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ปญหา การคนหาขอมูล และปจจัยภายใน 
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Abstract 

The objectives of this research were 1) To study behavior of using facial cream of the Faculty of 

Management Science, Silpkorn University, Petchaburi Information Technology Campus; 2) to 

study decision factor to buy facial cream. 349 students of the Faculty of Management Science, 

Silpkorn University, Petchaburi Information Technology Campus, which were sampled by 

convenience sampling, were sample. The instrument of this research was questionnaire. The 

usage statistical techniques were percentage, mean, and standard deviation. If was found that the 

most frequency were female, 3,000-5,000 THB revenue, using product of Thailand, using daily, 

and the favorite brand was Nivea. As for decision factor,the best was quality, next were brand and 

price respectively while the buying decision behavior was depends on problem realization, data 

searching, and internal factor. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความสําคญัหรือความเป็นมาของปัญหา 

กกกกกกกกประเทศไทยตั้งอยูในเขตรอนท่ีมีแสงแดดสมํ่าเสมอตลอดท้ังป ทําใหไดรับอิทธิพลจากรังสี 

UV อยางเต็มท่ี แสงแดดท่ีสองผานมายังโลก ประกอบดวยแสงหลายชนิดดวยกันท้ังท่ีมองเห็นดวยตา

เปลา รังสีอัลตราไวโอเล็ต รังสีอินฟาเรด และแสงท่ีทําใหเกิดอันตรายตอผิวหนังมากท่ีสุดคือรังสีอัลต

ราไวโอเล็ต หรือท่ีเรียกวา UV (สมาคมแพทยผิวหนังแหงประเทศไทย 2547 “เคร่ืองสําอางกับสุขภาพ

ผิว” ซ่ึงจะทําใหผิวแดงไหม คลํ้า แหงกราน เหี่ยวยน เปนฝา ตกกระ แกกอนวัย และอาจกอใหเกิดมะเร็ง

ผิวหนังไดในระยะยาว ชวงเวลาท่ีมีรังสี UV มากคือเวลาประมาณ 10.00 – 15.00 น.(สมาคมแพทย

ผิวหนังแหงประเทศไทย 2547) รังสี UV ท่ีเปนอันตรายตอผิวมนุษย แยกไดเปน 2 ชนิด คือ รังสี UV-A 

เปนรังสีท่ีมีชวงคล่ืนยาว ทําใหผิวหนังมีสีคลํ้าข้ึน ผิวจะแดง เพราะรังสีจะทะลุผานหนังช้ันกําพราและ

ช้ันหนังแท ซ่ึงทําอันตรายตอเซลลผิวหนัง ทําใหผิวหนังเหี่ยวยนและเปนอันตรายตอผิวหนังมากข้ึน 

รังสีอีกชนิดหนึ่งคือ รังสี  UV-B  (สมาคมเวชสําอางและศัลยศาสตรผิวพรรณ 2547) เปนรังสีชวงคล่ืน

ส้ันกวา จะทะลุช้ันหนังกําพราและหนังแทช้ันบนเทานั้น ทําใหเกิดการไหมแดง ( SUNBURN) ซ่ึงมี

อาการผิวบวมแดงและอาจพองปวดแสบ ปวดรอน ผิวไหมและแหงกรานคลํ้า จึงเปนเปนการยากท่ีจะ

หลีกเล่ียงปจจัยเหลานี้เปนผลใหคนไทยมีผิวคอนขางคลํ้าแดดเม่ือเวลาผานไป เนื่องจากคนสวนใหญให

ความสําคัญกับผิวพรรณและปรารถนาอยากมีผิวขาวเนียนดูสวยและสุขภาพดีไมเหี่ยวยน ในบรรดา

ผิวพรรณท้ังหมดท่ีคนใหความสนใจดูแลเปนพิเศษคือผิวหนาเปนสวนสําคัญท่ีสุด จึงทําใหหันมาสนใจ

ดูแล โดยพิจารณาจากยอดการจําหนายเคร่ืองสําอางในประเทศมีมูลคาประมาณ 33,000 ลานบาท อัตรา

การขยายตัวประมาณรอยละ  4-5 (ฐานเศรษฐกิจ 27 มิ.ย. 2552) จากการเจริญเติบโตของตลาด

เคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑท่ีมีแนวโนมเติบโต คือ เคร่ืองสําอางประเภทครีมกันแดด ครีมตอตานร้ิวรอย
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รวมถึงผลิตภัณฑท่ีทําใหผิวขาว (ฐานเศรษฐกิจ 25 มิถุนายน 2552: 14) และอีกท้ังผูบริโภคมีอํานาจ

ในการซ้ือสูงสงผลใหตลาดเคร่ืองสําอางเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว 

กกกกกกกกผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจัดเปนหนึ่งในเคร่ืองสําอาง ซ่ึงเคร่ืองสําอางตามมาตรา 4 แหง

พระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พุทธศักราช 2535 กําหนดไววา “วัตถุท่ีมุงหมายสําหรับใชทา ถู นวด 

โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทําดวยวิธีอ่ืนใดตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกายเพื่อความสะอาด 

ความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิดความสวยงาม และรวมตลาดท้ังเคร่ืองประทินผิวตางๆ”  ( สมัธยา 

เพ็ชรวงศ: 2545) ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาแบงออกไดเปน เดยครีม หมายถึง ครีมบํารุงผิวหนาสําหรับ

ตอนกลางวัน โดยท่ัวไปผูผลิตมักใสสารกันแดด เพื่อปกปองผิวหนาจากรังสี UV ในระหวางวันจึง

เหมาะสําหรับทากลางวัน แตสําหรับไนทครีม เปนครีมบํารุงผิวหนาท่ีผูผลิตออกแบบมาเพื่อใชทา

ผิวหนาตอนกลางคืนกอนนอน บางยี่หอ อาจจะเปนเพียงครีมบํารุงผิวชนิดพื้นๆ กลาวคือมีสารให

ความชุมช้ืนผิว และสารน้ํามันเพื่อเคลือบผิวเทานั้น (พิมลพรรณ พิทยานุกุล 2552) เห็นไดวาใน

ปจจุบันผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีหลากหลายชนิดและหลากหลายประเภทการใชมากข้ึน 

กกกกกกกกการดําเนินธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางในปจจุบันมีการแขงขันสูงบริษัท

เคร่ืองสําอางตางๆ ไดทําการผลิตออกจําหนายมีหลากหลายยี่หอในตลาด ตัวอยางเชน ตราสินคา

ของ OLAY PONDS NIVEA GARNIER เปนตน ดังนั้นในการดําเนินธุรกิจจําหนายเคร่ืองสําอาง 

บริษัทผลิตเคร่ืองสําอางตางๆ จะตองคิดคนผลิตภัณฑใหมๆข้ึนมา และปรับกลยุทธทางการตลาดให

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ท้ังในดานของตัวผลิตภัณฑ ความสะดวกในการ

ซ้ือหา สรางความหลากหลายของผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑเปนท่ีตองการของผูบริโภค 

กกกกกกกกมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เปนวิทยาเขตแหงท่ี 4 ของ

มหาวิทยาลัยศิลปากร เปนวิทยาเขตท่ีตั้งอยูในเขตรอน พรอมกับตั้งอยูในแถบชายทะเลจึงทําใหมี

แสงแดดท่ีแรงกวาปกติ ฝุนละอองทําใหสงผลกระทบตอผิวพรรณของนักศึกษาท่ีเรียนอยูภายใน

วิทยาเขตแหงนี้ และผูวิจัยไดศึกษาอยูในวิทยาเขตแหงนี้จึงเปนท่ีมาของการทําวิจัยในคร้ังนี้เพื่อ

ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

กกกกกกกก1.เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก2.เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

กกกกกกกกการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยศึกษา

จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามเฉพาะนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีท้ังเพศหญิงและเพศชาย  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

กกกกกกกก1.เพื่อทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก2.เพื่อทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขาสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก3.เพื่อเปนแนวทางแกผูท่ีสนใจในการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางและ

ผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางเดิมสามารถนําขอมูลไปพัฒนาปรับปรุงธุรกิจของตน 
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กรอบแนวคดิการศึกษา 

ตัวแปรต้น       ตัวแปรตาม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ข้อมูลนักศึกษา 

- เพศ 

- ช้ันป 

- รายไดเฉล่ียตอเดือน 

- เกรดเฉล่ีย 

  

 

 

 
 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 

- การรับรูปญหา 

- การคนหาขอมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตัดสินใจซ้ือ 

- พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

และการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนา 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมด้านการตลาด 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- สถานท่ีจําหนายสินคา 

- การประชาสัมพันธและการ

สงเสริมการตลาด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

กกกกกกกก1.เคร่ืองสําอาง หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทํา

ดวยวิธีอ่ืนใด ตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิด

ความสวยงาม และรวมตลอดท้ังเคร่ืองประทินผิวตางๆ (สมัธยา เพ็ชรวงศ: 2545) 

กกกกกกกก2.พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง เปนการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของ

โดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการ

ตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว ( ธงชัย สันติวงษ 

2547: 29) 

กกกกกกกก3.กระบวนการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือสินคา โดย

แบงเปน 5 ข้ันตอน คือการตระหนักถึงปญหา การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การ

ตัดสินใจ และทัศนคติหลังการซ้ือ – การใช (ฉัตยาพร เสมอใจ 2550: 49) 

กกกกกกกก4.ปัจจัยพืน้ฐานภายในบุคคล หมายถึง ความรอบรู ความเขาใจ การเรียนรู ลักษณะ

ทาทาง การจูงใจ และทัศนคติ ลวนแตเปนตัวผันแปรท่ีเปนเร่ืองราวทางจิตวิทยา และจิตวิทยาสังคม

ของตัวบุคคลทุกคน 

กกกกกกกก5.ปัจจัยทางสังคม หมายถึง เร่ืองราวของลักษณะการเปนสมาชิกของกลุม การแบง

ช้ันในสังคม และอิทธิพลทางสังคม ซ่ึงลวนแตเปนปจจัยผันแปรทางดานสังคมวิทยา และจิตวิทยา

สังคมของตัวบุคคล 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

เพื่อใหเกิดความรูความเขาใจ รวมท้ังมีความสมบูรณและบรรลุวัตถุประสงคตามจุดมุงหมายของ

การวิจัย ผูวิจัยจึงไดรวบรวมสาระสําคัญจากเอกสารตางๆ และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อให

ครอบคลุมเนื้อหาและเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย ซ่ึงมีหัวขอ แนวคิด ทฤษฎี ท่ีสําคัญจะนํามาเปน

กรอบในการวิเคราะหตอไปนี ้

1. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

3. ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด 

4. แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

1. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกกพฤติกรรมผูบริโภค (ศุภร เสรีรัตน. 2540: 6) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเกี่ยวของ

กับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตองมีการ

ตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลท่ีจะถือวาเปนผูบริโภคในท่ีนี้คือ “บุคคลผู

ซ่ึงมีสิทธิในการไดมาและใชไปซ่ึงสินคาและบริการท่ีไดมีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด” 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา การซ้ือ การใช การ

ประเมิน การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขาหรือ 

หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกล

ยุทธทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2541: 124) ; 

(ชิฟแมนด และ คานุกส 1994: 5) 
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ลกัษณะของผู้บริโภค 

กกกกกกกกผูบริโภค (Consumer) คือ ผูท่ีมีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing 

Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) 

ดังนี ้

1.ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความตองการ (Needs) การท่ีบุคคลนั้นจะตองมีความตองการผลิตภัณฑซ่ึง

บางคนถาไมมีความตองการก็ถือวาไมใชผูบริโภค ดังนั้น ถาจะวัดวาใครเปนผูบริโภคตองวัดท่ี

ความตองการ และความตองการมิใชรูปธรรม แตเปนนามธรรม 

2.ผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ (Purchasing Behavior) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความตองการอยางเดียว

ไมไดแตจะตองมีอํานาจซ้ือดวย 

3. การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการและมีอํานาจซ้ือ

แลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เชน ซ้ือท่ีไหน เม่ือใด ใครเปนคนซ้ือ ใชมาตรการอะไรในการ

ตัดสินใจซ้ือ ซ้ือมากนอยแคไหน 

4. พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร 

 

1. กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

กกกกกกกกกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ข้ันตอนคือ 1) การรับรูปญหา 2) 

การแสวงหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การซ้ือ 5) การประเมินหลังการซ้ือ (พัชรา ตันติ

ประภา, 2546) 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 โมเดล 5 ข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ทีม่า : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ อางถึงใน การบริหารการตลาดยุคใหม. (กรุงเทพมหานคร : ธีระ

ฟลมและไซเท็กซ, 2541):146 
 

การรับรูถึง 

ความตองการ 

(Need) 

พฤติกรรม 

หลังการซ้ือ 

(Post 

purchase 

Behavior) 

การตัดสิน 

ใจซ้ือ 

(Purchase 

Decision) 

การประเมิน 

ผลทางเลือก 

(Evaluation of 

Alternative) 

การคนหา 

ขอมูล 

(Information 

Search) 
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ขั้นที ่ 1 การรับรู้ปัญหา ( Problem Recognition) การรับรูถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน เม่ือผูซ้ือรับรูถึงความ

แตกตางระหวางสถานะท่ีปรารถนา และสถานะท่ีเปนจริง ทําใหเกิดความตองการในสินคา และใน

บางคร้ังบุคคลมีปญหาหรือความตองการแตยังไมไดรับรูถึง ดังนั้นนักการตลาดจึงใชพนักงานขาย 

การโฆษณา และบรรจุภัณฑเพื่อชวยกระตั้นการรับรูถึงความตองการหรือปญหา 

ขั้นที ่ 2 การแสวงหาข้อมูล ( Information Search) การแสวงหาขอมูลสามารถแบงออกไดเปน 2 

แบบ คือ 

กกกกกกกก2.1 การแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) โดยท่ีการแสวงหาขอมูลภายใน คือการ

ท่ีผูซ้ือคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองเกี่ยวกับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑท่ีอาจชวยในการ

แกปญหา 

กกกกกกกก2.2 การแสวงหาขอมูลภายนอก (External Search) โดยหากผูซ้ือนั้นไมสามารถหาขอมูล

จากความทรงจําไดเพียงพอตอการตัดสินใจ เขาก็จะแสวงหาขอมูลภายนอก แหลงขอมูล 

ภายนอกแบงออกเปน 4 แหลงไดแก 

กกกกกกกกกกกก 

กกกกกกกกกกกกกกกก1.แหลงบุคคล (Personal Source): ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.แหลงพาณิชย (Commercial Source): จับจอง การพิจารณา ตรวจตรา 

การทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.แหลงสาธารณะ (Public Source): ส่ือมวลชน องคการเกี่ยวกับผูบริโภค 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.แหลงทดลอง (Experimental Source): การจับตอง การพิจารณาตรวจตรา 

การทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 

ขั้นที ่3 การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑท่ีอยูในกลุม

ทางเลือกพิจารณา ผูบริโภคจะตั้งเกณฑท่ีใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ โดยเกณฑเหลานี้จะ

ประกอบดวยลักษณะท่ีผูบริโภคตองการ (หรือไมตองการ) ผูบริโภคจะใหระดับความสําคัญตอ

เกณฑแตละขอ โดยท่ีลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากกวาลักษณะอ่ืนๆ ผูบริโภคอาจใช

เกณฑดังกลาวในการจัดลําดับตรายี่หอตางๆในกลุมทางเลือกท่ีพิจารณา   

ถาการประเมินทางเลือกนําไปสูการไดตรายี่หอท่ีผูบริโภคเต็มใจท่ีจะซ้ือ ผูบริโภคก็จะเขาสู

ข้ันตอนถัดไปในกระบวนการตัดสินใจอันไดแกการซ้ือ 
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ขั้นที ่4 การซ้ือ (Purchase) ในข้ันตอนผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอท่ีจะซ้ือ การเลือกจะ

ข้ึนอยูกับผลการพิจารณาท่ีไดในข้ันตอนการประเมินและปจจัยอ่ืนๆ ประกอบดวย ผลิตภัณฑท่ี

จําหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอท่ีซ้ือ เชนตรายี่หอท่ีไดรับการจัดอันดับสูงสุดในข้ันการประเมิน

ไมมีจําหนาย ผูบริโภคก็อาจเลือกตรายี่หอท่ีอยูในอันดับถัดมา 

ขั้นที ่ 5 การประเมินหลงัการซ้ือ ( Post purchase Evaluation) หลังการซ้ือผูบริโภคจะเร่ิมทําร

ประเมินผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑสามารถทําหนาท่ีไดตามระดับท่ีคาดหวังหรือไม เกณฑตางๆ ท่ีใช

ในการประเมินทางเลือกจะถูกนํามาใชอีกคร้ังในข้ันนี้ ผลท่ีไดในข้ันนี้อาจเปนไดท้ังความพอใจ 

(Satisfaction) และความไมพอใจ ( Dissatisfaction) กลาวคือ ถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดตามระดับท่ี

คาดหวังไวก็จะเกิดความพอใจ แตถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดต่ํากวาระดับท่ีคาดหวังก็จะเกิดความไม

พอใจ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภค จะเปนท่ีจะกอใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าในอนาคต 

โดยผูบริโภคท่ีไดรับประสบการณท่ีดีเสมอจากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหนึ่งๆ ก็อาจมีกอใหเกิด

ความซ่ือสัตยในตรายี่หอ ( Brand Royalty) แตในหลายกรณีผูบริโภคจะบอกครอบครัว เพื่อน และ

คนรูจักเกี่ยวกับประสบการณในการซ้ือ และการใชผลิตภัณฑ โดยเฉพาะเม่ือประสบการณนั้นเปน

ดานลบ และจะกอใหเกิดการเปล่ียนตรายี่หอ (Brand Switching) ในท่ีสุด 

 

2. ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

กกกกกกกกสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2546: 

53-55) หมายถึ ง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมาย ประกอบดวย 

กกกกกกกก1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญ

ท่ีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือ

บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา

ใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย 2 อยางคือ ความ

แตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และองคประกอบ ของผลิตภัณฑ (Product 

Component) 

กกกกกกกก2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ

ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะ

ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
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ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ ตนทุนและคาใชจายท่ีเกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจน

ภาวะแขงขัน 

กกกกกกกก3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการองคการไปยังตลาด

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยใน

การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังและการ

จัดจําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี ้

กกกกกกกกกกกกกกกก3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางท่ี

ผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย

จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ี

เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ

กระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษา 

(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

กกกกกกกก4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและผูขายเพื่อ

สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายใชส่ือ เคร่ืองมือในการ

ติดตอ ส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกไดดังนี ้

กกกกกกกกกกกกกกกก4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ

องคการผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองการและจายเงินโดยเปนผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน

การโฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธส่ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจง

ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน

ขายและการจัดการหนวยงานขายโดยพนักงานขาย 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม

การตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการ

ประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือ

บุคคลอ่ืนในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
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กกกกกกกกกกกกกกกก4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การ

ใหขาว เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ

องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่งการใหขาวกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

 

จากการศึกษาทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) แลวผูวิจัยพบวาตัวแปรท่ี

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา คือสวนประสมทางการตลาด เปน

เคร่ืองมือทางการตลาด ประกอบดวย ปจจัยสําคัญ 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด

จําหนาย และการติดตอส่ือสาร หรือการสงเสริมการคลาด ซ่ึงปจจัยท้ัง 4 ตางก็มีความสําคัญไมนอย

ไปกวากัน ดังนั้น ปจจัยท้ัง 4 จะเกี่ยวของซ่ึงกันและกัน สวนประสมทางการตลาดจะเปนตัวกระตุน

ทางการตลาดในการสรางความตองการซ้ือในตัวผลิตภัณฑ เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการ

ของเปาหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตองการของผูบริโภคนั่นเอง 

 

แนวความคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 

กกกกกกกกผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆท่ีเสนอออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปนเจาของ

การใช หรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได (Kotler & Armstrong 

1996: 429) ดังนั้น ผลิตภัณฑ จึงอาจเปนส่ิงใดก็ไดท่ีสามารถตอบสนองความจําเปน หรือความ

ตองการของมนุษย ซ่ึงถือวาท้ังสองฝายอยูในกระบวนการแลกเปล่ียน เชน สินคา บริการ ความ

ชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานท่ี ความเปนเจาของ องคการ ขอมูลและความคิด ผลิตภัณฑ

ประกอบดวย 

กกกกกกกก1. ผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน (Tangible Goods) เชน รองเทา เกลือ คอมพิวเตอร รถยนต เปน

ตน 

กกกกกกกก2. ผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน (Untangible Goods) เชน การใหคําปรึกษา ประกันภัย 

การศึกษา เปนตน 
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องค์ประกอบของผลติภัณฑ์ 

กกกกกกกกองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑท่ีสามารถจูงใจตลาดได โดยถือเกณฑคุณสมบัต ิ 4 ประการ คือ องคประกอบ

ผลิตภัณฑนั้นเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองคํานึงถึงคุณสมบัต ิ กลาวคือ 

ความสามารถของผลิตภัณฑในการจูงใจตลาด ลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ สวนประสม

บริการและคุณภาพบริการ และขณะเดียวกันการตั้งราคานั้นถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคารับรู (Value - 

based prices) การกําหนดองคประกอบผลิตภัณฑตองคํานึงถึงประเด็นตางๆดังนี ้

กกกกกกกก1. ความสามารถจูงใจของส่ิงท่ีนําเสนอตอตลาด (Attractiveness of the market offering) 

ในประเด็นนี ้ผลิตภัณฑจะตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดเหนือกวาคูแขงขัน 

กกกกกกกก2. รูปลักษณะ (Features) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product quality) ลักษณะผลิตภัณฑ

ตองตอบสนองความจําเปนและความตองการของลูกคาไดเปนอยางด ี ตลอดจนมีคุณภาพผลิตภัณฑ

ท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขงขัน เชน โปรแกรมซอฟตแวร ซ่ึงใชการ

ประชุมไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีผูเขารวมประชุมซ่ึงมาจากแตละประเทศ 

กกกกกกกก3. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Services mix and quality) ปจจัยท่ีใหการ

สนับสนุน (Supporting Elements) นอกจากคํานึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาดจะตอง

คํานึงถึงวาจะจัดบริการเสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 

กกกกกกกก4. ราคาซ่ึงถือเกณฑคุณคา (Value-based prices) ในการตั้งราคานั้นจะตองยึดถือคุณคา

การรับรูผลิตภัณฑ (Perceived value) เพราะเปนส่ิงท่ีจําเปนท่ีนักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพิ่ม 

(Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ 

 

ตราสินค้า 

กกกกกกกกตราสินคา (Brands) หมายถึง ช่ือ (Name) คํา (Term) สัญลักษณ (symbol) การออกแบบ 

(Design) หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาว เพื่อระบุสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหนึ่งหรือ

กลุมของผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะท่ีแตกตางจากคูแขงขัน (Kotler; & Armstrong. 1996: G1) ตรา

สินคาของธนาคารกรุงเทพจํากัด ประกอบดวยช่ือ ธนาคารกรุงเทพ จํากัด สัญลักษณของธนาคาร

กรุงเทพ คือ ดอกบัว น้ํามันเชลลใชรูปหอยเชลล โรบินสันใชรูปตัว “ R” เปนตราสินคาคือคําม่ัน

สัญญาของผูขายในการสงมอบคุณสมบัติ ผลประโยชน บริการท่ีสอดคลองกับความตองการของผู

ซ้ือ ตราท่ีดีท่ีสุดจะส่ือความหมายถึงการรับประกันในคุณภาพ ตราสินคาจะส่ือความหมาย 6 

ประการดังนี ้คือ 
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กกกกกกกก1. คุณสมบัติ  

กกกกกกกก2.ผลประโยชน  

กกกกกกกก3. คุณคา 

กกกกกกกก4.วัฒนธรรม  

กกกกกกกก5.บุคลิกภาพ  

กกกกกกกก6.ผูใชความสําคัญของตราสินคา ตราสินคามีความสําคัญตอผูซ้ือและผูขาย ดังนี ้

กกกกกกกกกกกกกกกก6.1 ความสําคัญของตราสินคาท่ีมีตอผูซ้ือหรือผูบริโภคมีดังนี้  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6.1.1. ตราสินคาทําใหผูซ้ือสามารถเรียกช่ือสินคาไดถูกตอง  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6.1.2. ตราสินคาทําใหผูซ้ือรูจักคุณภาพและเห็นความแตกตาง  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6.1.3. ตราสินคาทําใหผูซ้ือทราบถึงผลิตภัณฑใหจากตราสินคา  

