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บทคัดยอ 

การวิจัยน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความตองการบริโภคผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชายมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   โดยมีกลุมตัวอยาง

จํานวน  322 คน โดยใชแบบสอบถามดวยการสุมตัวอยางจากการคํานวณสูตร  Taro  Yamane สถิติ

วิเคราะห คือ ความถี่  รอยละ  One-way ANOVA     F-Test   Crosstab  Chi – square  ผลการวิจัย

พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 20 ป ศึกษาอยูในคณะวิทยาการจัดการ ชั้นปที่ 2  มากที่สุด และ

มีรายรับตอเดือนอยูในชวง 3001-5000 บาท และ พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของกลุมตัวอยางพบวา ผลิตภัณฑสําหรับใบหนาที่นิยมใชมากที่สุดคือ ผลิตภัณฑทํา

ความสะอาดใบหนา และมีวัตถุประสงคสวนใหญในการใชคือเพื่อปองกัน ผิวคล้ําจากแสงแดดโดย

ที่มีคาใชจายในการซื้อตอเดือน 100-500 บาท(คร้ัง) และความความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑในรอบ 3

เดือน คือ 1-2 คร้ัง   ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   โดยแยกเปนปจจัยตางๆดังน้ี   ดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองการจัด

จําหนาย  และการสงเสริมการขาย  โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรอยละ  46.8 ,  41,  47.8  

และ  41.6  ตามลําดับ    ระดับปจจัยดานความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   โดยแยกเปนปจจัยตางๆดังน้ี   ดาน

การศึกษาผลิตภัณฑ   ดานสารเคมีในผลิตภัณฑ   ดานประโยชนของผลิตภัณฑ  ดานประสบการณ  

และดานคําแนะนํา   โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรอยละ  52.5,  52.5,  50,  48.1  และ  

46.6 ตามลําดับ  
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การวิจัยคร้ังน้ี ผู วิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารยจิตพนธ ชุมเกตุ ซึ่งเปนอาจารยที่

ปรึกษาและอาจารยธีระวัฒน จันทึก ที่คอยให คําแนะนําอันเปนประโยชนอยางยิ่งในการจัดทําและ

เปนผูใหการชวยเหลือในการทําวิจัยคร้ังน้ีใหเปนไปอยางราบร่ืน  และกราบขอบพระคุณ              

ผศ.ดาวลอย กาญจนมณีเสถียร และอาจารยกรภัทร พฤกษชัยกุล  ที่เสียสละเวลาเปนกรรมการสอบ

วิจัยในคร้ังน้ีซึ่งทุกทานใหแนวคิด คําแนะนําทางวิชาการ  ตลอดจนความเมตตาในระหวางการ

ทํางานวิจัยผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสน้ีดวย 

กกกกกกกก ผูวิจัยขอขอบพระคุณ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีทุกทานที่ใหความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใหขอมูลใน

แบบสอบถามอยางดียิ่ง 

กกกกกกกก นอกจากน้ี ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอคุณแมที่เปนกําลังใจ ตลอดจนเอ้ือเฟอ

สนับสนุนคาใชจายในการทําวิจัยคร้ังน้ีเปนอยางดี อาจารยทุกทานที่เคยอบรมสั่งสอน ขอขอบคุณ

เพื่อนๆทุกคนที่ใหคําแนะนําในเร่ืองตางๆต้ังแตเร่ิมคิดงานวิจัยเร่ิมลงมือทํา บทแรกจนถึงบทสุดทาย 

สุดทายน้ีขอขอบศูนยคอมพิวเตอรและหองสมุดในมหาวิทยาลัยศิลปาก รที่ชวยทําใหงานวิจัยคร้ังน้ี

สําเร็จลงดวยดีและมอบความรูใหกับผูวิจัย 
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   ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   1 4 
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    พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา    40 
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ตารางที่     หนา  

 1 แสดงประเภทผลิตภัณฑของเคร่ืองสําอางควบคุม (สําหรับใบหนา)   8 
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 3 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม คณะวิชา   29 

 4 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ชั้นปที่ศึกษา   30 

 5 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ระดับรายได   30 

 6 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   ตามอายุ   31 

 7 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   คณะวิชา   32 

 8 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   ตามชั้นปที่ศึกษา   32 

 9 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   ตามรายได   33 

 10 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม วัตถุประสงคในการใช   33 

 11 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ผลิตภัณฑสําหรับใบหนา   34 

 12 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ความถี่ในการซื้อ 

   เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   34 

 13 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม  คาใชจายในการซื้อ 

   เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   35 

 14 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม การศึกษาเคร่ืองสําอาง 

   สําหรับใบหนา   35 

 15 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม สถานที่จัดจําหนาย   36 

 16 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

   เลือกซื้อ   36 

 17 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม การรับรูเกี่ยวกับ 

   ผลิตภัณฑ   37 
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ตารางที่                                                                                                                                               หนา 

 18 Chi-square Test ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกบริโภค 

   เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา    38 

 19 Chi-square Test ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง  

   สําหรับใบหนา     40 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 

เน่ืองจากคนเรามีการพบปะพูดคุยหรือการติดตอปฏิสัมพันธกับผูอ่ืนอยูเสมอ  การดูแล

ตัวเองใหมีบุคลิกภาพที่ดี  จึงเปนสิ่งสําคัญที่ทุกคนควรตระหนักถึง เพราะจะแสดงถึงความ

นาเชื่อถือ  ความนาไววางใจ ความภูมิฐาน สิ่งเหลาน้ีอาจจะถูกสรางไดจากการปรุงแตงจากภายนอก 

เชน การแตงกาย  เคร่ืองสําอาง และไมวาจะเปนเพศใดก็ตามโดยเฉพาะอยางยิ่ง เพศชาย ไดมีการให

ความสําคัญกับเร่ืองน้ีมากขึ้นและเห็นวาการดูแลตัวเองใหดูดี โดยการใชเคร่ืองสําอางน้ัน เร่ิมเปด

กวางและกลายเปนเร่ืองปกติไปแลว โดยใหความเห็นวา นอกจากผูชายตองมีบุคลิกภาพที่ดูดีแลว  

ยังตองมีรูปลักษณภายนอกที่ดูดีอีกดวย   ทั้งน้ีเน่ืองจากผูชายที่ดูดี สะอาดสะอาน  รูจักดูแลตัวเอง จะ

ไดรับการยอมรับและตอบรับที่ดี  อีกทั้งยังเปนที่ชื่นชมจากคนรอบขาง รวมทั้งเจาตัวเองก็จะรูสึกมี

ความมั่นใจมากขึ้นดวย  ดังน้ันความสวยความงามจึงไดกลายเปนสิ่งที่ผูชายยุคใหมใสใจและให

ความสําคัญ คานิยมที่วาผูชายแทตองไมสําอางน้ันกําลังจางหายไปแลว  เพราะผูชายสมัยน้ีดูเหมือน

จะไมยอมปลอยเน้ือปลอยตัวเหมือนเมื่อกอน ก็ในเมื่อความดูดี ดูสดชื่น สดใส มั่นใจน้ันมี

ความสําคัญมากสําหรับผูชายไมแพผูหญิง  จึงไมมีอะไรมาแบงหรือปดกั้นเร่ืองความสวยความงาม

จากผูชายไดอีกตอไป  ดังบทความตอนหน่ึงจากหนังสือ  Selling Dreams ที่กลาววา  “Beauty is 

prerequisite of success” หรือ “ความงามเปนพื้นฐานแหงควา มสําเร็จ” การที่ผูชายยุคใหมตองเขา

สังคมมากขึ้น จึงตองการความมั่นใจ  และเน่ืองจากบุคลิกภาพกลายเปนสิ่งสําคัญในการติดตองาน  

และที่สําคัญกลุมผูชายชั้นนําไมวาจะเปนดารา ผูมีชื่อเสียง นักการเมือง  ผูบริหารระดับสูง ตางก็

ออกมายอมรับเร่ืองการใชเคร่ืองสําอางและความสําคัญของเคร่ืองสําอาง ยิ่งทําใหตลาดเคร่ืองสําอาง

ผูชายไดรับการยอมรับและไดรับแรงเสริมจนเติบโตอยางตอเน่ืองไปดวย 

จากมูลคาทางการตลาดที่คอนขางสูง การเติบโตอยางตอเน่ือง  และเปนตลาดที่ยังมี

คูแขงนอย เมื่อเปรียบเทียบกับตลาดเคร่ืองสําอางของผูหญิง  ประกอบกับผลการวิจัยพฤติกรรม  ใน

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูชายพบวา ผูชายใหความสําคัญเร่ืองของราคานอยกวาผูหญิง  น่ันก็คือถา

ผูชายพึงพอใจถึงแมสินคาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจะมีราคาสูง  แตก็สามารถตัดสินใจซื้อไดโดยไม

ลังเล   ทําใหตลาดน้ีมีความนาสนใจในการแขงขันและการเติบโตทางการตลาด 
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จึงทําใหผูวิจัยเกิดความสนใจที่จะทําการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของนักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

เพื่อตองการทราบวาปจจัยใดบางที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมหรือแรงจูงใจการเลือกบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของนักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี เพื่อนําขอมูลที่ไดไปศึกษามาเพื่อเพิ่มโอกาสในการทําการตลาดและศึกษาถึงความตองการ

ที่แทจริงของเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 

 

วตัถุประสงค์ 

 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของนักศึกษาชายที่แตกตางกันตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

3. เพื่อศึกษาความรูความเขาใจที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การเลือกบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย 

- ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 

- ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

- ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด 

- ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

- แปงทาหนา 

- ลิปมัน 

- โฟมโกนหนวด 

- อ่ืนๆ 

ประชากรศาสตร  

- อายุ - คณะวิชาที่ศึกษา 

- รายได  -ชั้นปที่ศึกษา 

สวนประสมทางการตลาด 

4Ps 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- สถานที่จัดจําหนาย 

- การสงเสริมการตลาด 

 

ความรูความเขาใจของ

นักศึกษาชายเกี่ยวกับ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

พฤติกรรมการใชของ

นักศึกษาชายที่ใช

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา                       

-วัตถุประสงคในการใช 

- แหลงที่ซื้อ 

- ผูมีอิทธิพลในการซื้อ 

-ความถี่ในการซื้อ 

-ความถี่ในการใช 

 
 

