการศกึษาเท่ากบั 50% หรือ 0.5 
และต้องการระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% คือ ยอมรับให้คลาดเคล่ือนได้ 5% หรือ 0.05 
 

(1.96)2 (0.5) (1 – 0.5)  
โดยแทนคา่จะได้  n = 

0.052  
n = 384.16 หรือ 385 คน  

 
 ดงันัน้ จะได้กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้385 คน แต่เพ่ือป้องกนัปัญหาความไม่สมบรูณ์
ของแบบสอบถาม ผู้วิจยัจึงเพิ่มตวัอย่างขึน้อีก 7% โดยได้สํารองไว้ 27 คน เป็น 412 คน และนํามา
เฉล่ียทัง้ 20 สาขา จะต้องเก็บสาขาละ 21 ตวัอย่าง ดัง้นัน้ รวมจํานวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 420 
ตวัอยา่ง 
  
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ตอนที่ 1 (Purposive sampling) โดยจงัหวดักรุงเทพมหานครแบ่งออกเป็น 50 เขต 
ผู้วิจยัมีเกณฑ์ในการคดัเลือกเขตเพ่ือเก็บตวัอย่างคือมีสาขาของร้านวตัสนัอยู่มากท่ีสดุ จากเขตการ
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ปกครองในกรุงเทพมหานครทัง้หมด 50 เขต ได้แก่ บางซื่อ ดสุิต พญาไท ราชเทวี ปทมุวนั พระนคร 
ป้องปราบศตัรูพ่าย สมัพนัธวงศ์ บางรัก ดอนเมือง หลกัส่ี สายไหม บางเขน จตัจุกัร ลาดพร้าว บึงกุ่ม 
บางกะปิ วงัทองหลาง สะพานสงู มีนบรีุ คลองสามวา หนองจอก ลาดกระบงั ประเวศ สวนหลวง คนันา
ยาว ดนิแดง ห้วยขวาง วฒันา คลองเตย บางนา พระโขนง สาธร บางคอแหลม ยานนาวา บางขนุเทียน 
บางบอน จอมทอง ราษฎร์บูรณะ ทุ่งครุ ธนบุรี คลองสาน บางแค บางพลดั ตลิ่งชัน บางกอกน้อย 
บางกอกใหญ่ ภาษีเจริญ หนองแขม และเขตทวีวัฒนา ผู้ วิจัยมีเกณฑ์ในการคดัเลือกเขต เพ่ือเก็บ
ตวัอยา่งคือเขตท่ีมีสาขาของร้านวตัสนัอยู่มากท่ีสดุ 10 อนัดบัแรก รายละเอียดดงันี ้(ร้านวตัสนั. 2558: 
ออนไลน์) 
 เขตบางกะปิ มี 8 สาขา ได้แก่ สาขาโลตสับางกะปิ สาขาเดอะมอลล์รามคําแหง สาขา
รามคําแหง 53 สาขารามคําแหง 24 สาขาเอ็นมาร์ค สาขาเมเจอร์รามคําแหง สาขาบิ๊กซีรามคําแหง 
และสาขาเดอะมอลล์บางกะปิ 
 เขตปทมุวนั มี 8 สาขา ได้แก่ สาขามณียาเซ็นเตอร์ สาขาสยามแสควร์ ซอย 2 สาขามาบญุ
ครองชัน้ 2 สาขามาบญุครองชัน้ 6 สาขาโลตสัพระราม1 สาขาเซ็นทรัล เวิลด์ สาขาออลซีซัน่เพลส 
สาขาบิก๊ซี ราชดําหร์ิ 
 เขตจตจุกัร มี 6 สาขา ได้แก่ สาขาเซ็นทรัลรามอินทรา สาขาโลตสัลาดพร้าว สาขายูเน่ีย
นมอลล์ สาขาเมเจอร์รัชโยธิน สาขาเซน็ทรัลลาดพร้าว สาขาเจมาร์เก็ต 
 เขตคลองเตย มี 5 สาขา ได้แก่ สาขาโลตสัพระราม 4 สาขาโลตสัสขุมุวิท 50 สาขาไทม์
แสควร์ สาขาเกตเวย์เอกมยั สาขามิลล่ีมอลล่ี 
 เขตวฒันา มี 4 สาขา ได้แก่ สาขาเสริมมิตรทาวเวอร์ สาขานานาแสควร์ สาขาเทอมินอล 21 
สาขาแมกแวล ูสขุมุวิท 71 
 เขตราชเทวี มี 4 สาขา ได้แก่ สาขาอินทราประตนํูา้ สาขาเซ็นจร่ีู พลาซา่ สาขาอนสุาวรีย์ชยั
สมรภมูิ สาขาเซน็เตอร์วนั 
 เขตบางขนุเทียน มี 4 สาขา ได้แก่ สาขาเซ็นทรัลพระราม 2 สาขาโลตสัพระราม 2 สาขาบิ๊กซี 
พระราม 2 สาขากรีนเวล 
 เขตประเวศ มี 4 สาขา ได้แก่ สาขาเสรีเซ็นเตอร์ สาขาบิ๊กซีสวนหลวง สาขาซีคอนบางนาชัน้ 
1 สาขาซีคอนบางนา ชัน้ 2 
 เขตดนิแดง มี 3 สาขา ได้แก่ สาขาฟอร์จนู สาขาตลาดห้วยขวาง สาขาเอสพลานาดรัชดา 
 เขตบางรัก มี 3 สาขา ได้แก่ สาขาซีพีทาวเวอร์ สาขาบางรัก สาขาสีลมคอมเพลก็ซ์ 
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 ขัน้ตอนที่ 2 การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เม่ือเลือกได้เขตจํานวน 
10 เขตแล้ว ขัน้ตอนถดัมา ผู้วิจยัได้เลือกร้านจํานวน 2 ร้านจากแตล่ะเขต โดยมีเกณฑ์ในการคดัเลือก
ร้าน คือเป็นร้านยาท่ีอยูใ่นห้างสรรพสนิค้า หรือแหลง่ชมุชนโดยแตล่ะเขตจะกําหนดสถานท่ี ดงันี ้
 เขตบางกะปิ   สาขาโลตสับางกะปิ   สาขาเมเจอร์รามคําแหง 
 เขตปทมุวนั   สาขาสยามสแควร์ ซอย 1  สาขาบิก๊ซีราชดําหร์ิ 
 เขตจตัจุกัร   สาขาเซน็ทรัลลาดพร้าว  สาขายเูนียนมอลล์ 
 เขตคลองเตย   สาขาโลตสัสขุมุวิท 50   สาขาเกตเวย์เอกมยั 
 เขตวฒันา   สาขาเทอร์มินอล 21   สาขาเสริมมิตรทาวเวอร์ 
 เขตราชเทวี   สาขาเซน็จร่ีู   สาขาอินทราประตนํูา้ 
 เขตบางขนุเทียน สาขาเซน็ทรัลพระราม 2  สาขาโลตสัพระราม 2  
 เขตประเวศ  สาขาบิก๊ซีสวนหลวง   สาขาซีคอนบางนาชัน้ 1  
 เขตดนิแดง   สาขาฟอร์จนูทาวน์   สาขาเอสพลานาดรัชดา 
 เขตบางรัก   สาขาซีพีทาวเวอร์   สาขาสีลมคอมเพลก็ซ์  
 
 จากการคํานวณขนาดของกลุม่ตวัอย่างทัง้หมดจํานวน 412 คน และมีจํานวนสถานท่ีเก็บ
ข้อมลูทัง้หมด 20 สาขา สามารถคํานวณได้ ดงันี ้
 

ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  
จํานวนตวัอยา่งในแตล่ะสาขา  = 

จํานวนสถานท่ีเก็บข้อมลู  
412  

= 
20  

= 20.6 หรือ 21  
 
 ดงันัน้ จงึกําหนดให้เก็บสาขาละ 21 ตวัอยา่ง เป็นทัง้หมด 420 ตวัอยา่ง 
 
 ขัน้ตอนที่ 3 การสุม่ตวัอย่างแบบโดยอาศยัความสะดวก(Convenience Sampling) คือเข้า
ไปแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างท่ีได้กําหนดไว้แล้วในขัน้ตอนท่ี 2 ให้ครบตามจํานวน
แบบสอบถาม จํานวน 420 ชดุ โดยให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง และมีเกณฑ์ในการ
คดัเลือกตวัอยา่งดงันี ้
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 1.  มีอายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไปไม่จํากัดเพศ เน่ืองจากสามารถตัดสินใจและเลือกท่ีจะให้เหตุ
ผลได้ด้วยตวัเอง 
 2.  เคยรับบริการท่ีร้านวัตสนัมาก่อนอย่างน้อย 1 ครัง้ เพราะเป็นการถามประสบการณ์ท่ี
ได้รับบริการ  
 3.  เคยใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อ ใดๆ ดงัต่อไปนี ้โอเลย์ นูโทรจีน่า พอนด์ส การ์  
นีเย่ นีเวีย ลอรีอลั สมทูอี อย่างน้อย 1 ครัง้ และยินดีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม และยงั
ไมเ่คยตอบแบบ สอบถามฉบบันีม้าก่อน 
 
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย  
 ในงานวิจัยครัง้นี  ้ผู้ วิจัยใช้เคร่ืองมือการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผู้ วิจัย
สร้างขึน้ การประมวลทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ( ปนดัดา หะมณี . 2556; กลัยาณี กรกีรต ิ
นฤนนัท์ วฒุิสินธุ์ และกฤษฎา กิติโกวิทธนา. 2555; นคัภคั คนฑา.2549) มาเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม โดยมีขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้
 1. ศกึษาค้นคว้าเนือ้หา ดงันี ้ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัร้านวตัสนัและเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้ บริโภค ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ตามทฤษฏีพฤติกรรม
ผู้บริโภค ได้แก่ แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ แรงจงูใจ และ สว่นประสมทางการตลาด เพ่ือ
นํามาเป็นแนวทางสร้างแบบสอบถาม 
 2. กําหนดข้อคําถามท่ีได้จากการทบทวนแนวคดิทฤษฎีและข้อมลูตา่งๆ ในข้อท่ี 1 จากนัน้จงึ
กําหนดเป็นข้อคําถามในการสร้าแบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 
 3. นําแบบสอบถามฉบบัร่างไปนําเสนอตอ่ผู้ เช่ียวชาญ เพ่ือตรวจสอบความถกูต้องในการใช้
ภาษา เนือ้หา และเพ่ือให้สอดคล้องกบัคํานิยามและกรอบแนวคดิในการศกึษา 
 4. ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามท่ีได้รับคําแนะนําจากผู้ เช่ียวชาญ เพ่ือให้แบบสอบถามมี
ความสมบรูณ์ก่อนนํามาใช้ในการศกึษาจริง 
 5. นําแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงตามความเห็นของผู้ เช่ียวชาญนําไปทําการทดสอบ
กับกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความคล้ายคลึงกับประชากร จํานวน 30 คน แล้วนําแบบสอบถามไปตรวจสอบ
คณุภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
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 วิธีการหาคุณภาพเคร่ืองมือ  
 การหาคณุภาพของเคร่ืองมือมี 2 วิธี ผู้วิจยัดําเนินการดงันี ้ 
 1.  ความตรงตามเนือ้หา (Content validity) นําแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้เสนอต่อ
ผู้ เช่ียวชาญ เพ่ือตรวจสอบความครอบคลมุของเนือ้หาและความถกูต้องชดัเจนของภาษาทัง้ในด้านของ
ข้อคําถามปัจจยัส่วนบคุคล ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด ปัจจยัด้านแรงจงูใจ และพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้สอดคล้องกบั
คํานิยามและกรอบแนวคิดในการศึกษา หลงัจากนัน้จึงนําแบบสอบถามมาแก้ไขและปรับปรุงให้
ถกูต้อง 
 2.  วิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัด้วยค่าการหาคา่สมั
ประสิทธิอลัฟ่า (Alpha coefficiency) ของ Cronbach คา่อลัฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของ
คําถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 คา่ท่ีใกล้ 1 มากแสดงว่ามีความเช่ือมัน่สงูกําหนดให้คา่ความ
เ ช่ือมั่นของแบบสอบถามทัง้ฉบับมีค่า  มากกว่า  0.7 (กัลยา  วาณิชย์บัญชา .  2545: 27) ซึ่ง
แบบสอบถามท่ีใช้เก็บตวัอยา่งจริงมีคา่ครอนบคั ในด้านสว่นประสมทางการตลาดและด้านแรงจงูใจ มี
คา่ เท่ากบั 0.807 และ 0.832 ตามลําดบั  
 โดยท่ีผู้ วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลซึ่งแบ่งเนือ้หาของ
สอบถามได้เป็น 4 ตอน ได้แก่ 
 ตอนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งประกอบด้วยข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ตอ่เดือน ลกัษณะของคําถามเป็น
คําถามปลายปิดแบบหลายตวัเลือก โดยกําหนดให้แต่ละข้อกลุ่มตวัอย่างสามารถตอบได้เพียงหนึ่ง
คําตอบเท่านัน้ 
 1. เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมีคําตอบให้เลือก 2 ทางโดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตัไิด้แก่ 
  1.1  เพศชาย 
  1.2  เพศหญิง 
 2. อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั ซึง่มีการกําหนดอายตุัง้แต ่18 ปีขึน้ไป เน่ืองจากมีความสามารถ
ในการพิจารณา ตดัสนิใจได้ด้วยตนเอง ผู้วิจยัจงึใช้ช่วงอาย ุ18-65 ปี แบง่ช่วงอายเุป็น 5 ช่วง ดงันี ้
  2.1 18-27 ปี 
  2.2 28-37 ปี 
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  2.3 38-47 ปี 
  2.4 48-57 ปี  
 3. ระดบัการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก 
โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิโดยกําหนดเป็น 
  3.1 ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
  3.2 ปริญญาตรี 
  3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 
 4. อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือกโดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิดงันี ้
  4.1 นกัเรียน/นกัศกึษา 
  4.2 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
  4.3 พนกังานบริษัทเอกชน 
  4.4 ประกอบธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 
  4.5 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........................ 
 5. รายได้ต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก
(Multichotomous Question)โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) 
กําหนดรายได้เฉล่ียขัน้ต่ําตอ่เดือน คํานวนจากอตัราคา่จ้างขัน้ตํ่าตามประกาศกระทรวงแรงงาน ที่มี
ประกาศใช้ ตัง้แต ่1 เมษายน 2555 เป็นเงินวนัละ 300 บาท คิดเป็น 9,000 บาทตอ่เดือนโดยประมาณ 
ผู้วิจยัจงึแบง่เกณฑ์รายได้ตอ่เดือนท่ีใช้ในแบบสอบถาม ดงันี ้ 
  5.1 น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  
  5.2 10,001-15,000 บาท 
  5.3 15,001-20,000 บาท 
  5.4 20,001- 25,000 บาท 
  5.5 25,001- 30,000 บาท 