กกกกกกกก        ก6.1.4. ตราสินคาชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา 

กกกกกกกกกกกกกกกก6.2. ความสําคัญของตราสินคาท่ีมีตอผูขายหรือนักการตลาด มีดังนี ้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6.2.1. ผูขายใชตราสินคาในการโฆษณาสงเสริมการคลาดอ่ืนๆ  

กกกกกกกกกกกก 6.2.2. ตราสินคาชวยสรางยอดขายและควบคุมสวนครองตลาด  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกก         6.2.3. ตราสินคาชวยใหผูขายมีอิสระในการตั้งราคาใหสูงหรือ

ต่ํากกกวาคูแขงขัน  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6.2.4. ตราสินคาชวยในการแนะนําสินคาใหม  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6.2.5. ตราสินคาชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา 

 

การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) 

กกกกกกกกการบรรจุภัณฑ หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของในการออกแบบ และการผลิตส่ิงบรรจุ

หรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ (Ethel; Walker; & Stanton. 1997: G-10) ความสําคัญและหนาท่ีของการ

บรรจุภัณฑทางการตลาด มีดังนี้คือ 

กกกกกกกก1. ใหการสนับสนุนการสงเสริมการตลาด (Facilitating Promotion) สินคาบริโภค

ประเภทสินคาสะดวกซ้ือ สินคาเลือกซ้ือ และสินคาเจาะจงซ้ือ ตองมุงความสําคัญท่ีการบรรจุภัณฑ

มากกวาสินคาอุตสาหกรรม เพราะบรรจุภัณฑจะชวยขายสินคาเม่ืออยูบนช้ันวาง โดยเฉพาะสินคาท่ี

ลูกคาตองบริการตัวเอง (Self - Service) ดังนั้นนักการตลาดจึงตองใหความสําคัญท่ีการจัดแสดง

สินคาหรับสินคาอุปโภค บริโภคในธุรกิจคาปลีก เชน ซุปเปอรมารเก็ต หางสรรพสินคา ซุปเปอร

สโตรและรานคาปลีกอ่ืนๆ 
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กกกกกกกก2. ใหการสนับสนุนการจัดจําหนาย (Facilitating Distribution) บรรจุภัณฑเพื่อการ

ปองกัน (Protective Packaging) จะใหการสนับสนุนการจัดจําหนายไดหลายวิธีดวยกันกลาวคือ การ

คุมครองผลิตภัณฑเชน ยารักษาโรค อาหาร ของเลน ของใช และคอมพิวเตอร เปนตน และยังชวย

ในการขนสงสินคาทางไปรษณีย หรือพาหนะอ่ืนๆ ใหมีความสะดวกข้ึน 

กกกกกกกก3. การบรรจุภัณฑมีความสําคัญตอการขายในรูปแบบใหลูกคาบริการตัวเอง (Self - 

Service) เพราะบรรจุภัณฑท่ีเดนชัด เม่ือวางอยูบนช้ันวางจะทําใหเกิดสะดุดตาสะดุดใจ ดึงดูดลูกคา

ใหสนใจเลือกซ้ือ ซ่ึงนําไปสูการเกิดความตองการและตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 

กกกกกกกก4. ความรํ่ารวยของผูบริโภค (Consumer Affluence) การเพิ่มข้ึนของผูบริโภคกลุมนี้

พรอมท่ีจะจายมากข้ึนสําหรับบรรจุภัณฑท่ีมีความสะดวก เช่ือถือได และสรางความภาคภูมิใจ 

กกกกกกกก5. เปนการสรางภาพลักษณของตราสินคาและบริษัท (Company and Brand Image) เชน 

ตราสินคา 3M ของบริษัทสามเอ็ม 

กกกกกกกก6. โอกาสดานวัฒนธรรม (Innovation Opportunity) บรรจุภัณฑนวัตกรรมจะสราง

ประโยชนอยางมากใหผูบริโภคและสรางกําไรใหผูผลิตดวยเชน ยาสีฟนหลอดปมสามารถตั้งราคา

ใหสูงข้ึนเพราะผูบริโภคมีความสะดวก และผูผลิตก็มีกําไรมากข้ึนดวย 

กกกกกกกก7. เพื่อบรรจุและปองกันสินคา (Containment and Protection) เชน กลองนมทําหนาท่ี

บรรจุภัณฑ และปองกันไมใหนมเสียเร็ว 

กกกกกกกก8. เพื่อใหสะดวกตอการใชงาน (Usage) กลาวคือ สะดวกตอการเปดใช การถือ หรือการ

เคล่ือนยายเชน ยาสีฟนท่ีมีฝาพลีปอบ เปดปดไดสะดวก หลอดลามิเนททําใหสะดวกและประหยัด

ในการใช 

กกกกกกกก9. เพื่อการติดตอส่ือสารไปยังกลุมผูบริโภค (Communication) กลาวคือ เปนการนํา

ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับตัวสินคาไปยังผูบริโภค โดยระบุสินถึงตราสินคา วัตถุท่ีใชผลิต น้ําหนัก 

วิธีการเก็บรักษา การออกแบบ สีสัน รูปราง 

กกกกกกกก10. เพื่อชวยในการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Planning) เปนการ

ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมโดยออกแบบบรรจุภัณฑในรูปแบบท่ีแตกตางกันออกไป 
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งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

กกกกกกกกกญัญา สิงหเสนี. (2548: บทคดัย่อ) วิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย “นีเวีย” ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย

พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 15 – 25 ป อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มี

การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป สถานภาพโสด และมีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอ

เดือน การทดสอบสมมติฐานดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคดาน วัตถุประสงคหลักท่ีใชเพื่อดับกล่ินกาย ดานตราสินคาโดยรวมและดานบรรจุภัณฑ

โดยรวม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักท่ีใชเพื่อเพิ่มเสนหใหกับ

ตนเอง ดานราคาผลิตภัณฑโดยรวมและดานการจัดจําหนายผลิตภัณฑโดยรวมไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมของผูบริโภค ดานการสงเสริมการขายโดยรวมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภค ดานวัตถุประสงคหลักท่ีใชเพื่อดับกล่ินกาย เพื่อเพิ่มความหอมใหกับรางกาย เพื่อเพิ่มความ

ม่ันใจใหกับตนเอง และเพิ่มเสนหใหกับตนเอง อยูในระดับเดียวกัน 

กกกกกกกกธิติยา ป่ินอ่อน. (2547: บทคดัย่อ) วิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ครีมกันแดดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง 

อายุระหวาง 19 – 28 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000 – 

15,000บาท ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือก

ซ้ือครีมกันแดดมากท่ีสุดคือดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานการสงเสริมการตลาด เพศท่ีตางกันมีผล

ตอการเลือกซ้ือครีมกันแดดท่ีไมแตกตางกัน ดานอาย ุระดับการศึกษา รายได สถานภาพ และอาชีพ

ท่ีแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกันแดดท่ีแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกันแดดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กกกกกกกก 
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กกกกกกกกวราภรณ์ หวงัสถิตย์พร. (2546: บทคดัย่อ) วิจัยเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว

เพื่อหนาขาว (ไวทเทนนิ่ง) ของผูบริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาผูบริโภค

สตรีสวนใหญอาย ุ20 – 26 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือน 6,501 

– 11,800บาท ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนา

ขาว (ไวทเทนนิ่ง) ยี่หอพอนดส สถานท่ีซ้ือคือซ้ือจากแหลงอ่ืนๆ เชน 7- Eleven หางท็อปซุปเปอร

มารเก็ต ซ่ึงตัวผูบริโภคเองจะเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือ ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑ

คือ 7 คร้ังตอสัปดาห ใชเงินในการซ้ือประมาณ 300 บาทตอคร้ัง โดยซ้ือคร้ังละ 1 ขวด/กระปุก ซ่ึง

ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซ้ือยี่หอใดยี่หอหนึ่งตลอดไป รวมท้ังมีการแนะนําใหคนรูจักมาซ้ือดวย การ

วิเคราะหความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมผูบริโภคพบวา ดาน

ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในดานความถ่ีในการใชผลิตภัณฑตอสัปดาห การซ้ือยี่หอ

ใดยี่หอหนึ่งตลอดไป และการแนะนําใหคนรูจักหรือเพื่อนมาซ้ือ ทางดานราคามีความสัมพันธกับ

การซ้ือยี่หอใดยี่หอหนึ่งตลอดไปและการแนะนําใหคนรูจักหรือเพื่อนมาซ้ือดานชองทางการจัด

จําหนายมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมในดานความถ่ีในการใชผลิตภัณฑตอสัปดาหและการซ้ือยี่หอ

ใดยี่หอหนึ่งตลอดไป และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในดานจํานวนผลิตภัณฑท่ีซ้ือในแตละคร้ัง 

สุดทายดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในดานการซ้ือยี่หอใดยี่หอหนึ่ง

ตลอดไป ในขณะท่ีไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในดานความถ่ีในการใชผลิตภัณฑตอสัปดาห 

จํานวนเงินท่ีใชซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ัง จํานวนผลิตภัณฑท่ีซ้ือในแตละคร้ัง และการแนะนําใหคนรูจัก

หรือเพื่อมาซ้ือ
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

กกกกกกกกการวิจัยเร่ือง การศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา

คณะวิทยาการจัด มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี และเพื่อศึกษาการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค โดยมีกระบวนการดําเนินการศึกษาและข้ันตอนดังนี ้

กกกกกกกก1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

กกกกกกกก2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

กกกกกกกก3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

กกกกกกกก4. การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกก1. ประชากร 

กกกกกกกกประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร  

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด 2,736 คน ( มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี สํานักงานมหาวิทยาลัยศิลปากร 2552) โดยการใชสูตรคํานวณขนาดกลุมจาก

สูตร Taro Yamane (1975) กําหนดคาความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยางเปน 0.05 จะไดขนาด

กลุมตัวอยางจํานวน 349 คน (ผูวิจัยไดสอบถามผูตอบแบบสอบถามกอนจะตอบแบบสอบถาม) การ

คํานวณกลุมตัวอยางใชสูตรดังนี ้

กกกกกกกกสูตร  

 

 

กกกกกกกกเม่ือ n คือ จํานวนตัวอยางหรือขนาดของกลุมตัวอยาง  

  N คือ จํานวนหนวยท้ังหมดหรือขนาดของประชากร  

  e คือ ความนาจะเปนของความผิดพลาดท่ียอมใหเกิดได = 0.05ก         

กกกกกกกกแทนคาได  n   =   2,736 / [1+2,736(0.052)]   =   ประมาณ 349 คน  

2 
1 Ne 

N n 
+ 

= 
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กกกกกกกกการสุมตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางเปนแบบช้ันภูมิโดยใชสัดสวน (Proportional 

Stratified Sampling) โดยใชจํานวนประชากรแบงตามสาขาและช้ันปมาเปนฐานในการคิดสัดสวน 

ใหไดกลุมตัวอยาง349คนแบงผลไดดังนี ้

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนของกลุมตัวอยางแยกตามสาขาและช้ันป 

 

กกกกกกกกท้ังนี ้ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ ไดเปดการศึกษาเม่ือ 2550 จึงมี

นักศึกษาช้ันปท่ี 1, 2 และ 3 และสาขารัฐประศาสนศาสตรเปดการศึกษาเม่ือ 2551 จึงมีนักศึกษา

เพียงช้ันปท่ี 1 และ 2 เทานั้น 

สาขาวชิา ช้ันปี จํานวน (n=349) 

การจัดการธุรกิจทั่วไป 1 154 

การจัดการธุรกิจทั่วไป 2 131 

การจัดการธุรกิจทั่วไป 3 113 

การจัดการธุรกิจทั่วไป 4 69 

การจัดการทองเที่ยว 1 145 

การจัดการทองเที่ยว 2 134 

การจัดการทองเที่ยว 3 120 

การจัดการทองเที่ยว 4 88 

การจัดการชุมชน 1 98 

การจัดการชุมชน 2 101 

การจัดการชุมชน 3 100 

การจัดการชุมชน 4 78 

การตลาด 1 136 

การตลาด 2 105 

การตลาด 3 75 

การตลาด 4 35 

ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 1 135 

ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 2 122 

ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 3 91 

ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 4 46 

การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 1 144 

การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 2 107 

การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 3 83 

รัฐประศาสนศาสตร 1 195 

รัฐประศาสนศาสตร 2 131 
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กกกกกกกก2. กลุมตัวอยาง 