ANOVA  :  F- TEST 

Frequency    Percentage 

 

 

 

CROSSTAB  

Chi-Square 

 
 

CROSSTAB  

Chi-Square 

 
 

Frequency 

Percentage 
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สมมติฐานการวจัิย 

 

1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชายที่แตกตางกัน 

2. สวนประสมทางการตลาด การรับรูเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 

พฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางของนักศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย 

 

ขอบเขตในการวจัิย 

 

1.   ขอบเขตด้านเนือ้หา  

การศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

  

2.   ขอบเขตด้าน กลุ่มตัวอย่าง 

นักศึกษาชายมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 322  คน  

 

3.   ขอบเขตด้านพืน้ที ่

การศึกษาน้ี ผูวิจัยเลือกศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

1.  เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางของผูชายที่สามารถนําไปวิเคราะห  

เกี่ยวกับปจจัยและความตองการเพิ่มเติมของกลุมเปาหมาย 

2.  เพื่อทราบถึงปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อและบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ของผูชาย 

3.  เพื่อนําไปใชประโยชนกับการวางแผนทางการตลาดของตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับ

ผูชายไดในอนาคต 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

การเลือกบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมการเลือกใชและการเลือกซื้อ (ในกรณีน้ี 

หมายถึง เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา) 

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา หมายถึง ผลิตภัณฑที่ใชทําความสะอาดผิวหนา ครีม

บํารุงรักษาผิวหนา ครีมปองกันแสงแดด ครีมปกปดร้ิวรอยบนใบหนา โฟมโกนหนวด ลิปมัน รวม

ไปถึงแปงทาหนาชนิดตางๆ 

ความรูความเขาใจ  หมายถึง  พฤติกรรมความรู และการนําขอมูลขาวสารที่ผูบริโภคได

เก็บไวในความทรงจํานําออกมาใชอธิบายในวัตถุประสงคที่ตองการ(ในกรณีน้ี หมายถึง 

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา) 

ประชากรศาสตร  หมายถึง   กลุมขอมูลของการวิเคราะหเชิงสถิติและการพรรณนา

ลักษณะของกลุมขอมูลสวนบุคคล (ในกรณีน้ี หมายถึงดาน อายุ  คณะวิชาที่ศึกษา รายได ชั้นปที่

ศึกษา) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการ

คนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผลหลังการซื้อ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนอง

ความตองการของตนเองได 

สวนประสมทางการตลาด   หมายถึง   เคร่ืองมือหรือปจจัยทางการตลาดที่ใชชวยให

สามารถสรางความพึงพอใจของกลุมลูกคาเปาหมายได  โดยแบงเปน 4 ประการ ดังน้ี 1) สินคา 2) 

ราคา 3) สถานที่จัดจําหนาย และ 4) การสงเสริมการขาย 
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา ของนักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยไดศึกษา

แนวคิดทฤษฏีและทบทวนวรรณกรรม ดังน้ี 

1.   ความหมาย ประเภท และขอมูลของเคร่ืองสําอาง  

2.   ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3.   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

4.   แนวคิดเกี่ยวกับความรูความเขาใจ  

5.   งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 

ความหมาย ประเภท และข้อมูลของเคร่ืองสําอาง 

 

1. ความหมายของเคร่ืองสําอาง 

ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 กําหนดไววา  

1.  วัตถุที่มุงหมายสํา  หรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทํา ดวยวิธีอ่ืน

ใดตอสวนหน่ึงสวนใดของรางกายเพื่อความสะอาด  ความสวยงาม  หรือสงเสริมใหเกิดความ

สวยงามและรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผิวตางๆดวย  แตไมรวมถึงเคร่ืองประดับและเคร่ืองแตงตัว

ซึ่งเปนอุปกรณภายนอกรางกาย 

2.  วัตถุที่มุงหมายสํา  หรับใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ หรือ 

3.  วัตถุอ่ืนที่กําหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเคร่ืองสําอาง  

ผลิตภัณฑที่จะเขาขายเคร่ืองสําอาง ตองเปนผลิตภัณฑที่มีจุดประสงคเพื่อความสะอาด  

หรือ เพื่อความสวยงาม  สวนผลิตภัณฑที่มีจุดประสงคอ่ืนๆ  เชน เพื่อบําบัด  บรรเทา รักษา หรือมี

สวนประกอบทางเคมีที่เปนตัวยา  หรือใชรับประทาน  จะไมจัดเปนเคร่ืองสําอางเพื่อเปนการ

คุมครองอนามัยของบุคคล รัฐมนตรีวาการกระทรวงสาธารณสุขจึงไดอาศัยอํานาจ  ตามความใน

มาตรา 5 แหงพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 กําหนด เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ เคร่ืองสําอาง

ควบคุม เคร่ืองสําอางที่หามผลิตนํา เขาหรือขาย วัตถุที่หามใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอาง 

วัตถุที่อาจใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอาง รวมทั้งไดแบงประเภทของเคร่ืองสําอาง 
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2.    ประเภทของเคร่ืองสําอางตามพระราชบัญญตัิเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 

1)  เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ 

2)  เคร่ืองสําอางควบคุม 

3)  เคร่ืองสําอางอ่ืนที่ไมใช  เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  เคร่ืองสําอางควบคุม  อาจ

เรียกวาเคร่ืองสําอางทั่วไป 

เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  หมายถึง  เคร่ืองสําอางที่อาจเปนอันตรายรุนแรงตอผูใช  

หรือมีสวนประกอบของวัตถุมีพิษ หรือวัตถุอ่ืนที่อาจกอใหเกิดอันตรายรุนแรงตอสวัสดิภาพอนามัย

ของบุคคล  ดังน้ันผูผลิตและผูนํา  เขาจะตองขอขึ้นทะเบียนตํา  รับจนกระทั่งไดรับใบสําคัญการขึ้น

ทะเบียนเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  และชํา ระคาธรรมเนียมรายป  จึงจะทํา  การผลิตหรือนํา  เขา

เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษได  สวนสารที่อาจกอใหเกิดอันตรายตอสุขภาพอนามัยของผูบริโภคไดมี

การประกาศใหเปนสารควบคุมพิเศษ ซึ่งประกาศกระทรวงสาธารณสุขที่กําหนดสารควบคุมพิเศษ  คือ 

1)  ประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบับที่ 3 (พ.ศ. 2535) 

2)  ประกาศกระทรวงสาธารณสุข  (ฉบับที่ 16) พ.ศ. 2537 ไดยกเลิกแลวตามประกาศ

กระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 22) พ.ศ.2538 

3)  ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 18) พ.ศ. 2537 

4)  ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 22) พ.ศ.2538 

5)  ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 24) พ.ศ.2539 

รวมทั้งสิ้น 5 ฉบับ และสารควบคุมพิเศษที่ไดมีการประกาศไวจนถึงปจจุบัน 

เคร่ืองสําอางควบคุม   หมายถึง  เคร่ืองสําอางที่อาจเปนอันตรายตอสวัสดิภาพอนามัย

ของบุคคลได  แตความรุนแรงนอยกวาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  ซึ่งผูผลิตและผูนําเขาจะตองแจง

รายละเอียดของเคร่ืองสําอางควบคุมและชําระคาธรรมเนียมรายป  จึงจะผูผลิตหรือผูนําเขา

เคร่ืองสําอางควบคุมได 

เคร่ืองสําอางควบคุม  เชน สบู แชมพู ครีมนวดผม  โลชั่น น้ําหอม เคร่ืองสําอางสําหรับ

ตกแตงใบหนา เปนตน ซึ่งตรวจสอบไดจากสูตรสวนผสมวาตองไมมีสารควบคุมพิเศษ  สารควบคุม  

หรือเปนประเภทที่จัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม 

ประเภทของเคร่ืองสําอางควบคุม  ไดมีการออกประกาศกระทรวงสาธารณสุขกําหนด

ประเภทเคร่ืองสําอางที่เปนเคร่ืองสําอางควบคุมไว  4 ประเภท และประกาศสารควบคุม  2 กลุม คือ 

สารปองกันแสงแดด และสารขจัดรังแค จึงจัดเคร่ืองสําอางตามประเภทผลิตภัณฑ ดังน้ี 
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ตารางที่ 1  แสดงประเภทผลิตภัณฑของเคร่ืองสําอางควบคุม (สําหรับใบหนา) 

ประเภท สารควบคุม ปริมาณไม่เกนิ ประกาศกระทรวง

สาธารณสุข 

ผลิตภัณฑที่มี

สารปองกัน

แสงแดด 

1.  Benzyl salicylate 

2.  Ethyl diethylaminobenzoate 

3.  Ethyl p-dimethyl-amino benzoate 

4.  p-Aminobenzoic acid 

5.  Oxybenzone 

6.  Octyl Dimethyl PABA 

7.  Ethylhexyl p-methoxycinnamate 

8.  Homosalate 

9. Phenylbenzimidazole Sulfonic acid and its potassium, 

sodium and triethanolamine salts 

10.Dihydroxyacetone 

11. Ethyl N-dihydroxypropyl PABA 

12. Glycerol-1, 4aminobenzoate (free from benzocain) 

13. Menthyl anthranilate 

14.2-Ethylhexyl Salicylate 

15. Sulisobenzone 

16. Dioxybenzone 

17. Digalloyl trioleate 

18. Lawsone with Dihydroxyacetone 

19. 2-Ethylhexyl-2-cyano-3, 3-diphenyl-acrylate 

10.0% 

1.0% 

1.0% 

5.0 % 

8.0 % 

7.5 % 

7.5 % 

10.0 % 

8.0 % 

 

5.0 % 

5.0 % 

2.0% 

5.0 % 

5.0 % 

10.0 % 

3.0 % 

5.0 % 

0.25% กับ 3.0% 

10.0 % 

(ฉบับที ่8) 

พ.ศ. 2536 

 

3.   การผลติหรือนําเข้าเคร่ืองสําอาง 

3.1  การผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษเพื่อจําหนาย จะตองดําเนินการ ดังน้ี 

1) แจงการผลิตหรือนําเขาตัวอยางเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษเพื่อการขอ