  5.6 30,001 บาทขึน้ไป 
 
 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด เป็นคําถามแบบปลาย
ปิด (Close-ended response question) มี 14 ข้อ ลกัษณะคําถามเป็นแบบ Likert Scale โดยให้กลุม่
ตัวอย่างตอบคําถามโดยระบุความคิดเห็นของอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อ
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พฤติกรรมการเลือกซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึง่แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา 5 
ข้อ และปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด 9 ข้อ 
 โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดงันี ้
 เห็นด้วยอยา่งยิ่ง  5 คะแนน 
 เห็นด้วย    4 คะแนน 
 เห็นด้วยปานกลาง  3 คะแนน 
 ไมเ่ห็นด้วย   2 คะแนน  
 ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง  1 คะแนน 
 
 การอภิปรายและแปลผล ลักษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลอันตรภาคชัน้
(Interval scale) ผู้ วิจยัใช้เกณฑ์การให้คะแนนเฉลี่ยในการอภิปรายผลโดยคํานวณได้ดงันี ้(กัลยา 
วาณิชย์บญัชา.  2545:27) 
 

ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 

จํานวนขัน้  
5 - 1  

= 
5  

= 0.80  
 
 ดังนัน้ จึงสามารถกําหนดเกณฑ์ในการแปลผลระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลกบัการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว เป็นดงันี ้
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่4.21-5.00  หมายถึง ผู้บริโภคเห็นด้วยอย่างยิ่งว่าส่วนประสมทางการตลาด
มีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่3.41-4.20  หมายถึง ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่2.61-3.40  หมายถึง  ผู้ บริโภคเห็นด้วยปานกลางว่าส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่1.81-2.60  หมายถึง ผู้บริโภคไมเ่ห็นด้วยกบัวา่ประสมทางการตลาดมีผลตอ่
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
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 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่1.00-1.80  หมายถึง  ผู้ บริโภคไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ งว่าส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  
 เพ่ือให้การจัดกลุ่มข้อมูลสําหรับการทดสอบสมมติฐานท่ีใช้วิธีทดสอบแบบ Chi-square 
ผู้วิจยัได้จดักลุม่ใหมด่งันี ้
 สําหรับสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา ได้จดัแบง่ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ไว้ ดงันี ้
 

ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 

จํานวนขัน้  
20 - 12  

= 
3  

= 2.67  
 
 ดงันัน้ จงึจดักลุม่ของอนัตรภาคชัน้ใหมด่งันี ้
 น้อย   มีคา่ ระหวา่ง 12.00-14.66  
 ปานกลาง  มีคา่ ระหวา่ง 14.67-17.33  
 มาก   มีคา่ ระหวา่ง 17.34-20.00 
 
 สําหรับสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด ได้จดัแบง่ความกว้างของอนัตรา
ภาคชัน้ไว้ ดงันี ้
 

ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 

จํานวนขัน้  
50 - 26  

= 
5  

= 4.80  
 
 ดงันัน้ จงึจดักลุม่ของอนัตรภาคชัน้ใหมด่งันี ้
 น้อยท่ีสดุ  มีคา่ ระหวา่ง 26.00 – 30.80 
 น้อย   มีคา่ ระหวา่ง 30.81- 35.60  
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 ปานกลาง  มีคา่ ระหวา่ง 35.61-40.40  
 มาก   มีคา่ ระหวา่ง40.40-45.20 
 มากท่ีสดุ  มีคา่ ระหวา่ง45.21-50.00 
  
 ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัแรงจงูใจในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ได้แก่ 
ด้านอารมณ์ และ แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านค้า เป็นคําถามแบบปลายปิด มี 11 ข้อ ลกัษณะ
คําถามเป็นแบบ Likert Scale โดยให้กลุม่ตวัอย่างตอบคําถามโดยระบคุวามคิดเห็นด้านอิทธิพลของ
แรงจูงใจต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้เคร่ืองเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
แรงจงูใจด้านอารมณ์ 5 ข้อ แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ ร้านค้า 6 ข้อ 
โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดงันี ้
 เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 5 คะแนน 
 เห็นด้วย    4 คะแนน 
 เห็นด้วยปานกลาง  3 คะแนน 
 ไมเ่ห็นด้วย   2 คะแนน  
 ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง  1 คะแนน 
 
 การอภิปรายและแปลผล ลักษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลอันตรภาคชัน้
(Interval scale) ผู้ วิจัยใช้เกณฑ์การให้คะแนนเฉลี่ยในการอภิปรายผลโดยคํานวณได้ดังนี  ้(กัลยา 
วาณิชย์บญัชา.  2545: 27) 
 

ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 

จํานวนขัน้  
5 – 1  

= 
5  

= 0.80  
 
 ดงันัน้ จึงสามารถกําหนดเกณฑ์ในการแปลผลระดบัความคิดเห็นองผู้บริโภคตอ่แรงจงูใจท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว เป็นดงันี ้
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่4.21-5.00  หมายถึง ผู้ บ ริ โภคเ ห็น ด้วยอย่ างยิ่ ง ว่ าแรงจู ง ใจ มีผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
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 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่3.41-4.20  หมายถึง ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าแรงจูงใจมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่2.61-3.40  หมายถึง  ผู้ บริโภคเห็นด้วยปานกลางว่าว่าแรงจูงใจมีผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่1.81-2.60  หมายถึง ผู้บริโภคไม่เห็นด้วยว่าแรงจูงใจมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 คา่เฉลี่ยตัง้แต ่1.00-1.80   หมายถึง ผู้ บ ริ โ ภ ค ไ ม่ เ ห็ น ด้ ว ย อ ย่ า ง ยิ่ ง ว่ า แ ร ง จู ง ใ จ มี
ความสมัพนัธ์ตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
เพ่ือให้การจดักลุ่มข้อมลูสําหรับการทดสอบสมมติฐานท่ีใช้วิธีทดสอบแบบ Chi-square ผู้วิจยัได้จดั
กลุม่ใหมด่งันี ้
 สําหรับแรงจงูใจด้านอารมณ์ ได้จดัแบง่ความกว้างของอนัตราภาคชัน้ไว้ ดงันี ้
 

ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 

จํานวนขัน้  
25 – 8  

= 
5  

= 3.40  
 
 ดงันัน้ จงึจดักลุม่ของอนัตรภาคชัน้ใหมด่งันี ้
 น้อยท่ีสดุ  มีคา่ระหวา่ง 8.00-11.40 
 น้อย  มีคา่ระหวา่ง 11.41-14.80  
 ปานกลาง  มีคา่ระหวา่ง 14.81-18.20  
 มาก   มีคา่ระหวา่ง 18.21-21.60 
 มากท่ีสดุ  มีคา่ระหวา่ง 21.61-25.00 
 
 สําหรับสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด ได้จดัแบง่ความกว้างของอนัตร
ภาคชัน้ไว้ ดงันี ้
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ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 

จํานวนขัน้  
30 – 18  

= 
5  

= 2.40  
 
 ดงันัน้ จงึจดักลุม่ของอนัตรภาคชัน้ใหมด่งันี ้
 น้อยท่ีสดุ  มีคา่ระหวา่ง 18.00-20.40 
 น้อย  มีคา่ระหวา่ง 20.41-22.80 
 ปานกลาง  มีคา่ระหวา่ง 22.81-25.20 
 มาก   มีคา่ระหวา่ง 25.21-27.60 
 มากท่ีสดุ  มีคา่ระหวา่ง 27.61-30.00 
 
 ตอนที่ 4 เป็น แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
ในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร มีลกัษณะแบบปลายปิด 5 ข้อ คําถามปลายเปิด 3 ข้อ โดยแตล่ะข้อ
มีการถามรายละเอียดดงันี ้
 ข้อท่ี 1 ย่ีห้อเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้ 
 ข้อท่ี 2 สาระสําคญัใดใน เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้ 
 ข้อท่ี 3 เหตผุลท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ข้อท่ี 4 แหลง่ข้อมลูท่ีผู้บริโภคใช้ก่อนการเลือกซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ข้อท่ี 5 การประเมินผลของผู้บริโภคก่อนการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ข้อท่ี 6 การคาดการณ์การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในระยะ 3 เดือน 
 ข้อท่ี 7 ความถ่ีในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในระยะ 3 เดือน  
 ข้อท่ี 8 จํานวนเงินท่ีใช้ในการเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในระยะ3 เดือน 
 แบบสอบถามสว่นท่ี 4 ข้อ 1-8 ใช้ระดบัการวดัข้อมลูแบบนามบญัญตัิโดยหาคา่ความถ่ี สถิติ
และร้อยละ 
  
วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 ผู้วิจยัเลือกผู้ช่วยวิจยัในการเก็บข้อมลูจํานวน 2 ท่าน โดยผู้วิจยัได้มีการชีแ้จงวตัถปุระสงค์ใน
การวิจยั อธิบายถึงเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู รวมทัง้รายละเอียดต่างๆ ในการเก็บข้อมลู 
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เพ่ือให้เกิดความแน่ใจว่าผู้ช่วยวิจยัแต่ละคนจะได้รับข้อมลูท่ีเป็นมาตรฐานท่ีจําเป็นเท่าเทียมกันและ
สามารถตอบคําถามกบักลุม่ตวัอยา่งได้อยา่งถกูต้องและเป็นไปในแนวทางเดียวกนั (พิมพา หิรัญกิตติ. 
2552: 181-182) 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครัง้นี  ้ผู้ วิจัยและผู้ ช่วยวิจัยแจกแบบสอบถามแก่กลุ่ม
ตวัอย่างตามเกณฑ์การคดัเลือก และ ร้านวตัสนัสาขาท่ีได้กําหนดไว้ โดยช่วงเวลาท่ีเก็บแบบสอบถาม 
คือ  
 วนัจนัทร์ - ศกุร์เวลา 16.00 น. ถึง 20.00 น. และวนัเสาร์-อาทิตย์เวลา 11.00 น. ถงึ 20.00 น. 
โดยเร่ิมเก็บข้อมลูในเดือน สิงหาคม ถึง ตลุาคม พ.ศ. 2558 (รวมระยะเวลา 2 เดือน) โดยให้กลุ่ม
ตวัอย่างเป็นผู้ตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง มีผู้ วิจัยและผู้ช่วยวิจัยเป็นผู้ ท่ีคอยให้คําแนะนําในการ
กรอกในกรณีท่ีมีข้อสงสยัเก่ียวกบัแบบสอบถาม 
 
การจัดกระทาํและการวเิคราะห์ข้อมลู  
 หลงัจากท่ีผู้วิจยัเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างโดยใช้แบบสอบถามจนครบจํานวนแล้ว 
ผู้วิจยัจะจดักระทํากบัข้อมลู ดงันี ้
 1. โดยทําการตรวจสอบจํานวนแบบสํารวจท่ีได้รับกลับมาทัง้ปริมาณและความถูกต้อง
สมบรูณ์ของข้อมลูในชดุของแบบสอบถาม  
 2. นําข้อมลูในแบบสํารวจดงักล่าวมาลงรหสัในคอมพิวเตอร์ เพ่ือประมวลผลด้วยโปรแกรม
ทางสถิตสํิาเร็จรูป แล้วนําข้อมลูท่ีได้ไปทําการวิเคราะห์ตอ่ไป 
 3. โดยในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัจะทําการวิเคราะห์ข้อมลูโดย 
  3.1  การวิเคราะห์โดยใช้สถิตเิชิงพรรณนา 
   แจกแจงความถ่ี (Frequency)  
    คา่ร้อยละ (Percentage) 
   คา่เฉลี่ย (Mean) 
   สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
  3.2  การวิเคราะห์โดยใช้สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistic) 
   3.2.1 ใช้ สถิติ Chi – square ในการทดสอบความเป็นอิสระต่อกนัเพ่ือทดสอบ
สมมติฐานข้อท่ี 1-7 และ 10-11 (ปัจจยัสว่นบคุคล สว่นประสมทางการตลาดซึง่ประกอบด้วย ด้าน
ราคา และด้านการสง่เสริมการตลาด) กบั พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ การตดัสนิใจซือ้หรือไมซ่ือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
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   3.2.2 ใช้สถิติ Cramer’s V ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรเพ่ือทดสอบ
สมมติฐานข้อท่ี 8 และ9 คือ สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด กบั พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีและจํานวน
เงินท่ีใช้ในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 