กกกกกกกกกลุมตัวอยาง ไดแก ผูท่ีใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีอาศัยอยูภายในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 349 คน จากจํานวนประชากรท้ังหมด 2,736 คน โดยการสุม

ตัวอยางแบบ Quota (Quota Sample) 

กกกกกกกกขนาดของกลุมตัวอยาง ( Sampling Size) ในการคัดเลือกตัวอยางประชากรท่ีใชใน

งานวิจัยคร้ังนี้จะมีการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจากการคํานวณวิธี Yamane ไดจํานวนท้ังส้ิน 349 

คน 

กกกกกกกกจากจํานวนประชากรท่ีใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท้ังหมด 2,736 คน  จึงนํามาหาขนาด

ของกลุมตัวอยางโดยใชตารางสําเร็จรูปของยามาเน ( Yamane’s Table) ไดจํานวนกลุมตัวอยาง 349 

คน 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ไดแก แบบสอบถาม ( Questionnaire) สําหรับเก็บขอมูล

ดานตางๆจากประชากรกลุมตัวอยาง โดยแยกออกเปน 3 ตอนไดแก 

กกกกกกกกตอนท่ี 1 เปนขอมูลของผูตอบแบบสอบถามท่ัวไป ประกอบดวย เพศ ช้ันป เกรดเฉล่ีย 

รายได ซ่ึงลักษณะคําถามเปนตัวเลือกใหตอบ (Check List)  

กกกกกกกกตอนท่ี 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม 

ประกอบดวย คําถามเปนลักษณะตัวเลือกใหตอบ (Check List) และเติมขอความในชองวาง 

กกกกกกกกตอนท่ี 3  เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

ผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย ปจจัยท่ีมีผลการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผล

ทางเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือ ดานการประเมินผลหลังซ้ือ ซ่ึงลักษณะขอความเปน

ตัวเลือกใหตอบโดยมีการกําหนดใหความสําคัญตอพฤติกรรมตางๆ แบบมาตราสวนประมาณคา 

(Rating Scale) โดยในแตละขอคําถามจะมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 

นอย นอยท่ีสุดตามลําดับ เกณฑการใหคะแนนแตละระดับความสําคัญมีดังนี ้
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ระดับความสําคญั คะแนน  

มากท่ีสุด  5 

มาก   4 

ปานกลาง  3 

นอย   2 

นอยท่ีสุด  1 

 

3.การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการแจกแบบสอบถามซ่ึงไดกําหนดจํานวนกลุมตัวอยาง 

ระบุตามสาขาและช้ันปตามสัดสวนประชากร เก็บขอมูลภายในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ตั้งแตวันท่ี “1-30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2552” 

 

4.การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

กกกกกกกกการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจะนําเสนอขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาทําการวิเคราะห

ขอมูลโดยการใชคาสถิติดังนี้ 

กกกกกกกกตอนท่ี 1 วิเคราะหขอมูลท่ัวไปของนักศึกษากลุมตัวอยาง โดยใชคาความถ่ี และคารอย

ละ 

กกกกกกกกตอนท่ีก2กวิเคราะหขอมูลการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษากลุมตัวอยาง 

โดยใชคาความถ่ีและคารอยละ 

กกกกกกกกตอนท่ีก3กวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการบริโภคและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

ผูบริโภค โดยนํามาวิเคราะหหาคาเฉล่ีย (X) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใชเกณฑการ

แปรผลคะแนนท่ีไดนํามาวิเคราะหหาคาเฉล่ีย และแปลความหมายของคาเฉล่ียโดยยึดหลักเกณฑ

ดังนี ้

ค่าเฉลีย่   ผลต่อความสําคญั  

    4.51-5.00       ระดับมากท่ีสุด 

    3.51-4.50       ระดับมาก  

    2.51-3.50       ระดับปานกลาง 

    1.51-2.50       ระดับนอย 

    1.00-1.50       ระดับนอยท่ีสุด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

กกกกกกกกในการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดเปนขอมูลปฐมภูมิโดยใชแบบสอบถามเพื่อสัมภาษณจากนักศึกษากลุม

ตัวอยาง 349 คน การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอเปน 3 ตอนคือ 

กกกกกกกกตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกตอนท่ี 2 ขอมูลการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของนักศึกษากลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่2 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางนักศึกษา โดยจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

79 

270 

22.64 

77.36 

รวม 349 100.00 

 

จากตารางที ่ 2 กลุมตัวอยางนักศึกษาท้ังหมด 349 คน มีจํานวนของเพศหญิงมากกวาเพศ

ชาย คือ เปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 77.36 และเปนเพศชายคิดเปนรอยละ 22.64 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

กกกกกกกกในการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดเปนขอมูลปฐมภูมิโดยใชแบบสอบถามเพื่อสัมภาษณจากนักศึกษากลุม

ตัวอยาง 349 คน การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอเปน 3 ตอนคือ 

กกกกกกกกตอนท่ี1ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกตอนท่ี2ขอมูลการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกตอนท่ี3ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของนักศึกษากลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่2   แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางนักศึกษา โดยจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

79 

270 

22.64 

77.36 

รวม 349 100.00 

 

จากตารางที ่ 2 กลุมตัวอยางนักศึกษาท้ังหมด 349 คน มีจํานวนของเพศหญิงมากกวาเพศ

ชาย คือ เปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 77.36 และเปนเพศชายคิดเปนรอยละ 22.64 
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ตารางที ่3   แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางนักศึกษา โดยจําแนกตามช้ันปท่ีกําลังศึกษาอยู 

ช้ันปี จํานวน (คน) ร้อยละ 

ช้ันปท่ี 1 

ช้ันปท่ี 2 

ช้ันปท่ี 3 

ช้ันปท่ี 4 

129 

106 

74 

40 

36.96 

30.37 

21.21 

11.46 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 3 กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญเรียนอยูในช้ันปท่ี1 คิดเปนรอยละ36.69 

รองลงมา คือ ศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 คิดเปนรอยละ30.37 กลุมตัวอยางท่ีศึกษาอยูช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 

21.21 และนอยท่ีสุด คือ ศึกษาอยูช้ันปท่ี 1 คิดเปนรอยละ 11.46 

 

ตารางที ่4   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางนักศึกษาโดยจําแนกตามรายได 

รายได้ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 3,000 บาท 

3,000 - 5,000 บาท 

5,001 - 7,000 บาท 

7,001 - 10,000 บาท 

10,001 บาทข้ึนไป 

38 

209 

65 

23 

14 

10.89 

59.89 

18.62 

6.59 

4.01 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 4 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางนักศึกษาตามรายไดของนักศึกษา พบวา 

นักศึกษาสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 3,000 - 5,000 บาท คิดเปนรอยละ 59.89 รองลงมา คือ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001 - 7,000 บาท คิดเปนรอยละ 18.62 ชวงรายไดต่ํากวา 3,000 บาท คิดเปน

รอยละ 10.89 ชวงรายได 7,001 - 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 6.59 และรายได10,001 บาทข้ึนไป คิด

เปนรอยละ4.01
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ตารางที ่5   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางนักศึกษาโดยจําแนกตามเกรดเฉล่ียของนักศึกษา 

เกรดเฉลีย่ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 2.00 

2.00 - 2.50 

2.51 - 3.00 

3.01 - 3.50 

3.51 - 4.00 

23 

106 

125 

79 

16 

6.59 

30.37 

35.82 

22.64 

4.58 

รวม 349 100.00 

 

จากตารางที ่ 5 กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญมีเกรดเฉล่ียอยูในชวง 2.51-3 คิดเปนรอยละ

35.82 รองลงมา คือ อยูในชวง 2.00 - 2.50 คิดเปนรอยละ 30.37 ชวง 3.01 - 3.50 คิดเปนรอยละ 

22.64 อยูในชวงต่ํากวา 2.00 คิดเปนรอยละ 6.59 และอยูในชวง 3.51 - 4.00 คิดเปนรอยละ 4.58 

ตามลําดับ 

 

ตอนที2่ ข้อมูลการใช้ผลติภัณฑ์ครีมบํารุงผวิหน้าของนักศึกษา 

ตารางที ่6   จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางที ่6   คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตาม 

ตารางที ่6   ความนิยมใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา 

ความนิยมใช้ครีมบํารุงผวิหน้า จํานวน (คน) ร้อยละ 

ผลิตภัณฑในประเทศไทย 

ผลิตภัณฑตางประเทศ 

203 

146 

58.17 

41.83 

รวม 349 100.00 

 

จากตารางทีก่ก6กกกลุมนักศึกษาตัวอยางสวนใหญนิยมใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาภายใน 

ประเทศไทย คิดเปนรอยละ 58.17 นิยมใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากตางประเทศ คิดเปน 

รอยละ 41.83 
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ตารางทีก่7กจํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางทีก่7กคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตารางทีก่7กจําแนกตามจํานวนคร้ังท่ีใชโดยเฉล่ียตอสัปดาห 

จํานวนคร้ังทีใ่ช้โดยเฉลีย่ต่อสัปดาห์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ทุกวัน 

สัปดาหละคร้ัง 

2 คร้ังตอสัปดาห 

3 คร้ังตอสัปดาห 

4 คร้ังตอสัปดาห 

อ่ืนๆ....... 

300 

23 

8 

10 

8 

- 

85.96 

6.59 

2.29 

2.87 

2.29 

- 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 7 กลุมนักศึกษาตัวอยางสวนใหญใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาโดยเฉล่ีย

ทุกวัน คิดเปนรอยละ 85.96  รองลงมา คือ โดยเฉล่ียสัปดาหละคร้ัง คิดเปนรอยละ  6.59 โดยเฉล่ีย 3 

คร้ังตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 2.87 และโดยเฉล่ีย 2 คร้ังตอสัปดาห และ 4 คร้ังตอสัปดาห คิดเปน

รอยละ 2.29  
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ตารางทีก่8กจํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางทีก่8กคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตารางทีก่8กจําแนกตามตรายี่หอของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีใชบอยท่ีสุด 

ตรายีห้่อทีเ่ลอืกใช้บ่อยทีสุ่ด จํานวน (คน) ร้อยละ 

Nivea 

Pond 

Kangzen-Kenko 

Smoot E 

Olay 

GARNIER 

Oriental Princess 

Eucerin 

Jonhson 

L’OREAL 

อ่ืน........ 

64 

33 

12 

34 

60 

40 

17 

5 

17 

16 

51 

18.34 

9.46 

3.44 

9.74 

17.19 

11.46 

4.87 

1.44 

4.87 

4.58 

14.61 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 8   กลุมนักศึกษาตัวอยางสวนใหญจะเลือกใชผลิตภัณฑบํารุงผิวในตรา

ยี่หอ คือ Nivea เปนจํานวนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ18.34 รองลงมา คือ ตรายี่หอ Olay คิดเปนรอย

ละ 17.19 ตรายี่หออ่ืนๆ เชน Artisty,Gifferin และ BSC เปนตน คิดเปนรอยละ 14.61  ตรายี่หอกานิ

เย  คิดเปนรอยละ 11.46  ตรายี่หอ Smoot E  คิดเปนรอยละ 9.74 ตรายี่หอ Ponds คิดเปนรอยละ 9.46 

ตรายี่หอ Oriental Princess และ ตรายี่หอ Johnson คิดเปนรอยละ 4.87 ตรายี่หอ L’OREAL คิดเปน

รอยละ 4.58 ตรายี่หอ Kangzen-Kenko คิดเปนรอยละ 3.44  และนอยท่ีสุด คือ ตรายี่หอ Eucerin  คิด

เปนรอยละ 1.44   
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ตารางที ่9 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางที ่9 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตารางที ่9 จําแนกตามการรูจักผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากตรายี่หอท่ีเลือกในตารางท่ี 7  

วธีิการรู้จักผลติภัณฑ์บํารุงผวิหน้า จํานวน  ร้อยละ 

เพื่อน 

พอแม 

อินเตอรเน็ต 

โทรทัศน 

นิตยสาร 

หนังสือพิมพ 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

188 

105 

90 

258 

122 

27 

16 

53.86 

30.09 

25.79 

73.93 

34.96 

7.74 

4.58 

หมายเหตุ เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 9 กลุมนักศึกษาตัวอยางสวนใหญรูจักผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวจากทาง

โทรทัศนเปนจํานวนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 73.93 รองลงมา คือ รูจักผลิตภัณฑจากเพื่อน คิดเปน

รอยละ 53.86 รูจักจากนิตยสาร คิดเปนรอยละ 34.96 รูจักจากพอแม คิดเปนรอยละ 30.09 รูจักจาก

อินเตอรเน็ต คิดเปนรอยละ 25.79 รูจักหนังสือพิมพ คิดเปนรอยละ 7.74  และนอยท่ีสุด คือ รูจักจาก

แหลงอ่ืนๆ เชน รูจักการคนหาขอมูลดวยตนเอง หรือการเดินตามหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 

4.58 
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ตารางที ่10 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางที ่10 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตารางที ่10 จําแนกตามคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิว 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลติภัณฑ์ครีมบํารุง

ผวิหน้า 

จํานวน  ร้อยละ 

ต่ํากวา 100 บาท 

101 – 200 บาท 

201-300 บาท 

301-500 บาท 

500-1,000 บาท 

1,000 บาทข้ึนไป 

17 

102 

84 

50 

69 

27 

4.87 

29.23 

24.06 

14.33 

19.77 

7.74 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 10 นักศึกษากลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาเปนจํานวนมากท่ีสุดในชวงราคา 101-200 บาท คิดเปนรอยละ 29.23 รองลงมา คือ 

ในชวงราคา 201-300 บาท คิดเปนรอยละ 24.06  ในชวงราคา 500-1,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 

19.77 ในชวงราคา 301-500 คิดเปนรอยละ 14.33  ในชวงราคา 1,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 

7.74 และนอยท่ีสุด คือ ในชวงราคา ต่ํากวา 100 บาท คิดเปนรอยละ 4.87 
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ตารางที ่11 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางที ่11 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตารางที ่11 จําแนกตามระยะเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

ระยะเวลาในการซ้ือผลติภัณฑ์ครีมบํารุง

ผวิหน้า 

จํานวน  ร้อยละ 

นอยกวา 1 เดือน 

2 เดือนตอคร้ัง 

3 เดือนตอคร้ัง 

มากกวา 3 เดือน 

82 

190 

43 

34 

23.50 

54.44 

12.32 

9.74 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 11 พบวานักศึกษากลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

โดยเฉล่ีย 2 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 54.44 รองลงมา คือ ซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาโดยเฉล่ีย นอยกวา 1 เดือน คิดเปนรอยละ 23.50 ซ้ือโดยเฉล่ีย 3 เดือนตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 

12.32 และซ้ือโดยเฉล่ียมากกวา 3 เดือน คิดเปนรอยละ 9.74 ตามลําดับ 
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ตารางที ่12 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

ตารางที ่12 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตารางที ่12 จําแนกตามแหลงท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

แหล่งซ้ือผลติภัณฑ์ครีมบํารุงผวิหน้า จํานวน  ร้อยละ 

หางสรรพสินคา 

รานสะดวกซ้ือ 

ตัวแทนจําหนายตรง 

รานคาใกลบาน 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...... 

299 

117 

79 

43 

10 

85.67 

33.52 

22.64 

12.32 

2.87 

หมายเหต:ุ เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่12     นักศึกษากลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจาก

หางสรรพสินคาเปนสวนมาก คิดเปนรอยละ 85.67 รองลงมา คือ ซ้ือจากรานสะดวกซ้ือ โดยคิดเปน

รอยละ 33.52 ซ้ือจากตัวแทนจําหนายตรง คิดเปนรอยละ 22.64 ซ้ือจากรานคาใกลบาน คิดเปนรอย

ละ 12.32 และซ้ือดวยวิธีอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.87 ไดแก ส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ตและทางไปรษณีย 
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ตอนที ่3 พฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์ครีมบํารุงผวิหน้าของนักศึกษา 

ตารางที ่13 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง 

ตารางที ่13 ผิวหนา 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อ 

การเลอืกซ้ือ 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 
S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

คุณภาพ 
190 

(54.44) 

133 

(38.11) 

25 

(7.16) 

0 

(0.00) 

1 

(0.29) 

349 

(100.00) 

4.46 0.65 มาก 

ผลิตภัณฑที่มี

ชื่อเสียง 

70 

(20.07) 

212 

(60.74) 

63 

(18.05) 

2 

(0.57) 

2 

(0.57) 

349 

(100.00) 

3.99 0.67 มาก 

มีหลายสูตรให

เลือกใช 

46 

(13.18) 

154 

(44.13) 

132 

(37.82) 

13 

(3.72) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

3.64 0.79 มาก 

การสงเสริมการ

ขาย 

43 

(12.32) 

142 

(40.69) 

144 

(41.26) 

16 

(4.58) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

3.58 0.80 มาก 

ราคา 
81 

(23.21) 

131 

(37.54) 

120 

(34.38) 

14 

(4.01) 

3 

(0.86) 

349 

(100.00) 

3.78 0.87 มาก 

การโฆษณา 
73 

(20.92) 

131 

(37.53) 

118 

(33.81) 

21 

(6.02) 

6 

(1.72) 

349 

(100.00) 

3.69 0.92 มาก 

รูปแบบบรรจุ

ภัณฑ 

57 

(16.33) 

137 

(39.26) 

121 

(34.67) 

32 

(9.17) 

2 

(0.57) 

349 

(100.00) 

3.61 0.88 มาก 

รวม 3.82 0.86 มาก 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 13 เปนการแสดงปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา 

โดยพบวา ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมาก ประกอบดวย 

ปจจัยทางดานคุณภาพ ( X =4.46) รองลงมาคือ ปจจัยทางผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียง ( X =3.99) ปจจัย

ทางดานราคา ( X =3.78) ปจจัยดานการโฆษณาผลิตภัณฑ ( X =3.69) ปจจัยของผลิตภัณฑท่ีมีหลาย

สูตรใหเลือกใช ( X =3.64)  ปจจัยของรูปแบบบรรจุภัณฑ ( X =3.61) ปจจัยทางดานการสงเสริม

การขาย ( X =3.58) คาเฉล่ียโดยรวมของปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา 

อยูในระดับมาก ( X =3.82) 
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ตารางที1่4 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการบริโภคดานการรับรูปญหา 

พฤติกรรมการบริโภค 

ด้านการรับรู้ปัญหา 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 
S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ผูบริโภคซื้อครีมบํารุง

ผิวหนาเมื่อจําเปนตอง

ใช เชน เมื่อรูสึกวาผิว

แหง ผิวดําคล้ํา เปนตน 

190 

(54.44) 

133 

(38.11) 

25 

(7.16) 

0 

(0.00) 

1 

(0.29) 

349 

(100.00) 

4.46 0.65 มาก 

ผูบริโภคใชครีมบํารุง

ผิวหนาเพราะเสริม

บุคลิกภาพ 

70 

(20.06) 

212 

(60.74) 

63 

(18.06) 

2 

(0.57) 

2 

(0.57) 

349 

(100.00) 

3.99 0.67 มาก 

ผูบริโภคซื้อครีมบํารุง

ผิวหนาเพื่อปองกัน

ไมใหเกิดปญหากับตัว

ทาน เชน ผลิตภัณฑกัน

แดดเพื่อไมใหเปนมะ

เร็วผิวหนังได 

46 

(13.18) 

154 

(44.13) 

132 

(37.82) 

13 

(3.72) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

3.64 0.79 มาก 

รวม 3.76 1.06 มาก 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 14 เปนการแสดงพฤติกรรมการบริโภคดานการรับรูปญหา พบวา 

พฤติกรรมการบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมาก ประกอบดวย พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาเม่ือจําเปนตองใชเทานั้น ( X =4.46) รองลงมา คือ พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาเพราะอยากจะเสริมบุคลิกภาพ ( X =3.99) และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาเพื่อปองกันไมใหเกิดปญหากับตนเอง ( X =3.64) คาเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรมการ

บริโภคดานการรับรูปญหา อยูในระดับมาก ( X =3.76) 
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ตารางที ่15 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการบริโภคดานการคนหาขอมูล 

พฤติกรรมการบริโภค 

ด้านการค้นหาข้อมูล 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 
S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ผูบริโภคศึกษาขอมูลจาก

นิตยสาร หนังสือพิมพและ

โทรทัศนกอนซื้อผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนา 

84 

(24.07) 

131 

(37.54) 

114 

(32.66) 

15 

(4.30) 

5 

(1.43) 

349 

(100.00) 

3.78 0.90 มาก 

ผูบริโภคสอบถามขอมูลจาก

เพื่อน หรือสมาชิกใน

ครอบครัวกอนที่ซื้อครีม

บํารุงผิวหนา 

82 

(23.50) 

129 

(36.96) 

113 

(32.38) 

19 

(5.44) 

6 

(1.72) 

349 

(100.00) 

3.75 0.93 มาก 

ผูบริโภคจะไมซื้อครีมบํารุง

ผิวหนาจนกวาจะได

รายละเอียดขอมูลเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑนั้นๆ กอน 

77 

(22.06) 

141 

(40.40) 

105 

(30.09) 

20 

(5.73) 

6 

(1.72) 

349 

(100.00) 

3.75 0.92 มาก 

รวม 3.76 0.91 มาก 

 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 15   เปนการแสดงพฤติกรรมการบริโภคดานการคนหาขอมูล พบวา 

พฤติกรรมการบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากประกอบดวย พฤติกรรมการศึกษาขอมูลจาก

นิตยสาร หนังสือพิมพและโทรทัศนกอนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา ( X =3.78) รองลงมา 

คือ พฤติกรรมการสอบถามขอมูลจากเพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัวกอนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนา และพฤติกรรมท่ีจะไมซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจนกวาจะไดรายละเอียดขอมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นกอน ( X =3.75) คาเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรมการบริโภคดานการคนหา

ขอมูล อยูในระดับมาก ( X =3.76) 
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ตารางที ่16 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการบริโภคดานการประเมินผลทางเลือก 

พฤติกรรมการบริโภค 

ด้านการประเมนิผล

ทางเลอืก 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 
S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ผูบริโภคจะซื้อครีม

บํารุงผิวหนาโดยให

เพื่อนหรือครอบ ครัว

ของรวมในการ

ตัดสินใจ 

55 

(15.76) 

114 

(32.66) 

119 

(34.10) 

49 

(14.04) 

12 

(3.44) 

349 

(100.00) 

3.43 1.02 ปานกลาง 

ผูบริโภคดู วัน เดือน ป 

ที่ผลิต และวันหมดอายุ

กอนซื้อครีมบํารุง

ผิวหนา 

130 

(37.25) 

129 

(36.96) 

65 

(18.62) 

15 

(4.30) 

10 

(2.87) 

349 

(100.00) 

4.01 0.99 มาก 

ผูบริโภคซื้อครีมบํารุง

ผิว 

หนาดูจากยี่หอ หรือ

ตราของครีมบํารุงผิว 

หนาเปนเกณฑ 

80 

(22.92) 

161 

(46.14) 

97 

(27.79) 

9 

(2.58) 

2 

(0.57) 

349 

(100.00) 

3.88 0.80 มาก 

ผูบริโภคจะซื้อครีม

บํารุงผิวหนาโดยดูจาก

ภาชนะที่บรรจุตอง

ปลอดภัย ไมแตกราว 

116 

(33.24) 

155 

(44.42) 

71 

(20.34) 

5 

(1.43) 

2 

(0.57) 

349 

(100.00) 

4.08 0.79 มาก 

รวม 3.85 0.94 มาก 

กกกกกก 

กกกกกกกกจากตารางที ่16 เปนการแสดงพฤติกรรมการบริโภคดานการประเมินผลทางเลือก พบวา 

พฤติกรรมการบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากประกอบดวย พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาโดยดูจากภาชนะท่ีบรรจุตองเหมาะสม ปลอดภัย ไมแตกราว ( X =4.08) รองลงมา คือ 

พฤติกรรมการดู วัน เดือน ปท่ีผลิต และวันหมดอายุกอนซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา ( X =4.01)  

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาดูจากตรายี่หอ หรือตราของผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาเปนเกณฑ และพฤติกรรมการบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับปานกลางคือ พฤติกรรม

การซ้ือครีมบํารุงผิวหนาโดยใหเพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจ 

( X =3.43) คาเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรมการบริโภคดานการประเมินผลทางเลือก อยูในระดับมาก 

( X =3.85) 

 



 

 
 