ขึ้นทะเบียน  ตอพนักงานเจาหนาที่  กองควบคุมเคร่ืองสําอางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  

หรือ สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดแหงทองที่ที่ผูแจงมีถิ่นที่อยู  กอนการผลิตหรือนําเขาตัวอยาง

เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษดังกลาวไมนอยกวา  15 วัน เมื่อพนักงานเจาหนาที่ตรวจสอบแลวเห็นวา

ถูกตองจะดําเนินการออกใบรับแจงการผลิตและนําเขาตัวอยางเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษใหแกผูแจง 

2) ขอขึ้นทะเบียนเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  พรอมดวยเอกสารประกอบ

คําขอตอพนักงานเจาหนาที่กองควบคุมเคร่ืองสําอาง  สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  หรือ 

สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดที่สถานประกอบการของผูผลิตหรือนําเขาต้ังอยู 
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3) แจงการผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  ทุกตํารับที่ไดรับ

ใบสําคัญจะตองแจงการผลิตหรือนํา เขาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ 

4) ชําระคาธรรมเนียมรายป  ในกรณีที่เปนรายใหมและตองชําระ

คาธรรมเนียมรายปของทุกๆ ป 

3.2  การผลิตหรือนํา เขาเคร่ืองสําอางควบคุมเพื่อจําหนาย จะตองดําเนินการ ดังน้ี 

1) แจงรายละเอียดเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางควบคุม  ตอพนักงานเจาหนาที่  

กองควบคุมเคร่ืองสําอาง สํา นักงานคณะกรรมการอาหารและยา หรือ สํานักงานสาธารณสุขจังหวัด

ที่สํานักงานของผูแจงต้ังอยู ซึ่งตองแจงกอนการผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอางควบคุมดังกลาวไมนอย

กวา 15 วัน 

2) ชําระคาธรรมเนียมรายป  ในกรณีที่เปนรายใหมและตองชําระ

คาธรรมเนียมรายปของทุกๆป 

3.3  การผลิตหรือนํา เขาเคร่ืองสําอางทั่วไปเพื่อจําหนาย จะตองดําเนินการ ดังน้ี 

3.3.1  กรณีผลิตเคร่ืองสําอางทั่วไป ไมตองขออนุญาต แตตองดําเนินการ 

1) ตองจัดทํา  ฉลากภาษาไทยตามประกาศคณะกรรมการเคร่ืองสําอาง  

ฉบับที่ 1 (พ.ศ. 2536) 

2) ตองไมมีสารหามใช สารควบคุมพิเศษ  สารควบคุม  หรือเปนประเภทที่

จัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม 

3) ตองใชสีตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 20) พ.ศ. 2538 

3.3.2  กรณีนําเขาเคร่ืองสําอางทั่วไป ตองดํา เนินการ 

1) แจงการนํา  เขา เคร่ืองสําอางทั่วไปตอพนักงานเจาหนาที่  กองควบคุม

เคร่ืองสําอาง สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

2) ตองจัดทํา  ฉลากภาษาไทยตามประกาศคณะกรรมการเคร่ืองสําอาง  

ฉบับที่ 1  (พ.ศ. 2536) ใหแลวเสร็จและถูกตองภายใน  30 วัน นับแตวันที่พนักงานเจาหนาที่ที่

เกี่ยวของไดตรวจปลอยใหนําเขาแลว  และขอความบนฉลากเหมือนกรณีผลิต  เวนแตใหแจงชื่อ

ผูผลิตประเทศของผูผลิต ชื่อและที่ต้ังของผูนําเขา 

3) ตองไมมีสารหามใช สารควบคุมพิเศษ  สารควบคุม  หรือเปนประเภทที่

จัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม 

4) ตองใชสีตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 20) พ.ศ. 2538 
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4.   การเลอืกใช้เคร่ืองสําอางป้องกนัแสงแดด  

ผิวหนังเปนอวัยวะที่หอหุมรางกาย เมื่อไดรับแสงแดด เซลลผิวหนังจะสรางเม็ดสี เมลา

นิน (melanin pigment) เพิ่มมากขึ้น ทําใหผิวหนังมีสีคล้ําขึ้น ( tanning) และบางคนอาจเกิดปญหา

เปนฝา ถาไดรับแสงแดดจัดมากอาจเกิดอาการแดง ( erythrema) หรืออาการถูกแดดเผา ( sunburn) 

นอกจากน้ีรังสีอุลตราไวโอเลต หรือรังสียูวีในแสงแดดอาจทําใหเกิดโรคมะเร็งผิวหนังได ดังน้ัน

ในขณะที่แสงแดดจัดจึงควรหลีกเลี่ยงการอยูกลางแจง ควรใชเคร่ืองสําอางที่ผสมสารปองกัน

แสงแดดเพื่อชวยปองกันรังสียูวี เคร่ืองสําอางที่มีสารปองกันแสงแดดที่กระทรวงสาธารณสุข

ประกาศกําหนดเปนสารควบคุมรวม 29 ชนิด ซึ่งกําหนดปริมาณสูงสุดที่อนุญาตใหใชดวย ผูผลิต

ผูนําเขาตองแจงรายละเอียดตอสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยากอนผลิตหรือนําเขา และที่

ฉลากจะมีขอความ “เคร่ืองสําอางควบคุม ” พรอมชื่อและปริมาณสารปองกันแสงแดดซึ่งเปนสาร

ควบคุมน้ัน สําหรับเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดที่มีสารปองกันแสงแดดที่ไมไดเปนสารควบคุมจะ

จัดเปนเคร่ืองสําอางทั่วไป  

โดยทั่วไปเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดจะมีสารปองกันแสงแดดหลายชนิด เพื่อให

ผลิตภัณฑน้ันมีคุณสมบัติปองกันรังสียูวีทั้งยูวีเอและยูวีบี ซึ่งมีความยาวคลื่นอยูในชวง 320-400 นา

โนเมตร และ 290-320 นาโนเมตรตามลําดับ ทําใหผลิตภัณฑน้ันมีคาประสิทธิภาพในการปองกัน

รังสียูวี (Sun Protection Factor, SPF) แตกตางกันไป คา SPF ที่สูงแสดงวามีประสิทธิภาพในการ

ปองกันรังสียูวีไดมาก กฎหมายของประชาคมยุโรป กําหนดใหระบุคา SPF ที่ฉลากเปน 6, 10, 15, 

20, 25, 30, 50 และ 50+ ชนิดและปริมาณของสารปองกันแสงแดดที่มีในผลิตภัณฑทําใหคา SPF 

ตางกัน จากผลวิเคราะหปริมาณสารกันแดดในป พ.ศ. 2550 รวม 66 ตัวอยาง พบวาไมเขามาตรฐาน 

6 ตัวอยาง (รอยละ 9) ในจํานวนน้ีมี 1 ตัวอยางที่ตรวจไมพบสารกันแดดตามที่ระบุที่ฉลาก สรุปได

วาสารกันแดดที่ตรวจพบมากที่สุดคือ octyl methoxycinnamate (52 จาก 66 ตัวอยาง) รองลงมาคือ 

butyl methoxydibenzoyl methane และ benzophenone-3 โดยตรวจพบปริมาณอยูในชวงรอยละ 1.0-

9.9, 0.4-3.0 และ 1.0-6.1 โดยนํ้าหนัก (% w/w) ตามลําดับ ซึ่งสารทั้ง 3 ชนิด เปนสารควบคุมตาม

ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 46) พ.ศ. 2550 และปริมาณที่ตรวจพบไมเกินกฎหมาย

กําหนดคือ อนุญาตใหใชไดไมเกินรอยละ 10, 5 และ 10 โดยนํ้าหนักตามลําดับ ทั้งน้ีพบวามีการใช

สารกันแดดเพียงชนิดเดียวหรือใชรวมกันกับสารกันแดดชนิดอ่ืน โดยพบสูตรตํารับที่ใชสารกันแดด

สูงสุดถึง 7 ชนิด ในสูตรตํารับเดียวกัน  

ควรเลือกใชเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดที่มีคา SPF ต้ังแต 15 ขึ้นไปซึ่งจะปองกัน

แสงแดดไดมากกวา 90% ทั้งน้ีปริมาณสารกันแดดมากจะมีคา SPF สูง ซึ่งอาจกอใหเกิดการแพ

ระคายเคืองไดมาก ผูที่ผิวแพงายหรือมีความไวตอสารเคมีจึงควรทดสอบการแพกอน  



11 

 

นอกจากน้ีเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดควรเปนชนิดทนนํ้าหรือทนเหงื่อ และควรทา

กอน ออกแดดอยางนอย 30 นาที เพื่อใหไดตามวัตถุประสงคคือ เพื่อการสะทอนหรือดูดกลืนรังสียูวี 

ทั้งน้ีควร ทาซ้ําทุก 2 ชั่วโมง เพื่อใหแนใจวาปกคลุมผิวหนังไดทั่วถึง เลือกใชรูปแบบของผลิตภัณฑ

ที่เหมาะสมกับชนิดของผิว เปนครีม โลชั่น หรือเจล นอกจากน้ีควรสังเกตวันหมดอายุ โดยทั่วไป

กําหนดอายุ 2-3 ป และไมเก็บไวในที่รอน 

 

5. เคร่ืองสําอางผสมสารห้ามใช้ 

ในปจจุบันเคร่ืองสําอางที่ชวยใหใบหนาขาวเปนที่นิยมกันอยางกวางขวางเน่ืองจาก

เคร่ืองสําอางดังกลาวเปนเคร่ืองสําอางทั่วไป จึงยังไมมีการควบคุมการใชสารสําคัญ ซึ่งเปนสารออก

ฤทธิ์ที่ชวยทําใหใบหนาขาวขึ้น จากขอมูลผลวิเคราะหพบวามีการลักลอบใชสารหามใชใน

ผลิตภัณฑชวยใหใบหนาขาวไดแก สารไฮโดรควิโนน, กรดเรทิโนอิก และปรอทแอมโมเนีย  

สารไฮโดรควิโนน มีคุณสมบัติในการฟอกสีผิว ( Skin bleaching agent) เปนสารที่เคย

อนุญาตใหใชในครีมแกฝา แตภายหลังพบวา สารไฮโดรควิโนน ทําใหเกิดการระคายเคืองและจุด

ดางขาวที่หนาผิวหนาดํา เปนฝาถาวรรักษาไมหาย ( ochronosis หรือ defiguring effect) นอกจากน้ี