บทที่  4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมลู  

 
 การวิจยัเร่ือง “ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุง
เพื่อผิวขาวในร้านวัตสัน เขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจยั แบง่ขัน้ตอนการวิเคราะห์ออกเป็น 
5 ตอน คือ 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะข้อมลูสว่นบคุคล 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของ 
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ตอนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ระดบัแรงจงูใจของผู้บริโภคตอ่เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ระดบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนท่ี 5  ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู  
 สัญลักษณ์แทนค่าสถติ ิ
 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงปริมาณเพ่ือตอบสนองวตัถปุระสงค์การวิจยัได้ใช้สถิติวิเคราะห์ข้อมลู
ท่ีหลากหลาย เพ่ือให้เกิดความเข้าใจตรงกันและความเป็นระเบียบในการนําเสนอผลการวิเคราะห์
ข้อมลู ได้กําหนดสญัลกัษณ์แทนคา่สถิตติา่งๆ 
 

X  แทน คา่เฉลี่ย (Mean)  
S.D. แทน คา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

Chi-square(2) แทน คา่อตัราสว่น t ใช้ทดสอบนยัสําคญัทางสถิต ิ

p-value แทน ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ
 
 
 
 
 
 
 



 51 

 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลส่วนบุคคลู  
 
ตาราง 1 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม (n=390) 
 

ข้อมลส่วนบุคคลู  จาํนวน ร้อยละ 
เพศ   

 ชาย 113 29.0 
 หญิง 277 71.0 

ระดบัการศึกษา   
ต่ํากวา่ปริญญาตรี 169 43.3 
ปริญญาตรี 199 51.0 
สงูกวา่ปริญญาตรี 22 5.6 

อาชีพ   
นกัเรียน/นกัศกึษา 71 18.2 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 41 10.5 
พนกังานบริษัทเอกชน 213 54.6 
ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 65 16.7 

รายได้เฉล่ียต่อเดอืน   
น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 31 7.9 
10,001-15,000 บาท 80 20.5 
15,001- 20,000 บาท 126 32.3 
20,001- 25,000 บาท 71 18.2 
25,001- 30,000 บาท 35 9.0 
30,001 บาทขึน้ไป 47 12.1 

 

อายุ   
18-27 ปี 165 42.3 
28 - 37 ปี 164 42.1 
38 - 47 ปี 42 10.8 
48-57 ปี 19 4.9 
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 จากตาราง 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม มีทัง้หมดจํานวน 390 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง 
จํานวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 71.0 มีอายรุะหว่าง 18-27 ปี จํานวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 มี
การศกึษาในระดบัปริญญาตรี จํานวน 199 คนคดิเป็นร้อยละ 51.0  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 54.6 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 
15,001-20,000 บาท จํานวน 126 คน คดิเป็นร้อยละ 32.3  
 
 ตอนที่ 2 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอาง
บาํรุงเพื่อผิวขาว 
 
ตาราง 2 ระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้าน 
      ราคา  
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา X  S.D. 
ระดบั 

ความคดิเหน็ 
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวัตสนัมีความคุ้มค่า
เม่ือเทียบกบัราคา 

3.88 0.72 เห็นด้วยมาก 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีราคาเหมาะสม
กบัคณุภาพ 

3.88 0.70 เห็นด้วยมาก 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีราคาเหมาะสม
กบัปริมาณ 

3.95 0.69 เห็นด้วยมาก 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวัตสันมีหลากหลาย
ราคาให้เลือก 

4.16 0.68 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.97 0.56 เหน็ด้วยมาก 

 
 จากตาราง 2 การวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นในส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาพบว่า 
กลุม่ตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมในระดบัเห็นด้วยมาก 

( คา่เฉล่ีย 3.970.56) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุม่ตวัอย่างเห็นด้วยมากกบัข้อ เคร่ืองสําอาง

บํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวัตสันมีหลากหลายราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ียสูงสุด (ค่าเฉล่ีย 4.160.68) 
รองลงมา เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวัตสันมีราคาเหมาะสมกับปริมาณ (ค่าเฉลี่ย 
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3.950.56) และเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ (ค่าเฉล่ีย 

3.880.70) ซึง่มีคา่เฉลี่ยในระดบัต่ําสดุ 
 
ตาราง 3 ระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้าน 
     การสง่เสริมการตลาด  
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. 
ระดบั 

ความคดิเหน็ 
ร้านมีการจดักิจกรรมลดราคาเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
เป็นประจํา  

3.95 0.74 เห็นด้วยมาก 

ร้านมีการแจกของสมนาคุณให้ลูกค้าท่ีซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวเสมอ 

3.92 0.69 เห็นด้วยมาก 

ร้านมีการจดัชุดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในราคา
พิเศษ  

3.82 0.71 เห็นด้วยมาก 

ร้านมีบริการคืนหรือเปล่ียนเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
เม่ือท่านใช้แล้วแพ้  

3.94 0.79 เห็นด้วยมาก 

พนักงานประจําร้านวัตสันมีการให้ข้อมูลท่ีเข้าใจง่าย 
ชดัเจน  

4.07 0.78 เห็นด้วยมาก 

พนกังานประจําร้านวตัสนัมีการให้ข้อมลูท่ีน่าเช่ือถือ 4.08 0.79 เห็นด้วยมาก 
พนกังานประจําร้านวตัสนัมีมนษุยสมัพนัธ์ท่ีดี  4.07 0.77 เห็นด้วยมาก 
พนกังานประจําร้านวตัสนัมีบคุลกิภาพท่ีดี   3.93 0.79 เห็นด้วยมาก 
พนกังานประจําร้านวตัสนัมีความรู้ในผลิตภณัฑ์ท่ีขายเป็น
อยา่งดี  

4.14 0.71 เห็นด้วยมาก 

พนกังานประจําร้านวตัสนัสามารถพดูโน้มน้าวให้ตดัสินใจ
ซือ้ผลติภณัฑ์ 

4.10 0.72 เห็นด้วยมาก 

รวม 4.00 0.52 เหน็ด้วยมาก 

 
 จากตาราง 3 การวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นในส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดพบว่า กลุ่มตัวย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมในระดบัเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย 4.000.52) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุ่ม
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ตวัอย่างเห็นด้วยมากกับข้อ พนกังานประจําร้านวตัสนัพนกังานขายมีความรู้ในผลิตภณัฑ์ท่ีขายเป็น

อย่างดี มีค่าเฉล่ียสงูสดุ (ค่าเฉล่ีย 4.140.71) รองลงมา พนกังานประจําร้านวตัสนัสามารถพดูโน้ม

น้าวให้ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ (คา่เฉลี่ย 4.100.72) และร้านมีการจดัชดุของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว

ขาวในราคาพิเศษ (คา่เฉลี่ย 3.820.71) ซึง่มีคา่เฉลี่ยในระดบัต่ําสดุ 
 
ตาราง 4 ระดบัความคดิเห็นโดยรวมเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ 
      ผิวขาว 
  

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. 
ระดบั 

ความคดิเหน็ 
ราคา 3.97 0.56 เห็นด้วยมาก 
การสง่เสริมการตลาด 4.00 0.52 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.99 0.49 เหน็ด้วยมาก 

 
 จากตาราง 4 การวิเคราะห์ระดบัความคดิเห็นโดยร่วมเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของ
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวพบว่า กลุ่มตัวย่างมีความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในระดบัเห็นด้วยมาก (คา่เฉลี่ย 3.990.71) เม่ือพิจารณา
เป็นรายด้านพบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมากกบัด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียสงูสดุ (ค่าเฉล่ีย 

4.000.52) ตามด้วยด้านราคา (คา่เฉลี่ย 3.970.56)  
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ตาราง 5 แสดงความถ่ี และร้อยละ ของสว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
      ด้านราคาและด้านการสง่เสริมการตลาด  
 

ระดบัความคดิเหน็ (ร้อยละ) 
ส่วนประสมทางการตลาด 

มากที่สุด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ราคา 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนัมีความคุ้มคา่เม่ือเทียบ
กบัราคา 

78 
(20.0) 

188 
(48.2) 

122 
(31.3) 

2 
(0.5) 

- 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนัมีราคาเหมาะสมกบั
คณุภาพ 

70 
(17.9) 

207 
(53.1) 

109 
(27.9) 

4 
(1.1) 

- 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนัมีราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณ 

84 
(21.5) 

202 
(51.8) 

104 
(26.7) 

- - 

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนัมีหลากหลายราคาให้
เลือก 

126 
(32.3) 

199 
(51.0) 

65 
(16.7) 

- - 

การส่งเสริมการตลาด 
ร้านมีการจดักิจกรรมลดราคา
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเป็น
ประจํา 

97 
(24.9) 

177 
(45.3) 

115 
(29.5) 

1 
(0.3) 

- 

ร้านมีการแจกของสมนาคณุให้
ลกูค้าท่ีซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ
ผิวขาวเสมอ 

73 
(18.7) 

220 
(56.5) 

91 
(23.3) 

 

6 
(1.5) 

- 

ร้านมีการจดัชดุของเคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวในราคาพิเศษ 

62 
(15.9) 

200 
(51.3) 

122 
(31.3) 

6 
(1.5) 

- 
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ตาราง 5  (ตอ่) 
 

ระดบัความคดิเหน็ (ร้อยละ) 
ส่วนประสมทางการตลาด 

มากที่สุด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ร้านมีบริการคืนหรือเปล่ียน
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเม่ือ
ท่านใช้แล้วแพ้  

104 
(26.7) 

165 
(42.3) 

114 
(29.2) 

7 
(1.8) 

- 

พนกังานประจําร้านวตัสนัมีการ
ให้ข้อมลูท่ีเข้าใจง่าย ชดัเจน  

121 
(31.0) 

184 
(47.2) 

75 
(19.2) 

10 
(2.6) 

- 

พนกังานประจําร้านวตัสนัมีการ
ให้ข้อมลูท่ีน่าเช่ือถือ 

129 
(33.1) 

174 
(44.6) 

77 
(19.7) 

10 
(2.6) 

- 

พนกังานประจําร้านวตัสนัมี
มนษุยสมัพนัธ์ท่ีดี 

127 
(32.6) 

166 
(12.5) 

95 
(24.4) 

2 
(0.5) 

- 

พนกังานประจําร้านวตัสนัมี
บคุลกิภาพท่ีดี 

107 
(27.4) 

148 
(37.9) 

134 
(34.4) 

1 
(0.3) 

- 

พนกังานประจําร้านวตัสนัมี
ความรู้ในผลติภณัฑ์ท่ีขายเป็น
อยา่งดี  

122 
(31.3) 

206 
(52.8) 

55 
(14.1) 

7 
(1.8) 

- 

พนกังานประจําร้านวตัสนั
สามารถพดูโน้มน้าวให้ตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑ์ 

118 
(30.3) 

196 
(50.2) 

72 
(18.5) 

4 
(1.0) 

- 

 
 จากตาราง 5 แสดงความถ่ี และร้อยละ ของสว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุง
เพ่ือผิวขาว ด้านราคาและด้านการสง่เสริมการตลาด  
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 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ระดับแรงจงใจของผ้บริโภคต่อเคร่ืองสําอางบาํรุงเพื่อผิวู ู
ขาว 
 
ตาราง 6 ระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากอารมณ์ (n=390) 
 

แรงจงใจที่เกดิขึน้จากอารมณ์ู  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดิเหน็ 
 ทา่นมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามบคุคลมี
ช่ือเสียง 

3.43 0.86 เห็นด้วยปานกลาง 

ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อท่ีมีความนิยมใน
ช่วงเวลานัน้ๆ 

3.53 0.86 เห็นด้วยมาก 

ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเพราะการใช้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวทําให้ทา่นรู้สกึมัน่ใจ  

3.91 0.68 เห็นด้วยมาก 

ท่านมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามเพ่ือนหรือผู้
ใกล้ชิด  

3.55 0.95 เห็นด้วยมาก 

ท่านมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวรุ่นใหมเ่สมอ (ย่ีห้อ
เดมิหรือย่ีห้อใหม)่ เพราะต้องการเป็นผู้ นําในการใช้
ผลติภณัฑ์ใหม่ๆ  

3.46 0.86 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.58 0.62 เห◌็นด้วยมาก 

 
 จากตาราง 6 การวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากอารมณ์พบว่า 
กลุ่มตัวย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจท่ีเกิดขึน้จากอารมณ์โดยรวมในระดับเห็นด้วยมาก 

(ค่าเฉลี่ย  3.580.62) เ ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับข้อ  ท่านซื อ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเพราะการใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวทําให้ท่านรู้สกึมัน่ใจ มีคา่เฉลี่ย

สูงสุด (ค่าเฉลี่ย 3.580.62) รองลงมา ท่านมักซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามเพ่ือนหรือ           

ผู้ ใกล้ชิด (ค่าเฉลี่ย 3.580.62) และท่านมักซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามบุคคลมีช่ือเสียง 