34 

ตารางที ่17 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการบริโภคดานการตัดสินใจซ้ือหรือไม 

กกกกกกกก 

พฤตกิรรม

การบริโภค 

ด้านการ

ประเมนิผล

ทางเลอืก 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ผูบริโภคซื้อ

ครีมบํารุง

ผิวหนาโดยดู

จากรูปแบบ

ที่ทันสมัย 

50 

(14.33) 

134 

(38.40) 

134 

(38.40) 

28 

(8.02) 

3 

(0.85) 

349 

(100.00) 

3.57 0.86 มาก 

ผูบริโภคซื้อ

ครีมบํารุง

ผิวหนาที่มี

ราคาเหมาะ 

สมกับ

คุณภาพ 

118 

(33.81) 

169 

(48.42) 

58 

(16.63) 

3 

(0.85) 

1 

(0.29) 

349 

(100.00) 

4.14 0.73 มาก 

ผูบริโภคซื้อ

ครีมบํารุง

ผิวหนาที่

หางสรรพสิ

นคาเปน

สวนใหญ 

88 

(25.21) 

142 

(40.69) 

100 

(28.65) 

14 

(4.02) 

5 

(1.43) 

349 

(100.00) 

3.84 0.89 มาก 

ผูบริโภคซื้อ

ครีมบํารุง

ผิวหนาที่มี

รายการลด

ราคาหรือมี

ตัวอยางแจก 

เพ่ิมเติม 

43 

(12.32) 

66 

(18.91) 

169 

(48.42) 

53 

(15.19) 

18 

(5.16) 

349 

(100.00) 

3.18 1.00 ปาน

กลาง 

รวม 3.68 0.94 มาก 



 

 
 

35 

จากตารางที ่ 17 เปนการแสดงพฤติกรรมการบริโภคดานการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือ พบวา 

พฤติกรรมการบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากประกอบดวย พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ( X =4.14) รองลงมา คือ พฤติกรรมการการซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีหางสรรพสินคาเปนสวนใหญ ( X =3.84) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาโดยดูจากรูปแบบบรรจุภัณฑท่ีทันสมัย ( X =3.57) พฤติกรรมการบริโภคท่ีมี

ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีมีการจัด

รายการลดราคา หรือมีการแจกสินคาตัวอยางเพิ่มเติม ( X =3.18) คาเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรม

การบริโภคดานการตัดสินใจซ้ือ อยูในระดับมาก ( X =3.68) 
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ตารางที ่18 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการบริโภคดานการประเมินผลหลัง 

ตารางที ่18 การซ้ือ 

ก 

กกกกกกกก 

 

 

 

พฤตกิรรมการ

บริโภค 

ด้านการ

ประเมนิผลหลงั

การซ้ือ 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

มีตรายี่หอเดียวกัน

ผลิตภัณฑ 

หลายชนิด ถา

ผูบริโภคใช

ผลิตภัณฑช้ินหน่ึง

แลวพบวาดีจะ

กลับไปซื้อ

ผลิตภัณฑอ่ืนในตรา

ยี่หอเดียวกัน 

86 

(24.64) 

149 

(42.69) 

104 

(29.80) 

9 

(2.58) 

1 

(0.29) 

349 

(100.00) 

3.88 0.81 มาก 

ใชครีมบํารุงผิว 

หนา แลวพบวาดี

ผูบริโภค 

ซื้ออีกแลวบอกให

ผูอ่ืนซื้อตาม 

83 

(23.78) 

180 

(51.58) 

74 

(21.20) 

8 

(2.29) 

4 

(1.15) 

349 

 (100.00) 

3.94  0.80 มาก 

เมื่อใชผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนา

น้ันๆ แลวพบวามี

ปญหาผูบริโภคจะ

บอกไมใชผูอ่ืนซื้อ 

91 

(26.07) 

131 

(37.54) 

97 

(27.79) 

23 

(6.59) 

7 

(2.01) 

349 

 (100.00) 

3.79  0.97 มาก 

เมื่อใชครีมบํารุง

ผิวหนาแลวพบวามี

ปญหาทานจะเลิกใช

ผลิตภัณฑน้ันทันที 

169 

(48.42) 

112 

(32.09) 

62 

(17.77) 

2 

(0.57) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

4.26  0.84 มาก 

รวม 3.97 0.87 มาก 
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จากตารางที ่ 18 เปนการแสดงพฤติกรรมการบริโภคดานการประเมินผลหลังการซ้ือ พบวา พฤติ

กรมการบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมากคือ เม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนานั้นๆ แลว

พบวามีปญหาจะเลิกใชผลิตภัณฑนั้นทันที ( X =4.26) รองลงมา คือ เม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนานั้นแลวพบวาดีผูบริโภคจะกลับไปซ้ืออีกแลวบอกผูอ่ืนใหซ้ือตาม ( X =3.94) เม่ือยี่หอ หรือ

ตราเดียวกันมีผลิตภัณฑหลายชนิดถาใชผลิตภัณฑนั้นแลวพบวาดีก็จะกลับไปซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนใน

ยี่หอหรือตราเดียวกัน ( X =3.88) และเม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนานั้นแลวพบวามีปญหาก็จะ

บอกผูอ่ืนไมใหซ้ือตาม ( X =3.79)  คาเฉล่ียโดยรวมของพฤติกรรมการบริโภคดานการประเมินผล

หลังการซ้ือ อยูในระดับมาก ( X =3.97) 
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ตารางที ่19 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

กกกกกกกก 

 

 

 

 

ปัจจัยภายใน 

ระดบัความคดิเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 
S.D. 

ระ
ดบั

วา
มสํ

าค
ญั

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ผูบริโภคจะใชครีม

บํารุงผิวหนาเพราะ

รูสึกวาผิวมีปญหา 

94 

(26.93) 

126 

(36.10) 

101 

(28.94) 

24 

(6.88) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

3.80 0.95 มาก 

ผูบริโภคใชครีม

บํารุงผิวหนาเพื่อ

ตองการยอมรับทาง

สังคม 

37 

(10.60) 

92 

(26.36) 

130 

(37.25) 

63 

(18.05) 

27 

(7.74) 

349 

(100.00) 

3.14 1.07 ปาน

กลาง 

ผูบริโภคเลือกซื้อ

ครีมบํารุงผิวหนาใน

แตละตรายี่หอโดย

อาศัยประสบการณ

เดิม 

73 

(20.92) 

177 

(50.72) 

92 

(26.36) 

5 

(1.43) 

2 

(0.57) 

349 

(100.00) 

3.89 0.75 มาก 

ผูบริโภคเลือกใช

ครีมบํารุงผิวหนาใน

ยี่หอท่ีมีภาพลักษณ

ท่ีดี 

56 

(16.05) 

191 

(54.72) 

92 

(26.36) 

9 

(2.58) 

1 

(0.29) 

349 

(100.00) 

3.83 0.72 มาก 

ผูบริโภคเลือกใช

ครีมบํารุงผิวหนาใน

ตรายี่หอท่ีมี

สวนผสมท่ีมีความ

เขมขนมาก 

49 

(14.04) 

132 

(37.82) 

135 

(38.68) 

29 

(8.31) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

3.55 0.87 มาก 

ผูบริโภคใชครีม

บํารุงผิวหนาเพราะ

มีความคิดท่ีวาจะทํา

ใหผิวมีสุขภาพดีขึ้น 

131 

(37.54) 

153 

(43.84) 

56 

(16.04) 

5 

(1.43) 

4 

(1.15) 

349 

(100.00) 

4.15 0.82 มาก 

รวม 3.73 0.92 มาก 



 

 
 

39 

กกกกกกกกจากตารางที ่ 19 เปนการแสดงปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค พบวา 

ปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมาก ประกอบดวย ทาน

ใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะมีความคิดวาจะทําใหผิวมีสุขภาพดีข้ึน ( X =4.15) รองลงมา 

คือ ทานจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในแตละตรายี่หอโดยอาศัยประสบการณเดิมของ

ทาน ( X =3.89) ทานจะเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในตรายี่หอท่ีมีภาพลักษณท่ีดี 

( X =3.83) ทานจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา เพราะรูสึกวาผิวมีปญหา ( X =3.80)  ทานจะ

เลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในตรายี่หอท่ีมีสวนผสมท่ีมีความเขมขนมาก ( X =3.55) และ 

ปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับปานกลางคือ ทานใช

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะตองการการยอมรับทางสังคม ( X =3.14) คาเฉล่ียโดยรวมของ

ปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค อยูในระดับมาก ( X =3.73) 
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ตารางที ่20 รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

ปจจัยภายนอก 

ระดับความคิดเห็น 

รว
ม 

(n
) 

 S.D. 

ระ
ดับ

วา
มส

ําค
ัญ

 

มา
กท

ี่ส
ุด 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

ท
ี่ส

ุด 

ผูบริโภคมี

รายไดมากจะ

ใชครีมบํารุง

ผิวหนาที่มีราคา

แพงขึ้น 

64 

(18.34) 

111 

(31.81) 

135 

(38.67) 

30 

(8.60) 

9 

(2.58) 

349 

(100.00) 

3.54 0.97 มาก 

ผูบริโภคใช

ครีมบํารุง

ผิวหนาทุกวัน

เน่ืองจากเห็น

ในครอบครัวใช

ทุกวัน 

52 

(14.90) 

93 

(26.65) 

140 

(40.12) 

45 

(12.89) 

19 

(5.44) 

349 

(100.00) 

3.32 1.05 ปาน

กลาง 

ผูบริโภคเลือก

ตรายี่หอครีม

บํารุงผิว หนา

ตามบุคคลใน

ครอบครัว 

31 

(8.88) 

105 

(30.09) 

141 

(40.40) 

60 

(17.19) 

12 

(3.44) 

349 

(100.00) 

3.23 0.95 ปาน

กลาง 

ผูบริโภคใช

ครีมบํารุง

ผิวหนาเพราะ

คนในสังคม

สวนใหญใช 

45 

(12.89) 

99 

(28.37) 

133 

(38.11) 

50 

(14.33) 

22 

(6.30) 

349 

(100.00) 

3.27 1.06 ปาน

กลาง 

ผูบริโภคเลือก

ซื้อครีมบํารุง

ผิวหนา 

ยี่หอที่พบเห็น

บอยๆ 

49 

(14.04) 

120 

(34.38) 

134 

(38.40) 

36 

(10.32) 

10 

(2.86) 

349 

(100.00) 

3.46 0.95 ปาน

กลาง 

รวม 3.37 1.01 ปาน

กลาง 
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กกกกกกกกจากตารางที ่ 20 เปนการแสดงปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค พบวา 

ปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมาก ประกอบดวย 

เม่ือทานมีรายไดมากข้ึน ทานจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีมีราคาแพงข้ึน ( X =3.54) ปจจัย

ภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ประกอบดวย 

ทานจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในตรายี่หอท่ีพบเห็นบอยๆ ( X =3.46) รองลงมา คือ 

ทานจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาทุกวันเนื่องจากทานเห็นบุคคลในครอบครัวของทานใชทุกวัน 

( X =3.32) ทานจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะคนในสังคมสวนใหญใช ( X =3.27) ทานจะ

เลือกตรายี่หอของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตามบุคคลในครอบครัว ( X =3.23) คาเฉล่ียโดยรวม

ของปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค อยูในระดับปานกลาง ( X =3.37) 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

กกกกกกกการวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา กลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ คือ นักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท้ังหมด 349 คน ซ่ึงใชวิธีการ

เลือกตัวอยางแบบตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก แบบสอบถาม ซ่ึงแบงไดเปน 3 ตอน ไดแก 

กกกกกกกตอนท่ี      1      เปนขอมูลของผูตอบแบบสอบถามท่ัวไป ประกอบดวย เพศ ช้ันป เกรด

เฉล่ีย รายได ซ่ึงลักษณะคําถามเปนตัวเลือกใหตอบ (Check List)  

กกกกกกกตอนท่ี 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม 

ประกอบดวย คําถามเปนลักษณะตัวเลือกใหตอบ (Check List) และเติมขอความในชองวาง 

กกกกกกกตอนท่ี    3   เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

ผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย ปจจัยท่ีมีผลการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผล

ทางเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือ ดานการประเมินผลหลังซ้ือ ซ่ึงลักษณะขอความเปน

ตัวเลือกใหตอบโดยมีการกําหนดใหความสําคัญตอพฤติกรรมตางๆ แบบมาตราสวนประมาณคา 

(Rating Scale) 
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สรุปผลการวจัิย 

กกกกกกกตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ ช้ันป เกรดเฉล่ีย และ

รายไดของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จํานวนกลุมตัวอยาง 349 คน พบวา นักศึกษาท่ีเปนเพศหญิงมีจํานวนกวาเพศชาย เพศหญิงรอยละ 

77.36 สวนใหญเปนนักศึกษาช้ันปท่ี1รอยละ37.0และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในระหวาง 3,000 – 

5,000 บาท  รอยละ 59.89 

กกกกกกกตอนท่ี 2 ขอมูลการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 

นักศึกษาสวนใหญใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาภายในประเทศ รอยละ 58.17 โดยจะใชครีมบํารุง

ผิวหนาทุกวัน ตรายี่หอท่ีนิยมใชเปนจํานวนมากคือ Nivea รอยละ 18.34 โดยการรับรูตรายี่หอ

ผลิตภัณฑนั้นสวนใหญจะมากจากโทรทัศน รอยละ 73.93 รองลงมา คือ รับรูจากเพื่อน รับรูจาก

นิตยสาร ตามลําดับ  

กกกกกกกคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา นักศึกษาสวนใหญเสียคาใชจายโดยเฉล่ีย

คร้ังละ 101 – 200 บาท รอยละ 29.23 รองลงมาเสียคาใชจายโดยเฉล่ียตอคร้ังละ 201 – 300 บาท เสีย

คาใชจายโดยเฉล่ียคร้ังละ 500 – 1,000 บาท และมีเพียงเล็กนอยท่ีเสียคาใชจายโดยเฉล่ียคร้ังละ ต่ํา

กวา 100 บาท รอยละ 4.87 

กกกกกกกระยะเวลาท่ีซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา นักศึกษาสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาโดยเฉล่ีย 2 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 54.44  รองลงมา คือ ซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาโดยเฉล่ีย นอยกวา 1 เดือน คิดเปนรอยละ 23.50  ซ้ือโดยเฉล่ีย 3 เดือนตอคร้ัง คิดเปน

รอยละ 12.32 และซ้ือโดยเฉล่ียมากกวา 3 เดือน คิดเปนรอยละ 9.74 ตามลําดับ 

กกกกกกกสถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา นักศึกษาสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

จากหางสรรพสินคาเปนสวนมาก คิดเปนรอยละ 85.67 รองลงมา คือ ซ้ือจากรานสะดวกซ้ือ โดยคิด

เปนรอยละ 33.52 ซ้ือจากตัวแทนจําหนายตรง คิดเปนรอยละ 22.64 ซ้ือจากรานคาใกลบาน คิดเปน

รอยละ 12.32 และซ้ือดวยวิธีอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.87 ไดแก ส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ตและทาง

ไปรษณียตามลําดับ
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กกกกกกกตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบ

แบบสอบถาม ประกอบดวย ปจจัยท่ีมีผลการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา 

จากผลการศึกษากลุมตัวอยางนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 349 คน สรุปผลไดวา  

กกกกกกกปจจัยท่ีมีผลการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา โดยนักศึกษาให

ความสําคัญกับทุกปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับมาก ตามลําดับ ไดแก คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ  ความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ ราคาของผลิตภัณฑ การโฆษณาผลิตภัณฑ  ผลิตภัณฑมี

หลายสูตรใหเลือกใช รูปแบบบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ และการสงเสริมการขาย ท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

กกกกกกกการตัดสินใจซ้ือนักศึกษาใหความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือดานการรับรูปญหาท่ีมี

คาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับมาก ตามลําดับ ไดแก นักศึกษาจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเม่ือ

จําเปนตองใช เชน เม่ือรูสึกวาผิวแหง ผิวดําคลํ้า นักศึกษาจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะ

อยากจะเสริมบุคลิกภาพ และซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพื่อปองกันไมใหเกิดปญหากับตนเอง  

กกกกกกกการตัดสินใจซ้ือดานการคนหาขอมูล นักศึกษาใหความสําคัญกับพฤติกรรมดานการ

คนหาขอมูลท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับมาก ไดแก การศึกษาขอมูลจากนิตยสาร หนังสือพิมพ

และโทรทัศนกอนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา การสอบถามขอมูลจากเพื่อน หรือสมาชิกใน

ครอบครัวกอนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา และนักศึกษาจะไมซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาจนกวาจะไดรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นกอน ตามลําดับ 

กกกกกกกการตัดสินใจซ้ือดานการประเมินผลทางเลือก นักศึกษาใหความสําคัญกับพฤติกรรมดาน

การประเมินผลทางเลือกท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับมาก ไดแก พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาโดยดูจากภาชนะท่ีบรรจุตองเหมาะสม ปลอดภัย ไมแตกราว พฤติกรรมการดู วัน เดือน 

ปท่ีผลิต และวันหมดอายุกอนซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา และพฤติกรรมการบริโภคท่ีมี

ความสําคัญอยูในระดับปานกลางคือ พฤติกรรมการซ้ือครีมบํารุงผิวหนาโดยใหเพื่อน หรือสมาชิก

ในครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจ ตามลําดับ 

การตัดสินใจซ้ือดานการตัดสินใจซ้ือไมซ้ือ นักศึกษาใหความสําคัญกับพฤติกรรมดานการ

ตัดสินใจซ้ือไมซ้ืออยูในระดับมาก ไดแก พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีมีราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ พฤติกรรมการการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีหางสรรพสินคาเปนสวน

ใหญ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาโดยดูจากรูปแบบบรรจุภัณฑท่ีทันสมัยและ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีมีการจัดรายการลดราคา หรือมีการแจกสินคา

ตัวอยางเพิ่มเติม ตามลําดับ 
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กกกกกกกการตัดสินใจซ้ือดานการประเมินผลหลังการซ้ือ นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญกับ

พฤติกรรมดานการประเมินผลหลังการซ้ืออยูในระดับมาก ไดแก เม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

นั้นๆ แลวพบวามีปญหาจะเลิกใชผลิตภัณฑนั้นทันที เม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนานั้นๆ แลว

พบวาดีผูบริโภคจะกลับไปซ้ืออีกแลวบอกผูอ่ืนใหซ้ือตาม เม่ือยี่หอ หรือตราเดียวกันมีผลิตภัณฑ

หลายชนิด ถาใชผลิตภัณฑชนิดหนึ่งแลวพบวาดี ก็จะกลับไปซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนในยี่หอ หรือตรา

เดียวกันอีก และเม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนานั้นๆ แลวพบวามีปญหาทานจะบอกไมใหผูอ่ืน

ซ้ือสินคานั้น ตามลําดับ 

กกกกกกกปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจ นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยภายในท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจท่ีมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก ไดแก  การใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะมีความคิด

วาจะทําใหผิวมีสุขภาพดีข้ึน การเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในแตละตรายี่หอโดยอาศัย

ประสบการณเดิม การเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในตรายี่หอท่ีมีภาพลักษณท่ีดี การใช

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะรูสึกวาผิวมีปญหา และการเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาใน

ตรายี่หอท่ีมีสวนผสมท่ีมีความเขมขนมาก ตามลําดับ 

กกกกกกกปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจ นักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจท่ีมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง ไดแก เม่ือมีรายไดมากข้ึนจะใชผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาท่ีมีราคาแพงข้ึน นักศึกษาเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในตรายี่หอท่ีพบเห็น

บอยๆ นักศึกษใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาทุกวันเนื่องจากทานเห็นบุคคลในครอบครัวของทาน

ใชทุกวัน นักศึกษาใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพราะคนในสังคมสวนใหญใช และนักศึกษาเลือก

ตรายี่หอของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตามบุคคลในครอบครัว ตามลําดับ 
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อภิปรายผล 

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี การอภิปราย

ผลการวิจัย แยกเปน 2 สวนไดดังนี ้

1. การอภิปรายกระบวนการวจัิย 

การทําวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดมีกระบวนการหาคําตอบเพื่อใหไดทราบถึงกระบวนการตัดสินซ้ือ 

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาและเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ประการแรกผูวิจัยไดทําการเลือกกลุมตัวอยางนักศึกษาท่ีจะเปนกรณีศึกษาของ

การวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยไดเลือกนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ เม่ือไดกลุมตัวอยางแลวผูวิจัยจึงทํา

การเก็บขอมูลท่ีตองการโดยใชวิธีการเก็บขอมูลดวยการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงแบงเปน 3 สวน คือ 

คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม คําถามเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนา และคําถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา จากนั้นผูวิจัยก็ทําการเก็บ

ขอมูล 

 ซ่ึงผลจากการวิจัยทําใหผูวิจัยไดรับคําตอบท่ีชัดเจนตามวัตถุประสงคในการศึกษา คือ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ซ่ึงผูวิจัยไดรับความรวมมือจาก

นักศึกษาเปนอยางดีในการตอบแบบสอบถาม และใหขอมูลท่ีมีความนาเช่ือถือ แตในการทําวิจัยคร้ัง

นี้ก็มีอุปสรรคหลายดานดังนี ้

กกกกกก1. ตองใชเวลาในการเก็บขอมูลคอนขางนานเพราะตองเก็บขอมูลนักศึกษาเปนช้ันป โดย

แยกจํานวนตามสัดสวนและกอนท่ีผูวิจัยจะแจกแบบสอบถามผูวิจัยตองสอบถามนักศึกษากอนวาได

ใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาหรือไม เพราะผูวิจัยทําการเก็บขอมูลกับผูท่ีเคยใชผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาเทานั้น 

กกกกกก2. ในกรณีท่ีนักศึกษาบางคนมีเวลานอย ทําใหการตอบแบบสอบถามเปนไปอยางเรงรีบซ่ึง

บางคร้ังผูตอบแบบสอบถามยังไมเขาใจคําถามจึงทําใหไดคําตอบท่ีอาจไมใชคําตอบท่ีแทจริง 

2. การอภิปรายผลการวจัิย 

 จากการเก็บขอมูลทําใหผูวิจัยทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักศึกษาเพศ

หญิงซ่ึงจะเสียคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาโดยเฉล่ียคร้ังละ 101 – 200 บาท โดย

ตรายี่หอท่ีนิยมใชมากท่ีสุดคือ Nivea นักศึกษาจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจาก
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หางสรรพสินคาเปนมาก เพราะมีสินคาใหเลือกหลากหลายชนิด หลายตรายี่หอ โดยปจจัยท่ีมีผลตอ

การตัดสินซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา คือ คุณภาพ ความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑ ราคา ซ่ึงโดย

สวนใหญจะรูจักตรายี่หอของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาไดจากทางโทรทัศน ซ่ึงตรงกับผลงานวิจัย

ของ (เกวลี ปะตุละ 25 49) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง พบวา ผูบริโภคจะให

ความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑมากท่ีสุด และราคาจะมีความสําคัญรองลงมา   

การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ครีมบํารุงผวิหน้า นักศึกษาจะให้ความสําคญักบัทุกๆ ด้าน คอื  

ด้านการรับรู้ปัญหา     

กกกกกกกพบวา นักศึกษามีพฤติกรรมกอนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาโดยซ้ือ

ผลิตภัณฑก็ตอเม่ือพบปญหากับตัวเองและเม่ือจําเปนตองใช 

ด้านการค้นหาข้อมูล  

กกกกกกกพบวา นักศึกษาจะคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากนิตยสาร หนังสือพิมพและ

โทรทัศนกอนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพื่อใหเกิดความม่ันใจในผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือนั้น 

เพราะผลิตภัณฑบางชนิดอาจทําใหเกิดอาการแพได ดังนั้นนักศึกษาจึงตองหาขอมูลอยางละเอียด

กอนซ้ือผลิตภัณฑเพื่อลดการเส่ียงตอการเกิดอันตรายได 

ด้านการประเมินผลทางเลอืก  

กกกกกกกพบวา นักศึกษามีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาในดานการ

ประเมินผลทางเลือก คือ จะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาโดยดูจากภาชนะท่ีบรรจุตองเหมาะสม 

ไมแตกราว และกอนซ้ือจะดู วัน เดือน ปท่ีผลิต และวันหมดอาย ุ

ด้านการตัดสินใจซ้ือไม่ซ้ือ  

กกกกกกกพบวา นักศึกษาจะคํานึงถึงคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาและซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากหางสรรพสินคาเปนสวนใหญ เพราะมีสินคามากมายและยังมีการ