พบวา สารไฮโดรควิ-โนน มีความเปนพิษ โดยมีคา LD50 orally in rats เทากับ 320 มิลลิกรัมตอ

นํ้าหนักตัวหนู 1 กิโลกรัม พบวามีฤทธิ์กอกลายพันธุ และกอมะเร็งในหนู rat และ mice สามารถใช

เปนสารออกฤทธิ์ในสูตรตํารับยาชนิดครีม ที่ระดับความเขมขน 2-4 % สารไฮโดรควิโนน ถูก

กําหนดเปนสารหามใชในผลิตภัณฑสําหรับใบหนา ต้ังแตป พ.ศ. 2539 ตามพระราชบัญญัติ

เคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535  

กรดเรทิโนอิก เปนสารที่ชวยใหเกิดการแบงตัวของเซลลผิวหนัง และหลุดลอก ได 

(peecling agent) จึงชวยใหสิวเสี้ยนและผิวหนังที่หยาบกรานหลุดลอกออกงายขึ้นทําใหผิวผองใส

และนุมเนียน โดยเฉพาะเมื่อใชรวมกับ สารไฮโดรควิโนน จะชวยให สารไฮโดรควิโนน ซึมเขาสู

ผิวหนังและออกฤทธิ์ไดมากกวาปกติ ความเปนพิษ คือ ทําใหหนาแดง และแสบรอนรุนแรง เกิดการ

ระคายเคืองอักเสบ แพแสงแดดหรือแสงไฟไดงาย เปนอันตรายตอทารก ในครรภ มีคุณสมบัติ

teratogenesis มีคา LD50 orally in rats เทากับ 2,000 มิลลิกรัมตอนํ้าหนักตัวหนู 1 กิโลกรัม กรด เรทิ

โนอิก ถูกกําหนดเปนสารหามใชในเคร่ืองสําอาง ต้ังแตป พ.ศ.2532 และเปนสารหามใชลําดับที่ 375 

ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข เร่ืองกําหนดวัตถุที่หามใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอาง 

ตามที่ปรากฏในราชกิจจานุเบกษา เลม 125 ตอนพิเศษ 80 ง ลงวันที่ 12 พฤษภาคม 2551 กรดเรทิโน

อิกสามารถใชเปนสารออกฤทธิ์ในสูตรตํารับยาชนิดครีมที่ระดับ ความเขมขน 0.01-0.1 % 

ปรอทแอมโมเนีย ออกฤทธิ์รบกวนการทํางานของเอนไซม tyrosinase ทําใหลดการ

สรางเม็ดสีผิวเมลานิน จึงชวยใหผิวขาวขึ้น ปรอทแอมโมเนีย มี ฤทธิ์ฆาเชื้อแบคทีเรีย ชนิด



12 

 

staphylococcus จึงปองกันสิวไดดวย ปรอท แอมโมเนียสามารถทําลายไต ระบบประสาท เยื่อบุและ

ทางเดินหายใจ การใชปรอทแอมโมเนียติดตอกันเปนเวลานานจะทําใหเกิดพิษสะสมของสารปรอท

ในผิวหนัง และดูดซึมเขาสูกระแสโลหิต ทําใหตับและไตอักเสบ เกิดโรคโลหิตจาง ทางเดิน

ปสสาวะอักเสบ ทําลายสีของผิวหนังและเล็บมือ ทําใหผิวบางขึ้นเร่ือยๆ เกิดการแพหรือเปน

แผลเปนได มีความเปนพิษเฉียบพลัน คา LD50 orally in rat เทากับ 86 มิลลิกรัมตอนํ้าหนักตัวหนู 1 

กิโลกรัม ถูกกําหนดเปนสารหามใช ต้ังแตป พ.ศ. 2532 และเปนสารหามใช ตามประกาศกระทรวง

สาธารณสุข เร่ือง กําหนดวัตถุที่หามใชเปนสวนผสม ในการผลิตเคร่ืองสําอาง ลําดับที่ 221 ตามที่

ปรากฏในราชกิจจานุเบกษา เลม 125 ตอนพิเศษ 80 ง ลงวันที่ 12 พฤษภาคม 2551 โดยกําหนดชื่อ

สารหามใช คือ “ปรอท และสารประกอบของปรอท”  

จากผลการตรวจวิเคราะหของกองเคร่ืองสําอางและวัตถุอันตราย ในปงบประมาณ 

2547 ถึง มิถุนายน 2551 พบวา ตรวจพบสารหามใชรอยละ 31 (157 จาก 501 ตัวอยาง) , รอยละ 23 

(72 จาก 317 ตัวอยาง) , รอยละ 23 (92 จาก 405 ตัวอยาง) , รอยละ 28 (146 จาก 531 ตัวอยาง) และ 

รอยละ 15.4 (76 จาก 493 ตัวอยาง) ตามลําดับ สารหามใชที่ตรวจพบมากที่สุด คือ ปรอทแอมโมเนีย 

โดยตรวจพบรอยละของตัวอยางที่ตรวจวิเคราะหทั้งหมด ดังน้ี รอยละ 14 (71 จาก 501 ตัวอยาง) , 

รอยละ 19.6 (62 จาก 317 ตัวอยาง) รอยละ 10.6 (43 จาก 405 ตัวอยาง) , รอยละ 16.9 (90 จาก 531 

ตัวอยาง) และ รอยละ 8.5 (42 จาก 493 ตัวอยาง) ตามลําดับ รองลงมาคือ ตรวจพบสารไฮโดรควิ

โนน รวมกับกรดเรทิโนอิก และพบตัวอยางที่มี สารไฮโดรควิโนน หรือ กรดเรทิโนอิกอยางเดียว 

รองลงมาตามลําดับ จะเห็นวา  

ในชวง 5 ป ที่ผานมา ยังคงพบสารหามใชทั้ง 3 ชนิด โดยไมไดลดจํานวนลงเลย ตาม

กฎหมายใหม ดานเคร่ืองสําอางของกระทรวงสาธารณสุข ซึ่งสอดคลองกับกฎหมายเคร่ืองสําอาง

อาเซียนกําหนดใหเคร่ืองสําอางทุกชนิดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม เปนผลใหผูประกอบการตองแจง

และจัดทําแฟมขอมูลของผลิตภัณฑตอสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา หรือสํานักงาน

สาธารณสุขจังหวัดกอนผลิตหรือนําเขา ซึ่งจะทําใหการติดตามกํากับดูแลไดอยางครอบคลุม ชวย

แกปญหาการใชสารหามใชในเคร่ืองสําอางได 

 

6. สารเคมีในเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้าทีค่วรรู้จัก 

กกกกกกกก 1) Mineral Oil (Petrolatum) เปนสารที่แยกจากการสกัดนํ้ามันปโตรเลียม มักถูก

นํามาใชในเคร่ืองสําอางจําพวกเบบี้ ออย และเคร่ืองสําอางประเภทมอยเจอรไรเซอร ทําหนาที่ใน

การเก็บรักษาความชุมชื้นใหกับผิว แตเพราะเปนโมเลกุลขนาดใหญ จึงอาจเกิดการตกคางที่ผิวหนัง 

เปนสาเหตุของการเกิดสิวได อาทิ ปญหาสิวอุดตัน รูขุมขนอุดตัน หรือผิวหนังอักเสบ เปนตน 
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 2) Propylene Glycol สารตัวน้ี เปนสารเคมีที่ใชเพื่อปองกันการจับตัวเปนของแข็ง ซึ่ง

ในภาคอุตสาหกรรมถูกนําไปใชในการทําละลาย อาทิ สี และพลาสติก และถูกนํามาใชกับ

เคร่ืองสําอางในกลุมมอยเจอรไรเซอร ทําหนาที่เก็บรักษาความชุมชื้นในเคร่ืองสําอาง ซึ่งหากใชใน

ปริมาณนอยจะไมเปนอันตราย แตถาผิวแพ อาจเกิดการระคายเคืองได และถาสะสมในปริมาณมาก 

อาจมีผลตอระบบประสาทสวนกลาง และมีแนวโนมเปนสารต้ังตนใหเกิดโรคมะเร็ง 

3) Triethanolamine (TEA) สารเคมีชนิดน้ีพบมากในเคร่ืองสําอางจําพวกบอด้ี โลชั่น 

แชมพู โฟมโกนหนวด และครีมบํารุงรอบดวงตา กับหนาที่ในการปรับคา pH ไมใหเปนกรด-ดาง 

มากเกินไป ซึ่งหากรางกายไดรับในปริมาณนอยก็ไมเกิดอันตราย แตหากสะสมในปริมาณมาก อาจ

ทําใหผิวเกิดการระคายเคืองได อยางไรก็ดี หญิงต้ังครรภควรเลี่ยง เพราะเปนสารเคมีที่มีผลตอทารก

ในครรภในชวงพัฒนาการทางสมอง 

4) Petroleum Derivative เปนสารเคมีที่ไดมาจากการแยกนํ้ามันปโตรเลียม มักถูกนําไป

เปนสวนผสมในเคร่ืองสําอางหลายประเภท อาทิ ครีมรองพื้น โฟมลางหนา ครีมบํารุงผิว เพื่อทํา

หนาที่เก็บกักความชุมชื่นผิวโดยการเคลือบผิวไว แตดวยความที่มีโมเลกุลขนาดใหญ และผาน

กรรมวิธีทางเคมี จึงอาจทําใหผิวเกิดการระคายเคือง อุดตันผิว และเกิดสิวได และหากเก็บกักสะสม 

อาจเสี่ยงตอการเสื่อมสภาพของผิว และทําใหฮอรโมนและภูมิคุมกันในเพศหญิงออนแอ 

5) PEG (Polyethylene Glycol) เปนสารเคมีสังเคราะหที่ผลิตขึ้นมาเพื่อทดแทนสารเพิ่ม

ความชุมชื้น มักถูกใชในผลิตภัณฑความงามจําพวกทําความสะอาดและบํารุงผิว โดยสถาบัน

เผยแพรขอมูลดานความปลอดภัยของวัตถุในสหรัฐอเมริกา ( III) ไดออกคําเตือนใหหลีกเลี่ยง การ