(คา่เฉลี่ย 3.580.62) ซึง่มีคา่เฉลี่ยในระดบัต่ําสดุ 
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ตาราง 7 ระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านวตัสนั  
 

แรงจงใจที่เกดิขึน้จากการอุปถัมภ์ร้านวัตสันู  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดิเหน็ 
ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัให้บริการดีเป็นท่ีน่าพอใจ  4.14 0.65 เห็นด้วยมาก 
ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัตกแตง่สวยงาม น่าเข้าใช้บริการ  4.05 0.66 เห็นด้วยมาก 
ท่านเห็นว่าทําเลท่ีตัง้ของร้านวัตสนัมีความสะดวกเข้าถึง
ง่าย 

4.10 0.78 
เห็นด้วยมาก 

ท่านเห็นว่าร้านวัตสันมีเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวให้
เลือกหลายย่ีห้อ 

4.18 0.67 
เห็นด้วยมาก 

ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัมีช่ือเสียงท่ีดี 4.13 0.70 เห็นด้วยมาก 
ท่านมีความคุ้นเคยในการใช้บริการท่ีร้านวตัสนั 4.13 0.71 เห็นด้วยมาก 

รวม 4.12 0.53 เหน็ด้วยมาก 

 
 จากตาราง 7 การวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากการอปุถมัภ์ร้าน
วตัสนัพบวา่ กลุม่ตวัยา่งมีความคดิเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากการอปุถมัภ์ร้านวตัสนัโดยรวมใน

ระดบัเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย 4.120.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า กลุม่ตวัอย่างเห็นด้วยกบัข้อ 
ท่านเห็นว่าร้านวตัสนัมีเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวให้เลือกหลายย่ีห้อ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (ค่าเฉลี่ย 

4.180.67) รองลงมา ท่านเห็นว่าร้านวตัสนัให้บริการดีเป็นท่ีน่าพอใจ(ค่าเฉล่ีย 4.140.65) และ 

ท่านเห็นว่าร้านวตัสนัตกแต่งสวยงาม น่าเข้าใช้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.050.66) ซึ่งมีค่าเฉล่ียในระดบั
ต่ําสดุ 
 
ตาราง 8 ระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ 
      ผิวขาว 
  

แรงจงใจของผ้บริโภคในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางู ู  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดิเหน็ 
อารมณ์ 3.58 0.62 เห็นด้วยมาก 
การอปุถมัภ์ร้านวตัสนั 4.12 0.52 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.87 0.46 เหน็ด้วยมาก 
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 จากตาราง 8 การวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจของผู้บริโภคในการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว พบวา่ กลุม่ตวัยา่งมีความคดิเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจของผู้บริโภคในการ

ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวโดยรวมในระดบัเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย 3.870.46) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมากกบัแรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านวตัสนัมี

คา่เฉลี่ยสงูสดุ (คา่เฉลี่ย 4.120.52) ตามด้วยแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากอารมณ์ (คา่เฉลี่ย 3.580.62)  
 
ตาราง 9 แสดงความถ่ี และร้อยละ ของแรงจงูใจของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางด้าน 
      อารมณ์และด้านการอปุถมัภ์ร้านวตัสนั เก่ียวกบัผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

ระดบัความคดิเหน็ (ร้อยละ) 
แรงจงใจของผ้บริโภคู ู  มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

อารมณ์ 
ท่านมักซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามบุคคลมี
ช่ือเสียง 

36 
(9.2) 

147 
(37.6) 

164 
(42.1) 

35 
(9.0) 

8 
(2.1) 

ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อท่ีมีความนิยม
ในช่วงเวลานัน้ๆ 

41 
(10.5) 

169 
(43.3) 

149 
(38.2) 

19 
(4.9) 

12 
(3.1) 

ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเพราะการใช้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวทําให้ท่านรู้สกึมัน่ใจ  

71 
(18.2) 

218 
(55.9) 

97 
(24.9) 

4 
(1.0) 

- 

ท่านมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามเพ่ือนหรือ
ผู้ใกล้ชิด  

50 
(12.8) 

170 
(43.6) 

134 
(34.4) 

15 
(3.8) 

21 
(5.4) 

ท่านมักซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวรุ่นใหม่เสมอ 
(ย่ีห้อเดิมหรือย่ีห้อใหม่) เพราะต้องการเป็นผู้ นําในการ
ใช้ผลติภณัฑ์ใหม่ๆ  

47 
(12.1) 

126 
(32.3) 

184 
(47.1) 

26 
(6.7) 

7 
(1.8) 

การอุปภมัภ์ร้านวัตสัน 
ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัให้บริการดีเป็นท่ีน่าพอใจ  112 

(28.7) 
222 

(56.9) 
55 

(14.1) 
1 

(0.3) 
- 

ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัตกแตง่สวยงาม น่าเข้าใช้บริการ  95 
(24.4) 

218 
(55.9) 

77 
(19.7) 

- - 
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ตาราง 9  (ตอ่) 
 

ระดบัความคดิเหน็ (ร้อยละ) 
แรงจงใจของผ้บริโภคู ู  มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ท่านเห็นว่าทําเลท่ีตัง้ของร้านวัตสันมีความสะดวก
เข้าถึงง่าย 

140 
(35.9) 

149 
(38.2) 

101 
(25.9) 

- - 

ท่านเห็นว่าร้านวตัสนัมีเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวให้
เลือกหลายย่ีห้อ 

128 
(32.8) 

203 
(52.1) 

59 
(15.1) 

- - 

ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัมีช่ือเสียงท่ีดี 122 
(31.3) 

200 
(51.2) 

65 
(16.7) 

2 
(0.8) 

- 

ท่านมีความคุ้นเคยในการใช้บริการท่ีร้านวตัสนั 122 
(31.3) 

200 
(51.2) 

65 
(16.7) 

3 
(0.8) 

- 

 
 
 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ระดับพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบาํรุงเพื่อผิว
ขาวในร้านวัตสัน เขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 10 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามย่ีห้อเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน 
     วตัสนัท่ีซือ้เป็นประจํามากท่ีสดุ 
 

ยี่ห้อเคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว จาํนวน (คน) ร้อยละ 
พอนส์ 45 11.5 

ลอรีอลั 77 19.7 

นีเวีย 65 16.7 

นโูทรจีน่า 60 15.4 

การ์นีเย ่ 39 10.0 

สมทูอี 40 10.3 

โอเลย์ 64 16.4 

รวม 390 100.0 
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 จากตาราง 10 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งจํานวน 390 คน ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อ ลอ
รีอลัในร้านวตัสนัเป็นประจํามากท่ีสดุ จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.7 รองลงมา นีเวีย จํานวน 65 
คน คดิเป็นร้อยละ 16.7 และน้อยท่ีสดุ การ์นีเย ่จํานวน39 คน คดิเป็นร้อยละ 10.0 
 
ตาราง 11 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตาม 
     สารท่ีพบในเคร่ืองสําอาง 
 

สารที่พบในเคร่ืองสาํอาง จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาร์บวิตนิ 86 22.1 

กรดโคจิค 26 6.7 

วิตามินซี 122 31.3 

ลโิคไลท์ 45 11.5 

เอ เอช เอช 34 8.7 

ไมท่ราบข้อมลู 77 19.7 

รวม 390 100.0 

 
 จากตาราง 11 พบวา่ กลุม่ตวัอย่างจํานวน 390 คน ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเพราะมี
วิตามินซีมากท่ีสดุ จํานวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมา อาร์บิวติน จํานวน 86 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.1 และน้อยท่ีสดุ กรโคจิค จํานวน 26 คน คดิเป็นร้อยละ 6.7 
 
ตาราง 12 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามเหตผุลในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาว 
 

เหตุผลในการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพ่ือแก้ปัญหาผิวหน้า 164 42.1 

เพ่ือบํารุงผิวหน้าให้ขาวใส ยิ่งขึน้ 158 40.5 

เพ่ือป้องกนัแสงแดด 50 12.8 

เพ่ือเสริมบคุลกิภาพ 18 4.6 

รวม 390 100.0 
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 จากตาราง 12 พบว่า กลุ่มตวัอย่างจํานวน 390 คน ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
เน่ืองจากเพ่ือแก้ปัญหาผิวหน้ามากท่ีสดุ จํานวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 42.1 รองลงมา เพ่ือบํารุง
ผิวหน้าให้ขาวใส ยิ่งขึน้ จํานวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 และน้อยท่ีสดุ เพ่ือเสริมบุคลิกภาพ 
จํานวน 18 คน คดิเป็นร้อยละ 4.6 
 
ตาราง 13 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามแหลง่ข้อมลูท่ีช่วยในการตดัสนิใจซือ้  
      เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ) 
 

แหล่งข้อมลที่ช่วยในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงู  
เพื่อผิวขาว 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

Internet 188 48.7 

หนงัสือพิมพ์/วารสาร 74 19.2 

แผน่พบั/ใบปลวิ 55 14.2 

โทรทศัน์ 229 59.3 

จดุร้านขาย 134 34.7 

เพ่ือน/ญาต ิ 122 31.6 

  
 จากตาราง 13 พบว่า กลุ่มตวัอย่างใช้แหล่งข้อมูลจากโทรทัศน์ช่วยในการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมากท่ีสดุ จํานวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมา Internet 
จํานวน 188 คน คดิเป็นร้อยละ 48.7 น้อยท่ีสดุ แผน่พบั/ใบปลวิ จํานวน 55 คน คดิเป็นร้อยละ 14.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 63 

ตาราง 14 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามปัจจยัในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาว 
      ในร้านวตัสนั (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ) 
 

ปัจจัยในการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาวในร้านวัตสัน จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ราคาเหมาะสม 289 74.5 

ร้านตกแตง่สวยงาม สวา่ง สะอาด 86 22.2 

ความสะดวกในการซือ้ เข้าถึงง่าย 239 61.6 

การสง่เสริมการตลาด 138 35.6 

พนกังานในร้านให้บริการดี 172 44.3 

 
 จากตาราง 14 พบว่า ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมาก
ท่ีสดุคือ ราคาเหมาะสม จํานวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 74.5 รองลงมา ความสะดวกในการซือ้ เข้าถึง
ง่าย จํานวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 61.6 และน้อยท่ีสดุ ร้านตกแตง่สวยงาม สว่าง สะอาด จํานวน 86 
คน คดิเป็นร้อยละ 22.2 
 
ตาราง 15 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว 
      ขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือน 
 

การตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาวในร้านวัตสัน
ในระยะเวลา 3 เดอืน 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ซือ้ 276 70.8 

ไมซ่ือ้ 114 29.2 

รวม 390 100.0 

  
 ตาราง 15 พบว่า กลุม่ตวัอย่างจํานวน 390 คน ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือนเป็นจํานวนมากท่ีสดุ จํานวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 70.8 ตามด้วยไม่
ตดัสนิใจซือ้ จํานวน 114 คน คดิเป็นร้อยละ 29.2 
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ตาราง 16 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามความถ่ีในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ 
      ผิวขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือน 
 

ความถ่ีในการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว 
ในร้านวัตสัน 

จาํนวน (คน) ร้อยละ 

4 ครัง้หรือมากกวา่ 41 14.9 

3 ครัง้ 80 29.0 

2 ครัง้ 113 40.9 

1 ครัง้ 42 15,2 

รวม 276 100.0 

  
 จากตาราง 16 พบว่า กลุม่ตวัอย่างท่ีตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั
ในรอบสามเดือนจํานวน 276 คน ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้วยความถ่ี 2 ครัง้มากท่ีสดุ จํานวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 40.9 รองลงมา ซือ้ 3 ครัง้ จํานวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 และน้อยท่ีสดุ 
ซือ้ 4 ครัง้หรือมากกวา่ จํานวน 41 คน คดิเป็นร้อยละ 14.9 
 
ตาราง 17 จํานวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามคา่ใช้จ่ายโดยรวมในการซือ้เคร่ืองสําอาง 
     บํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือน 
 

ค่าใช้จ่ายโดยรวมในการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว จาํนวน (คน) ร้อยละ 
มากกวา่ 2,000 บาท 61 22.1 

1,501 – 2,000 บาท 41 14.9 

1,001-1,500 บาท 75 27.2 

500-1,000 บาท 82 29.7 

ไมเ่กิน 500 บาท 17 6.2 

รวม 276 100.0 

 
 ตาราง 17 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัใน
รอบสามเดือนจํานวน 276 คน มีค่าใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวระหว่าง500-1,000 
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บาทมากท่ีสดุ จํานวน 82 คน คดิเป็นร้อยละ 29.7 รองลงมา ใช้จ่ายระหวา่ง 1,001-1,500 บาท จํานวน 
75 คน คดิเป็นร้อยละ 27.2 และน้อยท่ีสดุ ใช้จ่ายไมเ่กิน 500 บาท จํานวน 17 คน คดิเป็นร้อยละ 6.2 
 
 ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานที่ 1.ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคด้านเพศมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 18  
 
ตาราง 18 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคด้านเพศกบั  
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสนิใจซือ้ 
 

การตดัสินใจซือ้ 
เพศ 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

84 29 ชาย 
74.3% 25.7% 

192 85 หญิง 
69.3% 30.7% 

276 114 รวม 
70.8% 29.2% 

0.979 0.323 

 
 ตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างเพศกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสินใจซือ้โดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า 
เพศไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ท่ีระดบันยัสําคญั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 2 ลกัษณะส่วนบคุคลของผู้บริโภคด้านอายมีุความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว    
ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 19 
 