โฆษณา การทดลองใชผลิตภัณฑเพื่อใหเกิดความสนใจในผลิตภัณฑและเกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

ด้านการประเมินผลหลงัการซ้ือ  

กกกกกกกพบวา เม่ือนักศึกษาใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตรายี่หอนั้นๆ แลวพบวามีปญหาจะเลิก

ใชผลิตภัณฑนั้นทันที และเม่ือใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนานั้นแลวพบวาดี ก็จะบอกใหผูอ่ืนซ้ือ

ตาม กลาวคือ ถาผูบริโภคใชผลิตภัณฑแลวพบวาเกิดปญหาก็จะเลิกใชทันที แตในทางกลับกัน ถา

ผูบริโภคใชผลิตภัณฑแลวเกิดความประทับใจ ก็จะกลับไปซ้ือผลิตภัณฑนั้นซํ้าและจะบอกใหผูอ่ืน

ซ้ือตาม 
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ปจจัยภายในท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวา นักศึกษาจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

เพราะมีความคิดวาจะทําใหมีสุขภาพผิวดีข้ึน ซ่ึงประสบการณเดิมของนักศึกษาก็มีผลตอการเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา แสดงวา นักศึกษามีทัศนคติในทางบวกเกี่ยวกับผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีตนเองเลือกใช 

ปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ พบวา เม่ือนักศึกษามีรายไดมากข้ึน ก็จะใช

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีราคาแพงข้ึน แสดงวา ฐานทางเศรษฐกิจมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภค 

 

ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

กกกกกกก1.เพศหญิงเปนกลุมท่ีมีอํานาจซ้ือและใหความสําคัญตอครีมบํารุงผิวหนามากกวาเพศชาย 

ผูประกอบการควรตั้งกลุมเปาหมายท่ีเปนผูหญิงเพราะจะทําใหไดกําไรและจําหนายไดมากกวา 

กกกกกกก2.กอนซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาหรือผลิตภัณฑอ่ืนๆ ควรใหความสนใจในเร่ืองของ

รายละเอียดของผลิตภัณฑ เพื่อใหไดผลิตภัณฑท่ีมีความปลอดภัย และไดมาตรฐาน เพื่อชวยลด

ความเส่ียงท่ีจะเกิดอันตรายกับตนเอง 

กกกกกกก3.จากการศึกษาพบวา ราคาไมมีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา

เพราะส่ิงท่ีนักศึกษาใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ ซ่ึงการลดราคาทําให

นักศึกษามองวาผลิตภัณฑไมมีคุณภาพ 

2. ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

1. การวิจัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรเพียง เพศ ช้ันป และรายได 

สวนบุคคลตอเดือน ซ่ึงยังขาดปจจัยทางดานคณะเนื่องจากคณะท่ีศึกษาจะทําใหผลการวิจัยไดขอมูล

ท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน 

2. การวิจัยคร้ังนี้เปนเพียงแคการสํารวจและการเก็บขอมูลภายในมหาวิทยาลัยศิลปากร  

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีเทานั้น ฉะนั้นจึงควรท่ีจะมีการศึกษาในประชากรหรือกลุมตัวอยางใน

สถานท่ีอ่ืนๆดวย เชน มหาวิทยาลัยอ่ืนๆ จังหวัดอ่ืนๆ และภูมิภาคอ่ืนๆ เปนตน 

3. การวิจัยคร้ังนี้เปนการเก็บขอมูลโดยการตอบแบบสอบถาม โดยเปนคําถามปลายปด  

ทําใหคําตอบท่ีไดรับก็จะมีเพียงท่ีผูวิจัยกําหนดข้ึนซ่ึงบางคร้ังอาจจะยังไมครบถวน ฉะนั้นจึงควร

เปล่ียนวิธีการเก็บขอมูลเปนวิธีการสัมภาษณเพื่อท่ีจะไดใหผูถูกสัมภาษณไดมีโอกาสแสดงความ

คิดเห็นท่ีหลากหลายและเกิดคําตอบท่ีหลากหลายมากข้ึน 
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แบบสอบถาม 

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

คาํช้ีแจง : แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อตองการทราบถึงพฤติกรรมการอุปโภคผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษาในคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี วาเพราะเหตุใดจึงเลือกใช และมีส่ิงจูงใจอยางไรในการตัดสินใจซ้ือ 

ตอนที ่1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง ( ) หรือเติมขอความลงในชองวางท่ีตรงกับตัวทาน 

1. เพศ  (  ) ชาย  (  ) หญิง 

2. ช้ันป  (  ) ป 1   (  ) ป 2    (  ) ป 3  (  ) ป 4 

3. รายได  (  ) ต่ํากวา 3,000 บาท (  )  3,000-5,000 บาท  (  ) 5,001-7,000 บาท  

   (  )  7,001-10,000 บาท (  ) 10,001 บาทข้ึนไป 

 4. เกรดเฉล่ีย (  ) ต่ํากวา 2.00  (  ) 2.00-2.50   (  ) 2.51-3.00  

  (  ) 3.01-3.50   (  ) 3.51-4.00 

  

ตอนที ่2 ขอมูลการใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง  หรือเติมขอความในชองวางท่ีตรงสภาพความเปน

จริง 

1.ทานนิยมใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา  

    ไทย                       ตางประเทศ 

2. ทานใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนากี่คร้ังตอสัปดาห (โดยประมาณ) 

  ทุกวัน   สัปดาหละคร้ัง   2 คร้ังตอสัปดาห  

    3 คร้ังตอสัปดาห      4 คร้ังตอสัปดาห   อ่ืนๆ.................... 

3. ทานเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนายี่หอใดบอยท่ีสุด……………………………............. 

4. ทานรูจักครีมบํารุงผิวหนาจากยี่หอท่ีทานเลือกในขอ 3 ไดอยางไร (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

   เพื่อน   พอแม      อินเตอรเน็ต  โทรทัศน         

 นิตยสาร   หนังสือพิมพ   อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
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 5. ทานมีคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอคร้ังเทาใด (โดยประมาณ) 

   ต่ํากวา 100 บาท  101-200 บาท  201-300 บาท 

   301-500 บาท  500 – 1,000 บาท   1,000 ข้ึนไป 

 6. ทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาโดยเฉล่ียกี่เดือนตอคร้ัง 

    มากกวา 1 เดือน  2 เดือนตอคร้ัง   

 3 เดือนตอคร้ัง  มากกวา 3 เดือน 

 7.ทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากแหลงใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

    หางสรรพสินคา  รานสะดวกซ้ือ   ตัวแทนจําหนายตรง  

   รานคาใกลบาน  อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 

ตอนที ่3 พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของนักศึกษา 

คําช้ีแจง โปรดอานขอความตอไปนี้แลวทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวางหลังขอความแตละขอให

ตรงกับสภาพความเปนจริงท่ีสุด 

 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลอืกซ้ือ 
ความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. คุณภาพ           

2. เปนผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียง      

3. มีหลายสูตรใหเลือกใช      

4. การสงเสริมการขาย      

5. ราคา      

6. การโฆษณา      

7. รูปแบบบรรจุภัณฑ      
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พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 
ความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

การรับรู้ปัญหา 

1.ทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

เม่ือจําเปนตองใชเทานั้น เชน เม่ือรูสึก

วาผิวแหง ผิวดําคลํ้า เปนตน 

     

2. ทานใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

เพราะอยากจะเสริมบุคลิกภาพ 
     

3. ทานใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

เพื่อปองกันไมใหเกิดปญหากับตัวทาน 

เชน ผลิตภัณฑกันแดดเพื่อไมใหเปน

มะเร็งผิวหนังได 

     

การค้นหาข้อมูล 

1. ทานจะศึกษาขอมูลจากนิตยสาร 

หนังสือพิมพ และโทรทัศนกอนซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา 

     

2. ทานจะสอบถามขอมูลจากเพื่อน 

หรือสมาชิกในครอบครัวกอนท่ีซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา 

     

3. ทานจะไมซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาจนกวาจะไดรายระเอียดขอมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นๆกอน 

     

การประเมินผลทางเลอืก 

1.ทานเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาโดยใหเพื่อน หรือสมาชิกใน

ครอบครัวของทานมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจ 

     

2. ทานจะด ูวัน เดือน ป ท่ีผลิต และวัน

หมดอายุ กอนซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนา 
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พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 
ความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. ทานจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาโดยดูจากยี่หอ หรือตราของ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเปนเกณฑ 

     

4. ทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

โดยดูจากภาชนะท่ีบรรจุตองเหมาะสม

ปลอดภัย ไมแตกราว 

     

การตัดสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

1. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาโดยดูจากรูปแบบบรรจุภัณฑท่ี

ทันสมัย 

     

2. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
     

3. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีหางสรรพสินคาเปนสวน

ใหญ 

     

4. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีมีการจัดรายการลดราคา หรือ

มีการแจกสินคาตัวอยางเพิ่มเติม 

     

การประเมินผลหลงัการซ้ือ 

1. เม่ือยี่หอ หรือตราเดียวกัน มี

ผลิตภัณฑหลายชนิด ถาทานใช

ผลิตภัณฑช้ินหนึ่งแลวพบวาด ีทานจะ

กลับไปซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนในยี่หอ หรือ

ตราเดียวกันอีก 

     

2.เม่ือใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้นๆ 

แลวพบวาด ีทานจะกลับไปซ้ืออีกแลว

บอกใหผูอ่ืนซ้ือตาม 
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พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 
ความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. เม่ือใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้นๆ 

แลวพบวามีปญหาทานจะบอกไมให

ผูอ่ืนซ้ือสินคา 

     

4. เม่ือใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้นๆ 

แลวพบวามีปญหาทานจะเลิกใช

ผลิตภัณฑนั้นทันที 

     

 

 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ 
ความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ปัจจัยภายใน 

1. ทานจะใชผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาเพราะรูสึกวาผิวของทานมี

ปญหา 

     

2. ทานใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

เพราะตองการการยอมรับทางสังคม 

     

3. ทานจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาในแตละตรายี่หอโดยอาศัย

ประสบการณเดิมของทาน 

     

4. ทานจะเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาในตรายี่หอท่ีมีภาพลักษณท่ีดี 

     

5. ทานจะเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาในตรายี่หอท่ีมีสวนผสมท่ีมี

ความเขมขนมาก 

     

6.ทานใชครีมบํารุงผิวหนาเพราะมี

ความคิดท่ีวาจะทําใหผิวมีสุขภาพดข้ึีน 
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ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ 
ความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ปัจจัยภายนอก 

1. เม่ือทานมีรายไดมากข้ึน ทานจะใช

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีมีราคา

แพงข้ึน 

     

2. ทานใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

ทุกวันเนื่องจากทานเห็นบุคคลใน

ครอบครัวของทานใชทุกวัน 

     

3. ทานจะเลือกตรายี่หอของผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาตามบุคคลใน

ครอบครัวของทาน 

     

4. ทานใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

เพราะคนในสังคมสวนใหญใชกัน 

     

5. ทานจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาในตรายี่หอท่ีทานพบเห็นบอยๆ 

     

 

ตอนที ่4 ขอเสนอแนะและความคิดเห็น 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงทีท่่านสละเวลาสําหรับการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาววันเพ็ญ  แสงอวม 

วันเดือนปเกิด  5 พฤศจิกายน พ.ศ. 2530  

ท่ีอยู   92/1 หมู2 ตําบลธงชัย อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี 76000 

 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2543 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันประถมศึกษา จากโรงเรียนวัดดอนไก เตี้ย

จังหวัดเพชรบุรี 

พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนเบญจมเทพ

อุทิศจังหวัดเพชรบุรี 

พ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต  

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร  
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวสุนันทา ศิลปเจริญ 

วันเดือนปเกิด  24 พฤศจิกายน พ.ศ. 2530 

ท่ีอยู   13/2 หมู3 ตําบลทาเสา อําเภอไทรโยค จังหวัดกาญจนบุรี 71150 

  

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2542  สําเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษา โรงเรียนอนุบาลไทรโยค 

   จังหวัดกาญจนบุรี 

 พ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา โรงเรียนกาญจนานุเคราะห 

   จังหวัดกาญจนบุรี 

  พ.ศ. 2552  ศึกษา ตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต  

    สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร  

        

 

 