ใชสารเคมีชนิดน้ี เพราะระคายเคืองตอผิวสูง และอาจเปนสาเหตุของความผิดปกติในตับและไต 

และอาจเกิดการปนเปอน จากการผลิตซึ่งเปนสาเหตุของมะเร็ง โดยเฉพาะมะเร็งตับและจมูก 

ผลิตภัณฑที่ดี ควรสกัดมาจากธรรมชาติ เชน นํ้ามันมะพราว ผัก หรือผลไม ซึ่ง

ผลิตภัณฑในปจจุบัน สวนมากมีสารเคมีเปนสวนประกอบหลักอยูแทบทุกชนิด เชน สารกันเสียที่

มากเกินไป หรือสารอ่ืน ๆ ที่เรายังไมรู และเปนอันตรายตอผิวหนัง ดังน้ันกอนซื้อควรทดลองกับผิว

บริเวณแขนของตัวเองกอน ถาทาแลวไมรูสึกระคายเคือง หรือไมมีอาการคัน ก็สามารถใชได 

ที่สําคัญ การเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง ไมควรซื้อเพราะเห็นคนอ่ืนใชแลวดี แตควรดูสภาพ

ผิวของตัวเองดวยวา เหมาะสมหรือไม อีกอยางไมควรซื้อเกินกําลังของตัวเอง และนอกจากน้ียังมี

สมุนไพรไทย เชน ขมิ้น วานหางจระเข สามารถนํามาขัด และบํารุงผิวไดเหมือนกัน โดยไมมี

สารเคมี แถมหาไดงาย หรือถาจะลางเคร่ืองสําอางออก วิธีงายๆ ก็คือ ใชนํ้ามันมะพราวเช็ด และลาง

นํ้าออก ซึ่งไดผลดีเหมือนกัน 
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ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

1. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวหลายทานจากการรวบรวมของผูวิจัย มี

ดังน้ี 

ศศิธร  งวนพันธ (2543 : 73)พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ ผูบริโภคแสดง

ออกมาในรูปของการคนควาและการแสวงหาขอมูลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ การเลือกซื้อ การเลือกใช 

และการประเมินผลหลังการซื้อ 

ประเด็นสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนแลว 

(Precede) สิ่งที่มีมากอนเหลาน้ี หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่วาในขณะใด 

ขณะหน่ึงที่ผูบริโภคซื้อสินคาน้ัน เขาจะมีกระบวนการทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาตางๆ ที่มีสวน

สรางสม และขัดเกลาทัศนคติและคานิยมของเขามาอยูกอนแลว ต้ังแตเล็กจนโต สิ่งที่มีมากอนน้ันก็

จะมีอิทธิพลตอตัดสินใจซื้อ 

รัชนี  แกนกําจร ( 2546:5) ใหความหมาย พฤติกรรมผูบริโภค วา พฤติกรรมผูบริโภค

หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนควา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ 

และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขาหรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการ

ตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (process of behavior) 

1) พฤติกกรมเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด   

2) พฤติกรรมเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน  

3) พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย 

 

2.   ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  

2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม  เปนปจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความตองการและ

พฤติกรรมของมนุษยเชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ  

ลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

ขั้นที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูที่มีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงิน กอง

ทอง 

ชั้นที่ 2 Lower –Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลาน้ีเปนผูยิ่งใหญ

ในวงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นทั้งหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี  



15 

 

ชั้นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 

สมาชิกชั้นน้ีสวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมน้ีเรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

ชั้นที่ 4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกที่ไมใช

ฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโตะระดับตํ่า 

ชั้นที่ 5 Upper-Lower Class เปนพวกจนแตซื่อสัตย ไดแกชนชั้นทํางานเปนชั้นที่ใหญ

ที่สุดในชั้นทางสังคม  

ชั้นที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญ กลุมชาวนาที่ไม

มีที่ดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย 

2.2  ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซอ ซึ่งประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 

2.2.1  กลุมอางอิง  หมายถึงกลุมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนใน

กลุม แบงเปน 2 ระดับ 

1) กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ 

ระดับชั้นทางสังคมและชวงอาย ุ

2) กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไม

บอย มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ  

2.2.2  ครอบครัว  เปนสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด 

นักการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.2.3  บทบาททางสถานะ  บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 

2.3 ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล

ตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต

ครอบครัว 

                     2.4  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่ง

จัดปจจัยในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบดวยการจูงใจ การรับรูความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  

นักจิตวิยา มาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับขั้นตอนของความตองการซึ่งกําหนดความตองการขั้น

พื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซึ่งจัดลําดับจากความตองการระดับตํ่าไปยังระดับสูงคือ 

1) ความตองการทางกาย  (Physiological Needs) คือความตองการ

ปจจัยพื้นฐานในการดํารงชีวิต 
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2) ความตองการความ  มั่นคงปลอดภัย  (Safety and Security Needs) คือ

ความตองการที่จะมีชีวิตที่มั่นคง ปลอดภัย 

3) ความตองการความรักและการเปนที่ยอมรับของกลุม  (Love and 

Belonging Needs) มนุษยเมื่อเขาไปอยูในกลุมใดก็ตองการใหตนเปนที่รักและยอมรับในกลุมที่ตน

อยู 

4) ความตองการได  รับการยกยองจากผูอ่ืน  (Self -Esteem Needs) เปน

ความตองการในลําดับตอมา  ซึ่งความตองการในชั้นน้ีถาไดรับจะกอใหเกิดความภาคภูมิใจใน

ตนเอง 

5) ความตองการในการเขาใจและรูจักตนเอง  (Self-Actualization Needs) 

เปนความตองการชั้นสูงของมนุษย  

 

3.   กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

ขั้นที่ 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการของตนเอง 

ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูล ในขั้นน้ีผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะ

คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ

ก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปน

หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามาก

ที่สุด 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 

ขอเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแกปญหา มักใช

ประสบการณในอดีตเปนเกณฑทั้งประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนํา

ผลิตภัณฑที่ซื้อน้ันมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑน้ันไปดวย ซึ่งจะเห็นได

วา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเน่ือง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ 

 

4.   ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

1) ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคกกกกกกกก 
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2) ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น 

3) ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีขึ้น 

4) เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ใหตรงกับชนิดของสินคาที่ตองการ      

5) ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบจากคู

แขงขัน 

 

5.   ความสําคัญและประโยชน์จากการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภคนับไดวามีความสําคัญตอนักการตลาดเปนอยางมาก โดยที่

พฤติกรรมผูบริโภคเปนเปาหมายหลักที่นักการตลาดจะตองใหความสนใจเปนพิเศษ เพราะถือไดวา

พฤติกรรมผูบริโภคเปนกุญแจแหงความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจและเพื่อใหทราบถึงลักษณะถึง

ความตองการพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะไดชวยใหนักการตลาดสามารถ

จัดการกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  (Marketing mix หรือ 4P’s) (ธนวรรณ  

แสงสุวรรณ และคณะ,  2543; ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541) หมายถึง เปนตัวแปรทาง

การตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่เสนอขายโดยหนวยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไป

ดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน ( Utility) 

มีคุณคา(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product Differentiation) และ(หรือ) 

ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2  พิจารณาจากองคประกอบ(คุณสมบัติ)  ของผลิตภัณฑ ( Product 

Component) เชนประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการ

ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมา 
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1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ ( Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี

ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น ( New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถ ในการ

ตอบสนองความตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น 

1.5  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ ( Product Mix) และสาย

ผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา ( Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน  P ตัวที่สองที่เกิด

ขึ้นมาถัดจาก  Product ราคาเปนตนทุน ( Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) กับราคา ( Price) ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูที่กําหนดกลยุทธดาน

ราคาควรคํานึงถึง 

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคาซึ่งตองพิจารณา

วาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 

2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

2.3  การแขงขัน 

2.4  ปจจัยอ่ืนๆ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบไปดวย

สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย

การคลังสินคา การขนสง และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

กกกกกกกกการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย 2 สวน ดังน้ี 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่

ผลิตภัณฑ และ(หรือ) กรรมสิทธที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด

จําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2  การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด (Marketing Logistic) 

เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวยการ

ขนสง(Transportation) การเก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงคลัง 

(Inventory Management) 

กกกกกกกก 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูซื้อกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย

ทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือ

ในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการใช

เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrate Marketing Communication) (IMC) โดย
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พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เคร่ืองมือ

สงเสริมที่สําคัญมีดังน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารของ

องคกรและผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising Tactics) และกลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจง

ขาวสารและจูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  

(Personal Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม

ที่นอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธซึ่ง

สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง

การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู

ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู ( Trade 

Promotion) และการกระตุนพนักงานขายเรียกวา สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales Force 

Promotion) 

4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การ

ใหขาวเปนการเสนอความคิดที่เกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองการจายเงิน สวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ

องคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึงการใหขาวเปนสวนหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ  Direct Response 

Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกลุมเปาหมายเพื่อให

เกิดการตอบสนอง ( Response) โดยตรง  หรือวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกันผูซื้อทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย

ใชจดหมายโดยตรง การขายโดยใชแคทตาล็อก และการขายทางวิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ ซึ่งจูง

ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ 
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แนวคิดเกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจ 

 

1. ความหมายของความรู้ 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 185-189) ความรู หมายถึง ขาวสารที่เก็บไวในความทรงจํา

สวนหน่ึงของขาวสารทั้งหมดเกี่ยวของกับหนาที่ ของผูบริโภคในตลาดเรียกวา ความรูเกี่ยวกับ

ผูบริโภค (Consumer Knowledge) ซึ่งอาจจะศึกษาไดโดยการตอบคําถามดังน้ี คือ ผูบริโภครูอะไร 

ความรูจัดระเบียบอยูในความทรงจําในรูปใด และจะวัดความรูไดอยางไร 

 

2. เนือ้หาของความรู้ (The content of knowledge) 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 185) ไดใหความหมายไวคือ คําตอบของคําถามขางบนน้ี

เกี่ยวกับผูบริโภครูอะไรน้ัน  ขึ้นอยูกับความเขาใจในสิ่งที่บรรจุอยูในความทรงจํา  นักจิตวิทยาได