ตาราง 19 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคด้านอายกุบั  
      พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสินใจซือ้ 
อายุ 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

106 59 18-27 ปี 
64.2% 35.8% 

127 37 28-37 ปี 
77.4% 22.6% 

30 12 38-47 ปี 
71.4% 28.6% 

13 6 48-57 ปี 
68.4% 31.6% 

276 114 รวม 
70.8% 29.2% 

6.984 0.072 

 
 ตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างอายกุบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวโดยใช้สถิต ิchi-square จากข้อมลูในตารางพบวา่ อายไุม่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานข้อท่ี 2 
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 สมมติฐานที่ 3 ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคด้านระดบัการศึกษามีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 20 
 
ตาราง 20 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะสว่นบคุคลกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสินใจซือ้ 
ระดบัการศึกษา 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

123 46 ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
72.8% 27.2% 

139 60 ปริญญาตรี 
69.8% 30.2% 

14 8 สงูกวา่ปริญญาตรี 
63.6% 36.4% 

276 114 รวม 
70.8% 29.2% 

0.953 0.621 

 
 ตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวโดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า ระดบั
การศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีระดับ
นยัสําคญั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 3 
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 สมมตฐิานที่ 4 ลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคด้านอาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square ปรากฎผลดงันี ้แสดงในตาราง 21 
 
ตาราง 21 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคลของผู้ บริโภคด้านอาชีพ 
      กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสนิใจซือ้ 
 

การตดัสินใจซือ้ 
อาชีพ 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

42 29 นกัเรียน/นกัศกึษา 
59.2% 40.8% 

34 7 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

82.9% 17.1% 
140 73 พนกังานบริษัทเอกชน 

65.7% 34.3% 
41 24 ธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 

63.1% 36.9% 
257 133 รวม 

65.9% 34.1% 

9.196 0.056 

 
 ตาราง 21 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสินใจซือ้โดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า 
อาชีพไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ท่ีระดบันยัสําคญั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 4 
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 สมมตฐิานที่ 5 ลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะสว่นบคุคลของผู้บริโภคด้านรายได้เฉล่ีย 
     ตอ่เดือนกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสินใจซือ้ 
รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

23 8 น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
74.2% 25.8% 

48 32 10,001-15,000 บาท 

60.0% 40.0% 

96 30 15,001- 20,000 บาท 

76.2% 23.8% 
53 18 20,001- 25,000 บาท 

74.6% 25.4% 
27 8 25,001- 30,000 บาท 

77.1% 22.9% 
29 18 30,001 บาท ขึน้ไป 

61.7% 38.3% 
276 114 รวม 

70.8% 29.2% 

9.523 0.090 

 
 ตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายได้เฉล่ียตอ่เดือนกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว โดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า รายได้
เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีระดบั
นยัสําคญั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 5  
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 สมมติฐานที่ 6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 23 
 
ตาราง 23 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านราคากบัพฤตกิรรม 
      การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสินใจซือ้ 
ราคา 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

75 28 น้อย (12.00-14.66) 
72.8% 27.2% 

140 57 ปานกลาง (14.67-17.33) 
71.1% 28.9% 

61 29 มาก (17.34-20.00) 
67.8% 32.2% 

276 114 รวม 
70.8% 29.2% 

0.606 0.739 

 
 ตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวโดยใช้สถิต ิchi-square จากข้อมลูในตาราง
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 6 
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 สมมติฐานที่ 7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 24 
 
ตาราง 24 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม 
     การตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสินใจซือ้ 
การส่งเสริมการตลาด 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

13 10 9.870* .043 น้อยท่ีสดุ (26.00-30.80) 

25 17   น้อย (30.81-35.60) 

  
90 43   ปานกลาง (36.00-40.40) 

  
105 28   มาก (40.40-45.20) 

  
43 16   มากท่ีสดุ (45.21-50.00) 

  
276 114   รวม 

  

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
 ตาราง 24 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
สง่เสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว โดยใช้สถิติ chi-square 
จากข้อมลูในตารางพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานข้อท่ี 7 กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดในระดบัน้อยท่ีสดุ 
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น้อย ปานกลาง มาก และมากท่ีสดุมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในข้อซือ้ 
มากท่ีสดุ 
 
 สมมติฐานที่ 8 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 25  
 
ตาราง 25 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม 
      การตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ 
 

การตดัสินใจซือ้ 
การส่งเสริมการตลาด 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

13 10 น้อยท่ีสดุ (26.00-30.80) 

  

25 17 น้อย (30.81-35.60) 

  

90 43 
 

ปานกลาง (36.00-40.40) 

  

105 28 
 

มาก (40.40-45.20) 

  

43 16 
 

มากท่ีสดุ (45.21-50.00) 

  

276 114 รวม 

  

9.870* .043 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
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 ตาราง 25 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
สง่เสริมการตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ โดย
ใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิต ิท่ีระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 8 กลา่วคือ สว่นประสมทางการตลาด
ด้านการสง่เสริมการตลาดในระดบั น้อย มีความถ่ีในการซือ้ 1 ครัง้มากท่ีสดุ ในขณะท่ีสว่นประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดในระดบัน้อยท่ีสดุ ปานกลาง มาก และมากท่ีสดุมีความถ่ีในการ
ซือ้ 2 ครัง้มากท่ีสดุ  
 เม่ือทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดกับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้โดยใช้สถิติ Cramer ‘V 
พบวา่คา่สมัประสทิธิสหสั์ มพนัธ์มีคา่เท่ากบั 0.192 (p-value = 0.002) แสดงสว่นประสมทางการตลาด
ด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ
ผิวขาวด้านด้านความถ่ีในการซือ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดดี
ขึน้ บคุคลมีแนวโน้มท่ีจะมีซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในความถ่ีมากขึน้ 
  
 สมมติฐานที่ 9 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม 
      การตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 
 

คา่ใช้จ่ายในการซือ้ 
การสง่เสริม
การตลาด ไมเ่กิน 

500 บาท 
500- 

1,000 บาท 

1,001-
1,500 
บาท 

1,501– 
2,000 
บาท 

มากกวา่ 
2,000 
บาท 

2 Sig. 

0 1 7 0 น้อยท่ีสดุ 
(26.00-30.80)     

0 
 

0 10 2 0 น้อย 
(30.81-35.60)     

1 
 

16 36 37 20 32 ปานกลาง 
(36.00-40.40)      

1 26 22 12 มาก 
(40.40-45.20)     

17 
 

0 9 7 9 มากท่ีสดุ 
(45.21-50.00)     

11 
 

17 82 75 41 รวม 

    

61 
 

46.774* .001 

 
*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
 ตาราง 26 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ 
โดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านค่าใช้จ่ายใน
การซือ้อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิท่ีระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 9 กลา่วคือ สว่นประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซือ้มากท่ีสดุ อยู่ในช่วงคะแนนรวม 
36.00-40.40 รองลงมา คือ ช่วงคะแนนรวม 40.4 – 45.2 ตามลําดบั 



 75 

 เม่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดกับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้โดยใช้
สถิติ Cramer ‘V พบว่าคา่สมัประสิทธิสหสมัพนัธ์มีคา่์ เท่ากบั 0.192 (p-value = 0.001) แสดงระหว่าง
สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้หมายความว่า เม่ือสว่นประสมทางการตลาด
ด้านการสง่เสริมการตลาดมากขึน้ บคุคลมีแนวโน้มท่ีจะมีคา่ใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาวมากขึน้ 
 
 สมมติฐานที่ 10 แรงจูงใจด้านอารมณ์มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งแรงจงูใจด้านอารมณ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
      เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสนิใจซือ้ 
อารมณ์ 

ซือ้ ไมซ่ือ้ 
2 Sig. 

8 8 4.658 .324 น้อยท่ีสดุ (8.00-11.40) 

13 7   น้อย (11.41-14.80) 

  
141 51   ปานกลาง (14.81-18.20) 
  
78 35   มาก (18.21-21.60) 
  
36 13   มากท่ีสดุ (21.61-25.00) 
  
276 114 รวม 

  
  

 
 ตาราง 27 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจงูใจด้านอารมณ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวโดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตารางพบว่า 
แรงจูงใจด้านอารมณ์ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ี
ระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 8 
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 สมมตฐิานที่ 11 แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใช้วิธีทางสถิต ิchi-square แสดงในตาราง 28   
 
ตาราง 28 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งแรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ากบัพฤตกิรรม 
     การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 

การตดัสินใจซือ้ 
อุปถัมภ์ร้านค้า 

ซือ้ ไม่ซือ้ 
2 Sig. 

22 9 น้อยท่ีสดุ (18.00-20.40) 

  

81 34 น้อย (20.41-22.80) 

  
92 39 ปานกลาง (22.81-25.20) 
  

54 20 มาก (25.21-27.60) 
  

27 12 มากท่ีสดุ (27.61-30.00) 
  

276 114 รวม 
  

.244* .993 

 
 ตาราง 28 แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ากับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว โดยใช้สถิติ chi-square จากข้อมลูในตาราง
พบว่า แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้าไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุง
เพ่ือผิวขาว ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานข้อท่ี 9 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานการวิจยั 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที่ 1 เพศของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 2 อายขุองผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 3 ระดบัการศกึษาของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 4 อาชีพของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือนของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 6 สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 7 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม
การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ
ผิวขาว 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 8 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด
มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
ด้านความถ่ีในการซือ้ 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 9 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด
มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ 

สอดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 10 แรงจงูใจด้านอารมณ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 11 แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ามีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

 



บทที่  5 
สรุปผล อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานครมีเพ่ือ 1)เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาว ของผู้บริโภคในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานครเม่ือจําแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน2)เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสม
ทางการตลาดซึง่ประกอบด้วยด้านราคา และด้านการสง่เสริมการตลาด กบัพฤติกรรมการการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวของผู้บริโภคในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) เพ่ือศกึษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจด้านอารมณ์และด้านอปุถมัภ์ร้านค้ากบัพฤติกรรมการการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวของผู้บริโภคในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาคือ 
คือ บคุคลทัว่ไปอาย ุ18 ปีขึน้ไป ท่ีซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั ในเขตพญาไท เขตราช
เทวี เขตปทมุวนั เขตจตัจุกัร เขตบางกะปิ เขตดินแดง เขตบางนา เขตวฒันา เขตคลองเตย เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 390 คน สุม่ตวัอยา่งโดยวิธีการสุม่แบบเฉพาะเจาะจง  
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาเป็นแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้จากการประมวลทฤษฎี เอกสาร
และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เนือ้หาของแบบสอบถาม แบง่ออกเป็น 4 ตอนดงันี ้ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถาม
เก่ียวกบัลกัษณะข้อมลูสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ตอ่เดือน ซึง่
ลกัษณะของคําถามเป็นคําถามแบบปลายปิดแบบให้เลือกหลายคําตอบ จํานวน 5 ข้อ ตอนท่ี 2 เป็น
แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว ลกัษณะคําถามเป็นแบบมาตรประเมินคา่ 5 ระดบั จํานวน 14 ข้อ ตอนท่ี 3 เป็นคําถามเก่ียวกบั
แรงจูงใจของผู้บริโภคต่อเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ลกัษณะคําถามเป็นแบบมาตรประเมินค่า 5 
ระดบั จํานวน 11 ข้อ ตอนท่ี 4 เป็นคําถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิว
ขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งลกัษณะของคําถามเป็นคําถามแบบปลายปิดแบบให้
เลือกตอบ จํานวน 8 ข้อ โดยเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างจนครบจํานวนเป็นระยะเวลา 2 เดือน 
วิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป หาคา่สถิติพืน้ฐานของกลุม่ตวัอย่าง ศกึษาความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว แรงจูงใจของผู้ บริโภคต่อ
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว และพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวัตสัน เขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้ร้อยละ คา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบไคสแควร์  
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สรุปผลการวจิัย  
 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูสว่นบคุคล 
  กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 71.0 มีอายรุะหว่าง 
18-27 ปี จํานวน 181 คน คดิเป็นร้อยละ 42.3 มีการศกึษาในระดบัปริญญาตรี จํานวน 199 คนคิดเป็น
ร้อยละ 51.0 กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 213 คน คิดเป็นร้อย
ละ 54.6 มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนระหวา่ง 15,001-20,000 บาท จํานวน 126 คน คดิเป็นร้อยละ 32.3 
 2. ผลการวิเคราะห์ระดบัพฤติกรรมการการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน  
 วตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร 
  ผลการวิเคราะห์ระดบัพฤติกรรมการการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน  
วตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุม่ตวัอย่างซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวย่ีห้อ ลอรีอลัในร้านวตัสนั
เป็นประจํามากท่ีสดุร้อยละ 19.7 ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวเพราะมีวิตามินซีมากท่ีสดุร้อยละ 31.3 
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวเน่ืองจากเพ่ือแก้ปัญหาผิวหน้ามากท่ีสดุร้อยละ 42.1 ใช้แหล่งข้อมลูจาก
โทรทศัน์ช่วยในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวมากท่ีสดุร้อยละ 59.3 ปัจจยัท่ีใช้ตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวมากท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสม ร้อยละ 74.5 กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือนเป็นจํานวนมากท่ีสดุ ร้อยละ 70.8 ซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวด้วยความถ่ี 2 ครัง้มากท่ีสุดร้อยละ 40.9 และมีค่าใช้จ่ายในการซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวระหวา่ง 500-1,000 บาทมากท่ีสดุ ร้อยละ 29.7  
 3. ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการศกึษาพบวา่ กลุม่ตวัยา่งมีความคดิเห็นโดยรวมเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด

ของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในระดบัเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย 3.990.71) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากกับด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียสูงสุด (ค่าเฉล่ีย 

4.000.52) ตามด้วยด้านราคา (ค่าเฉล่ีย 3.970.56) ในด้านราคาพบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมาก
กบัข้อ เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีหลากหลายราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ียสงูสดุ ในด้าน
การสง่เสริมการตลาด พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งเห็นด้วยมากกบัข้อพนกังานประจําร้านวตัสนัพนกังานขายมี
ความรู้ในผลติภณัฑ์ท่ีขายเป็นอยา่งดี มีคา่เฉลี่ยสงูสดุ 
 4. ผลการวิเคราะห์ระดบัแรงจงูใจของผู้บริโภคตอ่เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจของผู้ บริโภคในการ

ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวโดยรวมในระดบัเห็นด้วยมาก (คา่เฉลี่ย 3.870.46) ในเป็น
รายด้านพบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยมากกบัแรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านวตัสนัมีค่าเฉล่ียสงูสดุ 
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(คา่เฉลี่ย 4.120.52) ตามด้วยแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากอารมณ์ (คา่เฉลี่ย 3.580.62) แรงจงูใจท่ีเกิดขึน้
จากอารมณ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยกับข้อ ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเพราะการใช้

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวทําให้ท่านรู้สึกมัน่ใจ มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (ค่าเฉลี่ย 3.580.62) แรงจูงใจท่ี
เกิดขึน้จากการอุปถัมภ์ร้านวัตสัน พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับข้อ ท่านเห็นว่าร้านวัตสันมี

เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวให้เลือกหลายย่ีห้อ มีคา่เฉลี่ยสงูสดุ (คา่เฉลี่ย 4.180.67) 
 5. ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
  สมมติฐานที่ 1 เพศของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศของผู้บริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  สมมติฐานที่  2 อายุของผู้ บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุของผู้บริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  สมมติฐานที่  3 ระดับการศึกษาของผู้ บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ระดับการศึกษาของผู้ บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้การตดัสนิใจเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  สมมติฐานที่ 4 อาชีพของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อาชีพของผู้บริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  สมมติฐานที่  5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้ บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  สมมตฐิานที่ 6 สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 



 82 

  สมมตฐิานที่ 7 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 
  สมมตฐิานที่ 8 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ 
 ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 
  สมมตฐิานที่ 9 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ ท่ี
ระดบันยัสําคญั 0.05 
  สมมติฐานที่ 10 แรงจูงใจด้านอารมณ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า แรงจูงใจด้านอารมณ์ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสนิใจซือ้ 
  สมมตฐิานที่ 11 แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า แรงจูงใจด้านอุปถัมภ์ร้านค้าไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสนิใจซือ้ 
 
อภปิรายผลการวจิัย 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือน พบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวตั
สนั 2 ครัง้ มากท่ีสดุและผู้บริโภคซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวตัสนั 4 ครัง้หรือมากกว่า น้อย
ท่ีสดุ ซึง่แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในจํานวนครัง้ท่ีไม่สงูมาก ทัง้นี ้
อาจเป็นเพราะ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เห็นว่าเคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวยงัไม่ใช่เป็นสิ่งจําเป็นขัน้พืน้ฐาน
สําหรับการดํารงชีวิต ดงันัน้ ผู้บริโภคอาจไมมี่ความจําเป็นท่ีจะต้องใช้ในจํานวนครัง้ท่ีมากก็ได้ 
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 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ด้านความถ่ีในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาวในร้านวตัสนัในระยะเวลา 3 เดือน พบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน
วตัมีคา่ใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวระหว่าง 500-1,000 บาทมากท่ีสดุ รองลงมา คือ มี
คา่ใช้จ่ายระหวา่ง 1,001-1,500 บาท และราคามากกวา่ 2,000 บาท ตามลําดบัแตผู่้บริโภคมีคา่ใช้จ่าย
ในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในราคาต่ํากวา่ 500 จํานวนน้อยท่ีสดุ ซึง่แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับการใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในปริมาณท่ีปานกลางถึง
ระดบัสงู  
 จากผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1 เพศของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการศึกษา พบว่า เพศของผู้ บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยท่ีตัง้ไว้และไม่สอดคล้องกับ
งานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศึกษาก่อนหน้านี ้ เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า ในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) ท่ีพบว่า เพศมีอิทธิพลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า แต่สอดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เวชสําอางใน
ร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร (เพ็ญพิชญา วิริยะออ่งศรี; และพฒัน์ พิสษิฐเกษม. 2557) ซึง่พบวา่เพศ
ไมมี่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนั นอกจากนีย้งัสอดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองทศันคติและ
พฤตกิรรมของผู้บริโภคตอ่เคร่ืองป้องกนัแสงแดด (นํา้หนึง่ วรพงศธร. 2550) ซึง่พบว่า ปัจจยัสว่นบคุคล
ด้านเพศไมมี่อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการเลือกซือ้เคร่ืองสําอางป้องกนัแสงแดด งานวิจยันีพ้บว่า เพศ ไม่มี
ความสัมพันธ์กับต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตัดสินใจซือ้อาจ
เน่ืองมาจากในยุคปัจจุบัน เพศชายเร่ิมหันมาสนใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมากขึน้ และ
สอดคล้องกับผลสํารวจของสํานักวิจัยเอแบคโพลล์ชีว้่า ชายไทยยุคใหม่กว่า 35% มีทัศนคติและ
พฤติกรรมท่ีดูแลร่างกายตัวเองมากขึน้ โดยส่วนใหญ่มักจะซือ้ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวพืน้ฐาน เช่น 
ผลิตภณัฑ์ไวท์เทนน่ิง โฟมล้างหน้า ครีมกนัแดด ซึง่มาจากปัจจยัสําคญั คือ วิถีชีวิต สภาพสงัคม และ
ค่านิยมท่ีทําให้ผู้ ชายอยากดูดีเพ่ือเสริมสร้างความมั่นใจให้กับตัวเอง จนไม่แตกต่างกับเพศหญิง     
(มตชิน ออนไลน์. 2555) 
 สมมติฐานที่ 2 อายขุองผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุของผู้ บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยท่ีตัง้ไว้และไม่
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สอดคล้องกับงานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศึกษาก่อนหน้านี ้ เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า ในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) ท่ีพบว่า อายมีุอิทธิพลกบัการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า แต่สอดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เวชสําอาง
ในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร (เพ็ญพิชญา วิริยะอ่องศรี และพฒัน์ พิสิษฐเกษม. 2557) ซึง่พบว่า 
อายไุมมี่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนั นอกจากนีย้งัสอดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองทศันคติ
และพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อเคร่ืองป้องกนัแสงแดด (นํา้หนึง่ วรพงศธร. 2550) ซึง่พบว่า ปัจจยัสว่น
บุคคลด้านอายุไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้เคร่ืองสําอางป้องกันแสงแดด การท่ีงานวิจยันี ้
พบว่า อายุไม่มีความสมัพนัธ์กับต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวอาจ
เน่ืองมาจาก เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคจะซือ้เม่ือพบว่าตวัเองมีปัญหาผิว
หมองคลํา้ ต้องการความขาวใสมากขึน้ จงึจะใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพื่อผิวขาว ซึง่จดัวา่เป็นขัน้ตอนที
หนึง่ คือการรับรู้ปัญหาของขบวนการในการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค ซึง่จากผลการวิจยันีพ้บวา่ เหตผุล
ท่ีผู้บริโภคซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว คือ แก้ปัญหาผิวหน้า หมองคลํา้(ร้อยละ 42.1) มากท่ีสดุ 
รองลงมาคือ เพ่ือบํารุงผิวหน้าให้ขาวใส ยิ่งขึน้ ( ร้อยละ 40.5) ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีพฤติกรรม
ผู้บริโภค ในขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 5 ขัน้ตอน ได้แก่ 1.การรับรู้ปัญหา 2.การแสวงหา
ข้อมลู 3.การประเมินทางเลือก 4.การซือ้ 5 พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550) 
 สมมติฐานที่ 3 ระดบัการศึกษาของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ระดับการศึกษาของผู้ บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตัง้ไว้
และไมส่อดคล้องกบังานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศกึษาก่อนหน้านี ้เร่ืองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า ในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) ท่ีพบว่า ระดบัการศกึษามีอิทธิพลกบั
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า แต่สอดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร (เพ็ญพิชญา วิริยะอ่องศรี; และพฒัน์ พิสิษฐเกษม. 
2557) ซึ่งพบว่า ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนั นอกจากนีย้งั
สอดคล้องกับงานวิจัยเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมของผู้ บริโภคต่อเคร่ืองป้องกันแสงแดด (นํา้หนึง่        
วรพงศธร. 2550) ซึง่พบวา่ ปัจจยัสว่นบคุคลด้านระดบัการศกึษาไมมี่อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการเลือกซือ้
เคร่ืองสําอางป้องกนัแสงแดด การท่ีงานวิจยันีพ้บว่า ระดบัการศกึษาไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวอาจเน่ืองมาจาก เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมีการ
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โฆษณาประชาสมัพนัธ์ตามส่ือทัว่ไป ซึง่ผลการศกึษานีพ้บว่า กลุม่ตวัอย่างใช้แหลง่ข้อมลูจากโทรทศัน์
ช่วยในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมากท่ีสุด จํานวน 229 คน (ร้อยละ 59.3) 
รองลงมา คือ Internet จํานวน 188 คน (ร้อยละ 48.7) ซึง่เป็นส่ือท่ีผู้บริโภคในทกุระดบัการศกึษาตา่ง
เข้าถึงข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวได้ง่าย จึงทําให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวไมมี่ความแตกตา่งกนั 
 สมมติฐานที่  4 อาชีพของผู้ บ ริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื อ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อาชีพของผู้บริโภคไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยท่ีตัง้ไว้และไม่
สอดคล้องกับงานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศึกษาก่อนหน้านี ้ เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า ในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) ท่ีพบว่า อาชีพมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า นอกจากนีย้งัไม่สอดคล้องกับงานวิจยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคตอ่เคร่ืองป้องกนัแสงแดด (นํา้หนึง่ วรพงศธร. 2550) ซึง่พบว่า ปัจจยัสว่นบคุคลด้านอาชีพมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการเลือกซือ้เคร่ืองสําอางป้องกนัแสงแดด แตส่อดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซือ้เวชสําอางในร้านวัตสันเขตกรุงเทพมหานคร (เพ็ญพิชญา วิริยะอ่องศรี; 
และพฒัน์ พิสษิฐเกษม. 2557) ซึง่พบวา่ อาชีพไมมี่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนั การท่ี
งานวิจยันีพ้บวา่ อาชีพไมมี่ความสมัพนัธ์กบัตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการ
ตดัสนิใจซือ้อาจเน่ืองมาจากในยคุปัจจบุนั ผู้บริโภคท่ีประกอบอาชีพทกุประเภทตา่งเร่ิมหนัมาสนใจการ
บํารุงผิวหน้าซึง่เป็นสิง่ท่ีช่วยให้เกิดความงามในการเข้าสงัคม จงึมีความสนใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ
ผิวขาวมากขึน้จนไมมี่ความแตกตา่งกนั 
 สมมตฐิานที่ 5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือนของผู้บริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคไม่มีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตัง้ไว้
และไมส่อดคล้องกบังานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศกึษาก่อนหน้านี ้เร่ืองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า ในสถานประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) ท่ีพบว่า อาชีพมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า และยงัไม่สอดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เวช
สําอางในร้านวตัสนัเขตกรุงเทพมหานคร (เพ็ญพิชญา วิริยะอ่องศรี; และพฒัน์ พิสิษฐเกษม. 2557) ซึง่
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พบวา่ รายได้มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้เวชสําอางในร้านวตัสนั แตส่อดคล้องกบังานวิจยัเร่ืองทศันคตแิละ
พฤตกิรรมของผู้บริโภคตอ่เคร่ืองป้องกนัแสงแดด (นํา้หนึง่ วรพงศธร. 2550) ซึง่พบว่า ปัจจยัสว่นบคุคล
ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้เคร่ืองสําอางป้องกันแสงแดด การท่ี
งานวิจัยนีพ้บว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับต่อพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการตดัสินใจซือ้อาจเน่ืองมาจากเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีมี
จําหน่ายในร้านวตัสนัมีราคาในระดบัปานกลาง ประกอบกบั บริษัทผู้ผลิตและจดัจําหน่ายต่างแข่งขนั
กนัทางธุรกิจในด้านราคาขายโดยกลยทุธ์การกําหนดราคาขายท่ีต่ําลงเพื่อแยง่ชิงและรักษาสว่นแบง่ทา
การตลาด จึงสง่ผลให้เกิดการแข่งขนักนัทางธุรกิจในด้านราคาขายโดยกลยทุธ์การกําหนดราคาขายท่ี
ต่ําลงเพื่อแยง่ชิงและรักษาสว่นแบง่ทางการตลาด ทําให้ผู้บริโภคทกุระดบัสามารถเข้าถึงผลิตภณัฑ์ได้
เท่าเทียมกนั 
 สมมติฐานที่ 6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตัง้ไว้ 
และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยอ่ืนท่ีเคยทําการศึกษาก่อนหน้านี  ้เร่ือง นี  ้เร่ืองพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงผิวหน้าของผู้ขายในจงัหวดัขอนแก่น (รัตติยา อบุลบาน. 2548) ซึง่พบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมด้านการซือ้เคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุง
ผิวหน้าของผู้ชาย การท่ีงานวิจยันีพ้บว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวอาจเน่ืองมาจากผู้ บริโภคเห็นว่า
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีหลากหลายราคาให้เลือก และมีราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 
และผลจากการศกึษานี ้กลุม่ตวัอยา่งมีการประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิว
ขาวในร้านวตัสนั ซึ่งพบว่า ด้านราคาเหมาะสม มีมากท่ีสดุคือ จํานวน 289 คน คิด (ร้อยละ 74.5) 
รองลงมา ความสะดวกในการซือ้ เข้าถึงง่าย จํานวน 239 คน (ร้อยละ 61.6) ดงันัน้จึงเป็นไปได้ว่า
ผู้บริโภคคิดว่าเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีจําหน่ายในร้านวตัสนัมีราคาท่ีเหมาะสมอยู่แล้ว กลยทุธ์
การตลาดด้านราคาจึงไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
 สมมติฐานที่ 7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตัง้ไว้ และยงัสอดคล้องกบังานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศกึษาก่อนหน้านี ้
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เร่ืองปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าในสถาน
ประกอบการท่ีมีตราย่ีห้อไทยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นฤมล บวัระบดัทอง. 2548) ซึ่ง
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าท่ีระดบั 0.05 การท่ีงานวิจยันีพ้บวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านการ
ตดัสินใจซือ้ท่ีระดบั 0.05 อาจเน่ืองมาจากแม้ว่าผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวไม่ใช่สินค้าท่ี
จําเป็นในการดํารงชีวิต แตด้่วยพนกังานประจําร้านวตัสนัพนกังานขายมีความรู้ในผลติภณัฑ์ท่ีขายเป็น
อย่างดีและพนักงานประจําร้านวัตสนัสามารถพูดโน้มน้าวให้ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ จึงทําให้ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 สมมติฐานที่ 8 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ท่ีระดบั
นยัสําคญั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตัง้ไว้ และยงัสอดคล้องกบังานวิจยัอ่ืนท่ีเคย
ทําการศึกษาก่อนหน้านี ้ เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์ ของผู้บริโภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จนัทร์เจ้า เรืองเดช. 2556) ซึง่พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์และค่าใช้จ่ายต่อครัง้
ในการซือ้ผลิตภณัฑ์สกาแคร์ การท่ีงานวิจยันีพ้บว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม
การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลือกซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ท่ี
ระดบั 0.05 อาจเน่ืองมาจากแม้ว่าผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวไม่ใช่สินค้าท่ีจําเป็นในการ
ดํารงชีวิต แต่ด้วยกลยทุธ์การตลาดของร้านวตัสนั เช่น การจดักิจกรรมลดราคาเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือ
ผิวขาวเป็นประจํา การแจกของสมนาคณุให้ลกูค้าท่ีซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเสมอ การจดัชุด
ของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในราคาพิเศษและบริการคืนหรือเปล่ียนเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว
เม่ือผู้บริโภคใช้แล้วแพ้จึงทําให้สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านความถ่ีในการซือ้ 
 สมมติฐานที่ 9 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ ท่ี
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ระดบันยัสําคญั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานการวิจยัท่ีตัง้ไว้ และยงัสอดคล้องกบังานวิจยัอ่ืนท่ีเคย
ทําการศกึษาก่อนหน้านี ้ คํารณ สนัติพรวิทย์ (2550) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าย่ีห้อนีเวียสําหรับผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกันในระดบัต่ํากั
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าย่ีห้อนีเวียสําหรับผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านค่าใช้จ่าย อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 การท่ีงานวิจยันีพ้บว่า ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลือกซือ้ผลติภณัฑ์ซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ท่ีระดบั 0.05 อาจเน่ืองมาจากแม้ว่าผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวไม่ใช่สินค้าท่ีจําเป็นในการดํารงชีวิต แตด้่วยกลยทุธ์การตลาดของร้านวตัสนั เช่น การ
จัดกิจกรรมลดราคาเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเป็นประจํา การแจกของสมนาคุณให้ลูกค้าท่ีซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเสมอ การจัดชุดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในราคาพิเศษและ
บริการคืนหรือเปลี่ยนเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเม่ือผู้บริโภคใช้แล้วแพ้จึงทําให้ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุง
เพ่ือผิวขาวด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 
 สมมติฐานที่  10 แรงจูงใจด้านอารมณ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า แรงจูงใจด้านอารมณ์ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยท่ีตัง้ไว้ และไม่
สอดคล้องกับงานวิจัยอ่ืนท่ีเคยทําการศึกษาก่อนหน้านี  ้ เร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร (ษมากร คําดี. 2550) ท่ีพบว่า ปัจจยั
จูงใจมีผลต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผู้ ชายวยัทํางานอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 การท่ีงานวิจยันีพ้บว่า แรงจงูใจด้านอารมณ์ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว เน่ืองจากเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเป็นกลุม่สินค้าไม่แสวงซือ้ ซึง่
ผู้บริโภคจะนึกถึงและมีความต้องการซือ้ก็ต่อเม่ือตนเองจําเป็นต้องใช้ ไม่ใช่ต้องการซือ้เพราะความ
ต้องการ ความอยากได้จากภายในจิตใจ ดงันัน้ ผู้บริโภคจึงไม่มีแรงจงูใจด้านอารมณ์ท่ีจะตดัสินใจซือ้
ผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว 
 สมมตฐิานที่ 11 แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้ามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า แรงจูงใจด้านอุปถัมภ์ร้านค้าไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยัท่ีตัง้ไว้ 
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และไม่สอดคล้องกบังานวิจยัอ่ืนท่ีเคยทําการศกึษาก่อนหน้านี ้ เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผู้ชายวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร (ษมากร คําดี. 2550) ท่ีพบว่า ปัจจยั
จูงใจมีผลต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผู้ชายวยัทํางานอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 การท่ีงานวิจยันีพ้บว่า แรงจูงใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้าไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเป็นกลุ่ม
สินค้าไม่แสวงซือ้ ซึ่งผู้บริโภคจะนึกถึงและมีความต้องการซือ้ก็ต่อเม่ือตนเองจําเป็นต้องใช้ ไม่ใช่
ต้องการซือ้เพราะความต้องการ ความอยากได้จากภายในจิตใจ นอกจากนีใ้นความรู้สกึของผู้บริโภค 
อาจคิดว่าเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวท่ีจําหน่ายในร้านวตัสนั เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีดี มีคณุภาพ มีความ
ปลอดภยัในระดบัหนึ่งอยู่แล้ว สามารถหาซือ้ได้ง่าย มีจําหน่ายทั่วไปตามช่องทางต่างๆ และรู้สึกว่า
ช่องทางอ่ืน ก็ให้ให้บริการดีเป็นท่ีน่าพอใจ มีความสะดวกเข้าถึงง่าย หรือมีความคุ้นเคยในการใช้
บริการช่องทางจําหน่ายนัน้ๆ จึงรู้สึกไม่แตกต่างจากการรับบริการท่ีร้านวตัสนั ดงันัน้ ผู้บริโภคจึงไม่มี
แรงจงูใจด้านอปุถมัภ์ร้านค้าท่ีจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว  
 
ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจิัยไปใช้  
 จากผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ คือ ปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาด (ด้านการส่งเสริมการตลาด) โดย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ผู้วิจยัจงึขอเสนอแนะการนําผลการวิจยัไปใช้ ดงัตอ่ไปนี ้
 1.  ผู้ประกอบการ (ร้านวตัสนั) ควรเพิ่มการให้ข้อมลูเก่ียวกบัเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวกบั
ผู้บริโภค โดยเน้นท่ีตวัพนกังานขายภายในร้าน ต้องมีความรู้ท่ีสามารถอธิบายข้อมลูของสินค้าให้กับ
ผู้บริโภคอย่างชดัเจน ถกูต้อง ซึง่จะทําให้ผู้บริโภคสนใจซือ้ผลิตภณัฑ์นีม้ากขึน้ ซึง่อาจจะมีการเพิ่มการ
จดัอบรมเม่ือมีการนําสินค้าใหม่ๆ เข้ามาขายในการวตัสนั เพ่ือให้พนกังานมีความรอบรู้ในสินค้านัน้ๆ 
(Product Knowledge) 
 2.  ผู้ประกอบการ (ร้านวตัสนั) ควรเพิ่มกลยทุธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการขายแก่ลกูค้า 
จากเดมิท่ีเคยทําอยูแ่ล้ว เช่น การแจกของสมนาคณุให้ลกูค้าท่ีซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว การจดั
ชุดสินค้าในราคาพิเศษ แล้วควรมีการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่างๆให้มากกว่าเดิม เพ่ือกระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดการตดัสนิใจซือ้ได้ง่ายขึน้  
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ข้อเสนอแนะสาํหรับงานวจิัยครัง้ต่อไป  
 1.  เ น่ืองจากงานวิจัยครัง้นีศ้ึกษากับกลุ่มตัวอย่างท่ีมาใช้บริการในการวัตสัน  เขต
กรุงเทพมหานครเท่านัน้ ควรมีการศกึษาเพิ่มเติมกบักลุม่ตวัอย่างท่ีใช้บริการในช่องทางอ่ืนๆ เพ่ือให้ได้
ข้อมลูท่ีหลากหลาย เน่ืองจากผู้บริโภคแต่ละช่องทางการจําหน่าย มีปัจจยัส่วนบคุคลและการดําเนิน
ชีวิตท่ีแตกต่างกนั อาจทําให้มีปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาว 
 2.  ผลการศกึษาครัง้นีพ้บว่า ปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ อาย ุการศกึษา อาชีพ และรายได้
ต่อเดือน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ซึ่งอาจยงัมีตวัแปรอ่ืนๆ 
เก่ียวกบัปัจจยัสว่นบคุคล ท่ีอาจสง่ผลให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวมาก
ขึน้ เช่น คา่นิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต ซึง่จะเป็นประโยชน์ในการเพิ่มกลุม่เป้าหมายใหม่นอกจาก
กลุม่เป้าหมายหลกัของผลติภณัฑ์นีต้อ่ไปในอนาคตได้  
 3.  ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัด้านจิตวิทยา (แรงจงูใจ) ด้านอารมณ์และด้านการด้านอปุถมัภ์
ร้านค้า ไม่มีความสมัพนัธ์ตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว แตอ่ย่างไรก็ตาม
ยังมีปัจจัยด้านจิตวิทยา เช่น การรับรู้ ทัศนคติ ความเช่ือ ซึ่งอาจเป็นตัวแปรสําคัญท่ีส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว ดงันัน้ ควรมีการศกึษาเพิ่มเติมด้านจิตวิทยา
ดงักลา่ว เพ่ือหาปัจจยัด้านจิตวิทยาท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้อยา่งแท้จริง 
 4.  เน่ืองจากในการเก็บข้อมลูเป็นการให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามก่อนการซือ้ ดงันัน้ 
ข้อมลูท่ีได้จึงเป็นการคาดการณ์ว่ากลุม่ตวัอย่างจะซือ้หรือไม่ซือ้เท่านัน้ ดงันัน้งานวิจยัครัง้ตอ่ไปควรจะ
เก็บแบบสอบถามโดยให้กลุม่ตวัอยา่งตอบหลงัจากท่ีซือ้หรือไมซ่ือ้เพ่ือให้ได้ข้อมลูตามจริง 
 
ข้อจาํกัดของงานวจิัย  
 1.  การให้ความร่วมมือของประชาชนในการตอบแบบสอบถามมีข้อจํากดัในด้านต่างๆ เช่น 
สถานท่ีเก็บตวัอยา่งมีความพลกุพลา่นและกลุม่ตวัอย่างคอ่นข้างรีบเร่ง นอกจากนีก้ลุม่ตวัอย่างไม่กล้า
ให้ข้อมลูเน่ืองจากกงัวลเร่ืองความปลอดภยัและไม่ต้องการเปิดเผยข้อมลูสว่นตวั เป็นต้น ทําให้ผู้วิจยั
เข้าถึงกลุม่ตวัอยา่งได้ยาก ซึง่อาจมีผลตอ่ข้อมลูท่ีกลุม่ตวัอยา่งตอบในแบบสอบถาม 
 2. เน่ืองจากเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างท่ีเข้ามาใช้บริการในการวตัสนั จึงอาจมีอคติในการ
ตอบ แบบสอบถามข้อมลูท่ีเก่ียวข้องกบัร้านวตัสนั หรือไม่กล้าแสดงความคิดเห็นในแง่ลบ ซึง่อาจมีผล
ตอ่ข้อมลูท่ีกลุม่ตวัอยา่งตอบในแบบสอบถาม 
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 3.  กลุม่ตวัอย่างในการศกึษาทัง้หมดเป็นประชาชนทัว่ไปท่ีพํานกัอาศยั ศกึษาเลา่เรียน และ
ทํางาน ใน เขตกรุงเทพมหานคร การนําผลการวิจยัไปประยกุต์ใช้ควรระมดัระวงั เน่ืองจากผล
การศกึษาอาจมีความแตกตา่งกนัระหวา่งถ่ินท่ีอยูแ่ละสภาพสงัคม  
 4.  เน่ืองจากในการเก็บข้อมลูเป็นการให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามก่อนการซือ้ ดงันัน้ 
ข้อมลูท่ีได้จึงเป็นการคาดการณ์ว่ากลุม่ตวัอย่างจะซือ้หรือไม่ซือ้เท่านัน้ ในส่วนของความถ่ีและจํานวน
เงินในระยะเวลา 3 เดือนจะเป็นข้อมลูในอดีตท่ีผ่านมา ดงันัน้สําหรับผู้ ท่ีจะดําเนินงานวิจยัเร่ืองนีค้วร
เก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างหลงัการซือ้เคร่ืองสําอางแล้ว เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีสะท้อนความเป็นจริงมาก
ท่ีสดุ 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิัย 
เร่ือง  

ปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์กับพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว 
ในร้านวัตสัน เขตกรุงเทพมหานคร 

 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 แบบสอบถามนีจ้ัดทําขึน้เพ่ือประกอบการทําสารนิพนธ์ ของนิสิตปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชา การจดัการองค์กรเภสชักรรม มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน
วตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการทําแบบสอบถามนี ้โดยข้อมลูท่ีได้
จากแบบสอบถามจะประมวลผลในภาพรวมโดยไม่ระบุถึงบุคคลใดๆ และข้อมูลท่ีได้รับจักนําไปใช้
ประโยชน์ทางด้านการศกึษาเท่านัน้ ผู้วิจยัขอขอบพระคณุทกุท่านเป็นอย่างยิ่งท่ีให้ความร่วมมือในการ
ตอบแบบสอบถามนี ้
 
คาํชีแ้จง 
 แบบสอบถามนีจ้ัดทําขึน้เพ่ือการรวบรวมข้อมูล เพ่ือใช้ทําการวิจัยโดยแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 4 ตอนดงันี ้
 ตอนท่ี1 ลกัษณะข้อมลูสว่นบคุคล 
 ตอนท่ี2 ความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ตอนท่ี3 แรงจงูใจของผู้บริโภคตอ่เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาว 
 ตอนท่ี4 พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั เขตกรุงเทพมหานคร 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว 
ในร้านวัตสัน เขตกรุงเทพมหานคร 

 
คาํถามคัดกรอง  
 1. ท่านอายเุท่าไหร่ 
  [  ] น้อยกวา่ 18 ปี 
  [  ] มากกวา่หรือเท่ากบั 18 ปี 
 2. ท่านเคยรับบริการท่ีร้านวตัสนัมาก่อนอยา่งน้อย 1 ครัง้  
  [  ] เคย 
  [  ] ไมเ่คย 
 3. ท่านเคยใช้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อใดย่ีห้อหนึ่ง ดงัต่อไปนีห้รือไม่ โอเลย์ นโูทร 
จีน่า พอนส์ การ์นีเยนี่เวีย ลอรีอลั สมทูอี  
  [  ] เคย 
  [  ] ไมเ่คย 
 
ตอนที่1  ลักษณะข้อมลส่วนบุคคล ู  
คาํชีแ้จง กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือตรงตามความคดิเห็นของ 
 ท่านมากท่ีสดุ โปรดตอบทกุข้อ 
 1. เพศ  
  [  ] ชาย   
  [  ] หญิง 
 2. อาย ุ 
  [  ]  18-27 ปี      
  [  ] 28-37 ปี 
  [  ]  38-47 ปี  
  [  ]  48-57 ปี 
  [  ]  ตัง้แต ่58 ปีขึน้ไป 
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 3. ระดบัการศกึษา  
  [  ] ต่ํากวา่ปริญญาตรี  
  [  ]  ปริญญาตรี 
  [  ] สงูกวา่ปริญญาตรี 
 4. อาชีพ  
  [  ] นกัเรียน/นกัศกึษา  
  [  ] ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
  [  ]  พนกังานบริษัทเอกชน  
  [  ] ประกอบธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ 
  [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........................ 
  5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน (รายได้จากการทํางานหรือช่องทางอ่ืนๆ) 
  [  ]  น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  
  [  ] 10,001-15,000 บาท 
  [  ] 15,001- 20,000 บาท 
  [  ] 20,001- 25,000 บาท 
  [  ] 25,001- 30,000 บาท 
  [  ] 30,001 บาทขึน้ไป 
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ตอนที่ 2 ความคดิเหน็เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาว 
คาํชีแ้จง ท่านคดิเห็นอยา่งไรตอ่สว่นประสมทางการตลาดของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้าน 
 วตัสนั กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งด้านลา่งทกุข้อตามความคดิเห็นของท่าน 
 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

เห็
นด้
วย
ปา
นก
ลา
ง 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านราคา      
1. เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีความคุ้มคา่

เม่ือเทียบกบัราคา 
     

2. เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีราคา
เหมาะสมกบัคณุภาพ 

     

3. เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีราคา
เหมาะสมกบัปริมาณ 

     

4. เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนัมีหลากหลาย
ราคาให้เลือก 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. ร้านมีการจดักิจกรรมลดราคาเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว

ขาวเป็นประจํา 
     

2. ร้านมีการแจกของสมนาคณุให้ลกูค้าท่ีซือ้เคร่ืองสําอาง
บํารุงเพ่ือผิวขาวเสมอ 

     

3. ร้านมีการจดัชดุของเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวใน
ราคาพิเศษ 

     

4. ร้านมีบริการคืนหรือเปล่ียนเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิว
ขาวเม่ือท่านใช้แล้วแพ้ เชน่ มีผ่ืน คนั 

     

5. พนกังานประจําร้านวตัสนัมีการให้ข้อมลูท่ีเข้าใจง่าย 
ชดัเจน 
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ระดบัความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

เห็
นด้
วย
ปา
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ง 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (ตอ่)      
6. พนกังานประจําร้านวตัสนัมีการให้ข้อมลูท่ีน่าเช่ือถือ      
7. พนกังานประจําร้านวตัสนัมีมนษุยสมัพนัธ์ท่ีดี      
8. พนกังานประจําร้านวตัสนัมีบคุลกิภาพท่ีดี      
9. พนกังานประจําร้านวตัสนัพนกังานขายมีความรู้ใน

ผลติภณัฑ์ท่ีขายเป็นอยา่งดี 
     

10. พนกังานประจําร้านวตัสนัสามารถพดูโน้มน้าวให้
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ 
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ตอนที่ 3 แรงจงใจของผ้บริโภคต่อเคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาวู ู  
คาํชีแ้จง ท่านมีความคดิเห็นอยา่งไรตอ่แรงจงูใจของผู้บริโภคตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุง 
 เพ่ือผิวขาวในร้านวตัสนั กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งด้านลา่งทกุข้อตามความ 
 คดิเห็นของท่าน 
 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

เห็
นด้
วย

 

เห็
นด้
วย
ปา
นก
ลา
ง 

ไม
เ่ห็
นด้
วย

 

ไม
เ่ห็
นด้
วย
อย
า่ง
ยิง่

 

แรงจงใจของผ้บริโภคต่อเคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาวู ู
ในร้านวัตสัน 

(5) (4) (3) (2) (1) 
แรงจงใจที่เกิดขึน้จากอารมณ์ู       
1. ท่านมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามบคุคลมี

ช่ือเสียง 
     

2. ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวย่ีห้อท่ีมีความนิยม
ในช่วงเวลานัน้ๆ 

     

3. ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวเพราะการใช้
เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวทําให้ทา่นรู้สกึมัน่ใจ 

     

4. ท่านมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวตามเพ่ือนหรือผู้
ใกล้ชิด 

     

5. ท่านมกัซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวรุ่นใหมเ่สมอ 
(ย่ีห้อเดมิหรือย่ีห้อใหม)่ เพราะต้องการเป็นผู้ นําในการใช้
ผลติภณัฑ์ใหม่ๆ  

     

แรงจงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านวัตสันู       
1. ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัให้บริการดีเป็นท่ีนา่พอใจ      
2. ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัตกแตง่สวยงาม น่าเข้าใช้บริการ      
3. ท่านเห็นวา่ทําเลท่ีตัง้ของร้านวตัสนัมีความสะดวกเข้าถงึ

ง่าย 
     

4. ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัมีเคร่ืองสําอางบํารุงเพ่ือผิวขาวให้
เลือกหลายย่ีห้อ 
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ระดบัความคดิเหน็ 
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แรงจงใจของผ้บริโภคต่อเคร่ืองสาํอางบาํรุงเพื่อผิวขาวู ู
ในร้านวัตสัน 

(5) (4) (3) (2) (1) 
แรงจงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านวัตสันู  (ต่อ)      
5. ท่านเห็นวา่ร้านวตัสนัมีช่ือเสียงท่ีดี      
6. ท่านมีความคุ้นเคยในการใช้บริการท่ีร้านวตัสนั      
 
ตอนที่ 4 พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวขาวในร้านวัตสัน เขตกรุงเทพมหานคร 
คาํชีแ้จง  โปรดระบรุะคบัความคดิเห็นของท่านท่ีสอดคล้องกบัพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุง 
 ผิวขาว โดยทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีให้ความสําคญัมากท่ีสดุ 
 
 1. ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวตัสนั ย่ีห้อใดเป็นประจําบ่อยท่ีสดุ (กรุณาระบุ
เพียง 1 ข้อ) 
  [  ]  พอนส์(Pond’s)    
  [  ]  ลอรีอลั (L’Oreal) 
  [  ]  นีเวีย(Nevea)    
  [  ] นโูทรจีน่า(Neutrogena)  
  [  ]  การ์นีเย(่Garnier)    
  [  ]  สมทูอี(Smooth-E) 
  [  ]  โอเลย์ (Olay)    
  [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบ ุ……………………………………………………. 
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 2. ท่านซือ้เพราะผลติภณัฑ์นัน้กลา่วอ้างปริมาณสารตวัไหนมากท่ีสดุ (กรุณาระบเุพียง 1 ข้อ) 
  [  ] อาร์บวิตนิ (arbutin)   
  [  ] กรดโคจิค (kojic acid) 
  [  ] วิตามินซี  
  [  ] ลโิคไลท์ ( licorice)  
  [  ] เอ เอช เอช (AHA)   
  [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ......................... ………………………… 
  [  ] ไมท่ราบข้อมลู 
 
 3. ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวเพราะเหตผุลในข้อใดสําคญัท่ีสดุ (กรุณาระบเุพียง 1 ข้อ) 
  [  ] เพ่ือแก้ปัญหาผิวหน้า เช่น รอยสวิ จดุดา่งดํา   
  [  ] เพ่ือบํารุงผิวหน้าให้ขาวใส ยิ่งขึน้ 
  [  ] เพ่ือป้องกนัแสงแดด   
  [  ] เพ่ือเสริมบคุลกิภาพ 
  [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ......................... ………………………… 
 
 4. ก่อนการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวท่านหาข้อมลูจากแหลง่ข้อมลูใด (สามารถ
เลือกได้มากกวา่ 1 ข้อ) 
  [  ] Internet  
  [  ] หนงัสือพิมพ์/วารสาร  
  [  ] แผน่พบั/ใบปลวิ 
  [  ] โทรทศัน์   
  [  ] ณ จดุร้านขาย  
  [  ] เพ่ือน/ญาต ิ
  [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ......................................................... 
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 5. ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวัตสันโดยพิจารณาจากปัจจัยใดมากท่ีสุด 
(สามารถเลือกได้มากกวา่ 1 ข้อ) 
  [  ] ราคาเหมาะสม    
  [  ] ร้านตกแตง่สวยงาม สวา่ง สะอาด 
  [  ] ความสะดวกในการซือ้ เข้าถึงง่าย  
  [  ] การสง่เสริมการตลาด เช่น ของแถม 
  [  ] พนกังานในร้านให้บริการดี   
  [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.......................................................... 
 
 6. ท่านตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวตัสนัในครัง้นีห้รือไม ่
  [  ]  ซือ้  
  [  ]  ไมซ่ือ้ (ไมต้่องตอบข้อ 7-8) 
 
 7. ท่านซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวัตสันบ่อยเพียงใด ความถ่ีโดยประมาณใน
ระยะเวลา 3 เดือน (กรุณาระบเุพียง 1 ข้อ) 
  [  ] 1 ครัง้    
  [  ] 2 ครัง้ 
  [  ] 3 ครัง้    
  [  ] 4 ครัง้ หรือ มากกวา่ 
     
 8. คา่ใช้จ่ายโดยรวมในการซือ้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวขาวในร้านวตัสนั ของท่านในระยะเวลา 
3 เดือน (กรุณาระบเุพียง 1 ข้อ) 
  [  ]  ไมเ่กิน 500 บาท   
  [  ] 500-1000 บาท 
  [  ] 1001-1500 บาท    
  [  ] 1501 – 2000 บาท 
  [  ]  มากกวา่ 2000 บาท 
 

ขอขอบพระคณุทกุท่าน 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัตย่ิอผ้ทาํู สารนิพนธ์ 
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