จําแนกไววา มีความรูอยู 2 ประเภท 

1)  Declarative Knowledge เปนขอเท็จจริง (Subjective fact อันเกิดมาจากการนึกเอา

เอง) ที่เรารู ซึ่งแบงออกเปน 2 ประเภท คือ Episodic Knowledge ซึ่งเกี่ยวของกับขาวสารที่ผูกพัน

กับระยะเวลา กับ Semantic Knowledge บรรจุความรูที่รวมยอดเอาไว (Generalize Knowledge) 

2) Procedural Knowledge หมายถึง ความเขาใจถึงการนําเอาขอเท็จจริง เหลาน้ีไปใช 

ขอเท็จจริงเหลาน้ีเกิดจากที่ผูบริโภคนึกเอาเอง เพราะมันไมจําเปนตองผูกพันกับสิ่งที่เปนจริงที่เรา

เห็นได (Objective Reality) เชน ผูบริโภคอาจเชื่อวา ราคาเปนเคร่ืองชี้วัดคุณภาพ แตเมื่อจริงๆแลว

มันไมเกี่ยวของกันเลย 

 

3. ประเภทของความรู้ 

ประภาเพ็ญ  สุวรรณ (25438: 81-82) ไดอางจากบทความวารสารของบริษัท Ecoz - 

Alen of Hamiltion (ฉบับ Second Quarter 1996) The Right Path Knowledge Management วา

ความรู (Knowledge) แบงไดเปน 6 ประการคือ 

1) Craft ความรูชนิดน้ีจะเกิดขึ้นในตัวคนที่ทํางานมานาน และเปนงานที่บุคคลน้ัน

สรางสรรคขึ้นมาเอง เปนความรูที่มีการปรับเปลี่ยนไปตลอดเวลา จึงเหมาะกับสภาวะที่มีการ

เปลี่ยนแปลงอยูเสมอๆ เปนความรูที่ถายทอดไดยาก มักจะใชเวลายาวนานในการเรียนรู

นอกจากน้ันยังยากตอการถายทอดไดตรงกันที่ครูตองการเชนความรูในการผลิต ศิลปหัตถกรรม 

2) ความเขาใจ (Comprehension or understanding) ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดง

วาสามารถอธิบายได ขยายความดวยคําพูดของตนเองได มุงใหผูเรียนเกิดพฤติกรรมหรือการ
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ตอบสนอง 3 แบบ คือ การแปล (Translation) การตีความหมาย  (Interpretation) การขยายความสรุป

ความ (Extrapolation) 

3) การนําไปใช (Application) ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงวาสามารถนําความรูที่

มีอยูไปใชในสถานการณใหมๆและแตกตางจากสถานการณเดิมได 

4) การวิเคราะห (Analysis) ไดแก พฤติกรรมความรูที่สามารถแยกสิ่งตางๆออกเปน

สวนยอยๆ ไดอยางมีความหมายและเห็นความสัมพันธของสวนยอยๆ  เหลาน้ันดวยหรืออาจกลาว

ไดวาการวิเคราะหมี 3ความหมาย คือ การวิเคราะหใหไดสวนยอย การวิเคราะหเน้ือหา

ความสัมพันธ การวิเคราะหเน้ือหาหลัก 

5) การสังเคราะห (Synthesis) คือ ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงถึงความสามารถใน

การรวบรวมความรูและขอมูลตางๆ เขาดวยกันอยางมีระบบ เพื่อใหไดแนวทางที่จะนําไหสูการ

แกปญหา การสังเคราะห  มี 3 ประเภท คือ การสังเคราะหที่ใหไดผลเฉพาะเร่ือง การสังเคราะหให

ไดผลปฏิบัติการ การสังเคราะหใหไดระดับนามธรรมที่สูงขึ้น 

6) การประเมินคา  (Evaluation) ไดแกพฤติกรรมที่แสดงถึงความสามรถในการตัดสิน

คุณคาของสิ่งของหรือทางเลือกไดอยางถูกตองจําแนกได 2 ประเภท คือ การประเมินที่อิงเกณฑ

ภายใน และการประเมินที่อิงเกณฑภายนอก  

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ณัฐพล  ยะจอม ( 2549) ไดศึกษาคนควาแบบอิสระมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ปจจัย

สวนผสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหมผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปน

อยางมากตอการตัดสินใจซื้อสินคา ไมวาจะเปนในดานปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานพนักงานขาย 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานโฆษณา ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ปจจัยดานราคา  

นอกจากน้ี พบวา กลุมตัวอยางเลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายชนิดผลิตภัณฑทําความ

สะอาดผิวหนา รองลงมาคือ เลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ชนิดเจล แตงผมเลือกใช

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ชนิดผลิตภัณฑเคร่ืองหอม ตามลําดับ  

พจนียา  ศรีตะวัน ( 2549) ไดทําการศึกษาวิจัยการรูจักตราสินคาและทัศนคติของ

กลุมเปาหมายเพศชายที่มีตอการตัดสินใจเลือกตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายที่อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร  พบวา ทัศนคติทางดานความรูความเขาใจที่มี ตอคุณสมบัติผลิตภัณฑ พบวา  

กลุมเปาหมายเพศชายมีความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายอยูในระดับ

มาก และมีความรูความเขาใจทีมีตอประโยชนการใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย โดยสวนใหญเห็น



22 

 

วาการใชเคร่ืองสําอางชวยทําใหผิวสุขภาพดี ดานการรูจักตราสินคาดานการแยกแยะตราสินคากับ

การตัดสินใจเลือกตราสินคา มีผลตอการรูจักตราสินคาดานการแยกแยะตราสินคาดานสัญลักษณ 

รูปราง บรรจุภัณฑ สีบรรจุภัณฑ และขอความบนบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือก

ตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายของกลุมเปาหมายเพศชาย  ทัศนคติดานความรูความเขาใจที่มี

ตอคุณสมบัติผลิตภัณฑและประโยชนการใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกตรา

สินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย และทัศนคติดานความรูสึกที่มีตอตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับ

ผูชายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 

รัตติยา  อุบลบาน (2548) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษา

ผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน  พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับขอมูลผลิตภัณฑ 

ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย แตไมใหความสําคัญกับขอมูลดานการสงเสริมการตลาด 

เมื่อซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนา เหตุผลสําคัญที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อ

บํารุงรักษาผิวหนามากที่สุด คือ ซื้อเพื่อรักษาผิวหนาและใชเปนประจํา โดยซื้อคร้ังละ 1 ชิ้น ราคา

ชิ้นละไมเกิน 500 บาท ผูบริโภคนิยมเลือกซื้อเคร่ืองสําอางที่ซุปเปอรมารเก็ต/รานสะดวกซื้อ ในการ

ซื้อเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังสิ่งที่ผูบริโภคคํานึงเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของเคร่ืองสําอาง 

รองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองสําอางและความสะดวกในการซื้อ ตามลําดับ แหลงผลิตเคร่ืองสําอาง

และตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด คือ เคร่ืองสําอางที่ผลิตในประเทศไทย แตใชชื่อตรา

สินคาตางประเทศ 

อมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ ( 2548) ไดทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ

การเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางนิยมซื้อ

เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคาโดยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไมไดขึ้นอยูกับบุคคลที่จะเปน 

พรีเซ็นเตอร โทรทัศนเปนสื่อที่ไดรับความนิยมในการรับรูขอมูลขาวสารการโฆษณาผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางมากที่สุด ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลตอการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับกลุม

ตัวอยาง อยูในระดับมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมากที่สุด ซึ่งให

ความสําคัญเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑ มากที่สุด ปจจัยดานราคา โดยรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมาก 

ซึ่งใหความสําคัญเร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมี

อิทธิพลอยูในระดับมากซึ่งใหความสําคัญกับการแจกสินคาตัวอยางทดลองใชมากที่สุด  

ชาติพง  สุนทรฐิติเจริญ (2545)ไดทําการศึกษาทัศนคติของผูชายตอการใชเคร่ืองสําอาง

ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา ผูชายจํานวนมากที่สุดมีความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑและวิธีการใชเคร่ืองสําอางชนิดตางๆระดับปานกลาง ในเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑ

ทําความสะอาดรางกาย มีความรูในระดับนอย ในเคร่ืองสําอางประเภทสิ่งปรุงถนอมผิวพบวา ผูชาย

สวนใหญมีพฤติกรรมความต้ังใจที่จะใชเคร่ืองสําอางตางๆในอนาคต การใชเคร่ืองสําอางและเลือก
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ยี่หอตางๆที่ชอบหรือคิดวาเหมาะสมตรงตอความตองการ พฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางชนิดตางๆ

เปนประจําจะแตกตางกันตามอายุและรายได การไดมาของเคร่ืองสําอางพบวาผูชายสวนใหญซื้อ

เคร่ืองสําอางเอง 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

  

การศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ผูศึกษาไดเลือกใชวิธีการวิจัยเชิง

ปริมาณและดําเนินการตามระเบียบวิธีการศึกษา คือ กําหนดขอบเขตของการศึกษา ขอมูลและแหลง

ของขอมูล เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูล และการวิเคราะหขอมูล รวมถึงระยะเวลาในการศึกษา

และเก็บขอมูล ดังน้ี 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 

1. ประชากร 

ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ที่เคยใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย จํานวน 1,649 คน 

 

2. กลุ่มตัวอย่าง 

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  จํานวน 322 คน 

ไดมาโดยวิธีการเลือกแบบสะดวก ดวยการออกภาคสนามในการเก็บรวบรวมขอมูล 

แสดงการวิเคราะหหาขนาดกลุมตัวอยางจากประชากร โดยใชสูตร Yamane ในระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % โดยมี ความคลาดเคลื่อน 5% 

เมื่อ  n = จํานวนสมาชิกของกลุมตัวอยาง 

 N = จํานวนประชากร  

 e = คาความคลาดเคลื่อนจากจํานวนตัวอยาง 

n  =  
)1(

2

Ne

N

+
 

n  =  2
1649(0.05)1

1649

+
 

 

n  =  321.91 ≈ 322 คน 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ขอมูลในการศึกษาคร้ังน้ีแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) เปนขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของนักศึกษา

ชายของ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 322 คน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ ( Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาหนังสือ วารสาร 

ตํารา วิชาการ บทความ วรรณกรรมที่เกี่ยวของ ขอมูลทางอินเตอรเน็ต  

  

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

เคร่ืองมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถามที่สรางขึ้น โดยมีรายละเอียด

ไดแก 

สวนที1่ เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลพื้นฐาน ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก คณะวิชาที่

เรียน ชั้นป อายุ รายได เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ รวม 4 ขอ 

สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ รวม 8 ขอ 

สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑ เปนคําถามปลายปด  Rating 

Scale รวม 18 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนน  การวัดระดับปจจัยที่มี ผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา แบงออกเปน 5 ระดับ ดังน้ี 

 5 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มากที่สุด  

 4 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มาก  

 3 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  ปานกลาง  

 2 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอย  

 1 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอยที่สุด  

ในการศึกษาขอมูลขางตนนํามาวิเคราะหการคิดคะแนนของการเห็นดวยกับพฤติกรรม

ในแตละปจจัย ผูศึกษาไดกําหนดเกณฑการคิดคะแนนเฉลี่ย โดยใชเกณฑ (สุวิมล ติรกานนท, 2546) 

ความกวางของชวงระดับคะแนน = คาคะแนนสูงสุด – คาคะแนนตํ่าสุด 

จํานวนชั้น  

 = 
5

1 - 5
  

 = 0.8  
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เมื่อไดคะแนนชวงหางในแตละชวงแลว สามารถกําหนดระดับ ความเห็นดวยในแตละ

ชวงได ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมาก 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอย 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอยที่สุด 

 

สวนที่ 4 เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคในดานหัวขอ  ความรูความ

เขาใจเปนคําถามปลายปด Rating Scale รวม 5 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนน การวัดระดับปจจัยที่มี

ผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา แบงออกเปน 5 ระดับ ดังน้ี 

 5 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มากที่สุด  

 4 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มาก  

 3 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  ปานกลาง  

 2 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอย  

 1 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอยที่สุด  

ในการศึกษาขอมูลขางตนนํามาวิเคราะหการคิดคะแนนของการเห็นดวยกับ ความรู

ความเขาใจในแตละปจจัย ผูศึกษาไดกําหนดเกณฑการคิดคะแนนเฉลี่ย โดยใชเกณฑ (สุวิมล  ติรกา

นนท, 2546) 

ความกวางของชวงระดับคะแนน = คาคะแนนสูงสุด – คาคะแนนตํ่าสุด 

จํานวนชั้น  

 = 
5

1 - 5
  

 = 0.8  

เมื่อไดคะแนนชวงหางในแตละชวงแลว สามารถกําหนดระดับ ความเห็นดวยในแตละ

ชวงได ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมาก 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอย 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอยที่สุด 
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วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

หลังจากที่เก็บขอมูลเสร็จเรียบรอย ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามมาตรวจสอบขอมูลเพื่อดู

ความสมบูรณของแบบสอบถามและความสอดคลองกันของเน้ือหา และแยกแบบสอบถามที่ไม

สมบูรณออก และนําแบบสอบถามมาประมวลผลขอมูล โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป หรือ SPSS 

for Windows ซึ่งสถิติที่ใชคือ การหาคาความถี่ คารอยละ Crosstab Chi-Square F-test การวิเคราะห

ความแปรปรวน (ANOVA) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ผลการวิเคราะหปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

กรณีศึกษา นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จากการสัมภาษณ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา จํานวน 322 ตัวอยาง จาก

การสอบถามผูตอบแบบสอบถามผลการวิเคราะหขอมูลเปนดังน้ี 

ตอนที่ 1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 1.1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 1.2 วิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ตอนที่ 2 วิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

ตอนที่ 3วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ตอนที่ 4 วิเคราะหความรูความเขาใจเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่มีผลตอ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามจุดประสงคของการวิจัย โดยแบงการ

นําเสนอออกเปน 4 สวน ตามลําดับ ดังน้ี 

 

ตอนที ่1 วเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 1.1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที ่2 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ  

อายุ จํานวน(คน) ร้อยละ 

18 2 0.6 

19 71 22.0 

20 106 32.9 

21 83 25.8 

22ขึ้นไป 60 18.6 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 2 พบวา จากกลุมตัวอยาง กลุมอายุสวนใหญจะอยูที่ 20 ป (รอยละ 32.9) 

รองลงมา อายุ 21 ป (รอยละ 25.8) รองลงมา อายุ 19 ป (รอยละ 22.0) รองลงมา อายุ 22 ป (รอยละ 

18.8) และกลุมสุดทายอายุ 18 ป(รอยละ0.6) 

 

ตารางที ่3 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามคณะวิชา 

คณะวชิา จํานวน(คน) ร้อยละ 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 84 26.1 

วิทยาการจัดการ 160 49.7 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 78 24.2 

รวม 322 100.0 

 

 

จากตารางที่ 3 พบวา จากกลุมตัวอยางศึกษาอยูในคณะ วิทยาการจัดการมากที่สุด 

จํานวน 160คน (รอยละ 49.7) รองลงมาเปนคณะ เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จํานวน  78 

คน (รอยละ 24.2) และสุดทายคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 84 คน (รอย

ละ 26.1) 
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ตารางที ่4 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชั้นปที่ศึกษา 

ช้ันปีทีศึ่กษา จํานวน(คน) ร้อยละ 

1 6 1.9 

2 159 49.4 

3 62 19.3 

4 92 28.6 

มากกวาชั้นปที่4 3 .9 

รวม 322 100.0 

 

 

จากตารางที่  4 พบวา จากกลุมตัวอยางศึกษาอยูในชั้นปที่ 2 มากที่สุด จํานวน 159 คน 

(รอยละ49.4) รองลงมาคือระดับชั้นปที่ 4 จํานวน 92 คน (รอยละ 28.6) รองลงมา คือระดับชั้นปที่  3 

จํานวน 62 คน (รอยละ 19.3) รองลงมา คือ ระดับชั้นปที่ 1 จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) และนอยที่สุด

คือ ระดับชั้นที่สูงกวาปที่4 จํานวน 3 คน (รอยละ0.9) 

 

ตารางที ่5 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับรายได 

ระดับรายได้(บาท) จํานวน(คน) ร้อยละ 

นอยกวา 3000 19 5.9 

3001-5000 105 32.6 

5001-7000 89 27.6 

7001-9000 80 24.8 

มากกวา9000 29 9.0 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่  5 พบวา กลุมตัวอยาง มีรายไดตอเดือนมากที่สุดคือ 3001-5000 บาท (รอย

ละ32.6) รองลงมาคือ 5001-7000 บาท (รอยละ27.6) รองลงมาคือ  7001-9000 บาท (รอยละ 24.8) 

รองลงมาคือ รายไดต้ังแต 9000 บาทขึ้นไป (รอยละ 9) และตํ่าสุดคือ นอยกวา 3000 บาท (รอยละ 

5.9) 
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ตอนที่ 1.2 วิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ในการวิเคราะหขอมูล เพื่อทดสอบสมมติฐานโดยสมมติฐานการวิจัย โดยการหาคาทาง

สถิติประเภท One – Way ANOVA ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ก็

ตอเมื่อคา p-value มีคานอยกวา 0.05 และสมมติฐานในการทดสอบคือ 

ลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางที่แตกตางกัน ซึ่งแยกการวิเคราะหเปนสวนๆไดดังน้ี 

สวนที่ 1 ดานอายุ สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ อายุที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ไมแตกตางกัน 

H1 คือ อายุที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่

แตกตางกัน 

 

ตารางที ่6  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกตามอาย ุ

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 6 พบวา อายุที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

สวนที่ 2 ดานคณะวิชา สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ คณะวิชาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาไมแตกตางกัน 

H1 คือ คณะวิชาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาที่แตกตาง 

 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

อายุ 

ระหวางกลุม 40.367 7 5.767 

5.827 .000 ภายในกลุม 310.751 314 .990 

รวม 351.118 321  
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ตารางที ่7  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกคณะวิชา  

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 7 พบวา  คณะวิชาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

สวนที่ 3 ชั้นปที่ศึกษา สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ ชั้นปที่ศึกษาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาไมแตกตางกัน 

H1 คือ ชั้นปที่ศึกษาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาที่แตกตาง 

 

ตารางที ่8  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกตามชั้นป

ที่ศึกษา 

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 8 พบวา  ชั้นปที่ศึกษาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

สวนที่ 4 รายได สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ รายไดที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาไมแตกตางกัน 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

คณะวิชา 

ระหวางกลุม 13.601 7 1.943 4.114 

 

 

.000 

 

 

ภายในกลุม 148.288 314 .472 

รวม 161.888 321  

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

 

ชั้นปที่ศึกษา 

ระหวางกลุม 45.813 7 6.545 9.148 

 

 

.000 

 

 

ภายในกลุม 224.637 314 .715 

รวม 270.450 321   
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H1 คือ รายไดที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาที่แตกตาง 

 

ตารางที ่9  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกตาม

รายได 

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 9 พบวา รายไดที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

 

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า 

 

ตารางที ่10  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม วัตถุประสงคในการใช 

วตัถุประสงค์ในการใช้ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ 122 37.9 

เพื่อปองกันผิวคล้ําจากแสงแดด 153 47.5 

เพื่อตองการใหดูออนเยาว 41 12.7 

อ่ืนๆ(รักษาสิว) 6 1.9 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่  10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผลิตภัณฑเพื่อปกปองผิวคล้ํา

จากแสงแดด จํานวน 153 คน (รอยละ 47.5) รองลงมาคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ 

จํานวน 122 คน (รอยละ37.9) รองลงมาคือ เพื่อความออนเยาว จํานวน 41 คน (รอยละ 12.7) และ

สุดทายคือ อ่ืนๆ (รักษาสิว) จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) 

 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

 

รายได 

ระหวางกลุม 25.039 7 3.577 3.192 

 

 

.003 

 

 

ภายในกลุม 351.884 314 1.121 

รวม 376.922 321  
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ตารางที ่11  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามผลิตภัณฑสําหรับใบหนา  

ผลติภัณฑ์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา 260 80.7 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 219 68.0 

ผลิตภัณฑปองกันแดด 197 61.2 

ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 76 23.6 

แปงทาหนา 171 53.1 

ลิปมัน 113 35.1 

โฟมโกนหนวด 92 28.6 

อ่ืนๆ(ครีมรองพื้น) 4 1.2 

*ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

จากตารางที่  11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมใชเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา โดย

เรียงลําดับจากมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ีคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา จํานวน  260 คน 

(รอยละ 80.7) ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จํานวน  219 คน(รอยละ 68.0) ผลิตภัณฑปองกันแดด จํานวน 

197 คน (รอยละ61.2) แปงทาหนา จํานวน 171 คน (รอยละ 53.1) ลิปมัน จํานวน 113 คน (รอยละ 

35.1) โฟมโกนหนวด จํานวน 92 คน (รอยละ 28.6 ) ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา จํานวน 76 

คน (รอยละ 23.6) อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) จํานวน 4 คน (รอยละ 1.2) 

 

ตารางที ่12  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความถี่ ในการซื้อ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์สําหรับใบหน้าใน

รอบ 3 เดือน 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 195 60.6 

3-4 คร้ัง 96 29.8 

มากกวา4 คร้ัง 31 9.6 

รวม 322 100.0 
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จากตารางที่  12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อสินคาในรอบ 3 เดือน

โดยเรียงลําดับจากความถี่มากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ีคือ 1-2 คร้ัง จํานวน 195 คน (รอยละ 60.6) 3-4 

คร้ัง จํานวน 96 คน (รอยละ29.8) มากกวา 4คร้ัง จํานวน 31 (รอยละ 9.6) 

 

ตารางที ่13  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม  คาใชจายในการซื้อ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า(บาท) จํานวน(คน) ร้อยละ 

100-500 98 30.4 

501-1000 120 37.3 

1001-1500 64 19.9 

1501-2000 35 10.9 

มากกวา 2000 5 1.6 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 13 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาตอคร้ัง โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ดังน้ี คือ 501-1000 บาท จํานวน 120 คน (รอยละ 

37.3) 100-500 บาท จํานวน 97 คน (รอยละ 30.1) 1001-1500 บาท จํานวน 64 คน (รอยละ 19.9) 

1501-2000 บาท จํานวน 35 คน (รอยละ 10.9) และมากกวา 2000 บาทจํานวน 5 คน (รอยละ 1.6) 

 

ตารางที ่14  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษาเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนา 

การศึกษาเคร่ืองสําอางก่อนซ้ือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ศึกษา 290 90.1 

ไมศึกษา 32 9.9 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่  14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 290 คน (รอยละ 90.1) และไมศึกษา จํานวน 32 (รอยละ 9.9) 
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ตารางที ่15  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานที่จัดจําหนาย 

สถานทีจั่ดจําหน่าย จํานวน(คน) ร้อยละ 

รานคาสะดวกซื้อ 86 26.7 

พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 40 12.4 

อินเตอรเน็ต 29 9.0 

หางสรรพสินคา 167 51.9 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 15 พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อสินคาจากแหลงตางๆโดยเรียงลําดับ

จากมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ี จากหางสรรพสินคา  จํานวน 167 คน (รอยละ 51.9) รองลงมาคือ 

รานคาสะดวกซื้อ จํานวน 86 คน (รอยละ 26.7) รองลงมาคือ พนักงานขาย จํานวน 40 คน (รอยละ

12.4) และสุดทายคือ อินเตอรเน็ต จํานวน 29 คน (รอยละ9) 

 

ตารางที ่16  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

เลือกซื้อ 

มีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

พอ แม ผูปกครอง 31 9.6 

ตัวเอง 194 60.2 

ญาติ 6 1.9 

สื่อโฆษณา 32 9.9 

เพื่อน 40 12.4 

พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 5 1.6 

ผูเคยใชผลิตภัณฑ 14 4.3 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 16 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อที่สุดโดย

เรียงจากมากไปนอยที่สุด ดังน้ี ตัวเอง จํานวน 194 คน (รอยละ 60.2) รองลงมาคือ เพื่อนจํานวน 40

คน (รอยละ 12.4) รองลงมาคือ สื่อโฆษณา จํานวน 32 คน(รอยละ 9.9) รองลงมาคือ พอแม จํานวน 

31 คน (รอยละ 9.6) รองลงมาคือ ญาติ จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) และสุดทายคือ พนักงานขาย

จํานวน 5 คน (รอยละ 1.6) ตามลําดับ 
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ตารางที ่17  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  

ผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

คนแนะนํา 147 45.7 

อินเตอรเน็ต 183 56.8 

แผนพับ/ปายโฆษณากลางแจง 66 20.5 

โทรทัศน/วิทยุ 148 46 

ตัวแทนจําหนาย 88 27.3 

หนังสือพิมพ/นิตยสาร 43 13.4 

บูทแสดงสินคา 117 36.3 

อ่ืนๆ 11 3.4 

*ตอบไดมากกวา 1ขอ 

 

จากตารางที่ 17 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากแหลงตางๆ

เรียงลําดับจากมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ี อินเตอรเน็ต จํานวน  183คน (รอยละ56.8) รองลงมาคือ

โทรทัศน /วิทยุ จํานวน 148คน (รอยละ 46) รองลงมาคือ คนแนะนํา จํานวน 147 คน (รอยละ 45.7) 

รองลงมาคือ บูทแสดงสินคา จํานวน 117คน (รอยละ36.3) รองลงมาคือ ตัวแทนจําหนาย จํานวน 88 

คน (รอยละ 37.3) รองลงมาคือ แผนพับ /ปายโฆษณากลางแจง จํานวน 66 คน (รอยละ 20.5) 

รองลงมาคือหนังสือพิมพ/นิตยสารจํานวน 43 คน (รอยละ13.4) และสุดทายคือ อ่ืนๆ จํานวน 11 คน 

(รอยละ3.4) 

 

ตอนที ่3  วเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหน้า 

Chi-square Test แสดงสถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ใชระดับความเชื่อมั่น 95% 

และกําหนดสมมติฐานในการทดสอบคือ 

H0 คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 

H1 คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 
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ตารางที ่18  Chi-square Test ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนา 

 ผลติภัณฑ์ทาํ

ความสะอาด

ใบหน้า 

ผลติภัณฑ์

บํารุงผวิหน้า 

ผลติภัณฑ์

ป้องกนั

แสงแดด 

ผลติภัณฑ์

ปกปิดริ้วรอย

บนใบหน้า 

แป้งทา

หน้า 

ลปิมนั โฟม 

โกน

หนวด 

อืน่ๆ

(ครีมรอง

พืน้) 

ผลิตภัณฑ 

Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

7.289 

0.026 
 

H1 

10.914 

0.004 

 

H1 

0.267 

0.875 

 

H0 

11.099 

0.004 

 

H1 

0.393 

0.821 

 

H0 

2.874 

0.238 

 

H0 

13.775 

0.008 

 

H1 

6.383 

0.041 

 

H1 

สถานที่จัด

จําหนาย 

Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

14.717 

 

0.001 

 

H1 

14.765 

 

0.001 

 

H1 

11.318 

 

0.003 

 

H1 

10.658 

 

0.005 

 

H1 

9.486 

 

0.009 

 

H1 

0.464 

 

0.793 

 

H0 

38.520 

 

0.000 

 

H1 

6.300 

 

0.043 

 

H1 

ราคา 

Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

7.750 

0.051 

 

H0 

8.861 

0.031 

 

H1 

10.845 

0.013 

 

H1 

5.260 

0.154 

 

H0 

10.095 

0.018 

 

H1 

3.042 

0.385 

 

H0 

23.960 

0.001 

 

H1 

18.830 

0.000 

 

H1 

สงเสริมการ

ขาย  

Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

8.747 

 

0.120 

 

H0 

11.155 

 

0.048 

 

H1 

7.892 

 

0.162 

 

H0 

4.454 

 

0.486 

 

H0 

12.121 

 

0.033 

 

H1 

12.074 

 

0.034 

 

H1 

28.747 

 

0.001 

 

H1 

5.683 

 

0.338 

 

H0 

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 18 พบวา การทดสอบ Pearson Chi-Square ในดานตางๆ มีดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา

ดังน้ี 
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1.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา  และ โฟมโกนหนวด  ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่ง

ยอมรับ H1 แสดงวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

1.2 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา ตลอดจน ลิปมัน ซึ่ง

ยอมรับ H0 แสดงวา ปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

2. สถานที่จัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบน

ใบหนาดังน้ี 

2.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา และแปงทาหนา  และ โฟ

มโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) ซึ่งยอมรับ H1 แสดงวา ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผล

ตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

2.2 ลิปมัน ซึ่งยอมรับ H0 แสดงวา ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายไมมี

ผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑลิปมัน 

3. ราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนาดังน้ี 

3.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  และแปง

ทาหนา และโฟมโกนหนวด และอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) ซึ่งยอมรับ H1 แสดงวา ปจจัยดานราคามีผลตอ

การเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอย

บนใบหนา  ตลอดจนลิปมัน  ซึ่งยอมรับ  H0 แสดงวา ปจจัยดานราคาไมมีผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4. สงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา

ดังน้ี 

4.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปงทาหนา และลิปมัน ตลอดจนโฟ

มโกนหนวด  ซึ่งยอมรับ  H1 แสดงวา ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) และ

ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ตลอดจน ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  ซึ่งยอมรับ  H0 แสดงวา 

ปจจัยดานสงเสริมการขายไมมีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 
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ตอนที ่4  ความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้าทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า 

Chi-square Test แสดงสถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ใชระดับความเชื่อมั่น 95%

และกําหนดสมมติฐานในการทดสอบคือ 

H0 คือ ความรูความเขาใจไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

H1 คือ ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

 

ตารางที ่19 Chi-square Test ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 

 ผลติภัณฑ์ทาํ

ความสะอาด

ใบหน้า 

ผลติภัณฑ์

บํารุง

ผวิหน้า 

ผลติภัณฑ์

ป้องกนั

แสงแดด 

ผลติภัณฑ์

ปกปิดริ้วรอย

บนใบหน้า 

แป้งทา

หน้า 

ลปิมนั โฟม 

โกน

หนวด 

อืน่ๆ

(ครีม

รอง

พืน้) 

การศึกษาเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑกอนที่จะ

เลือกบริโภคเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ 

Sig.  

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

3.150 

 

 

 

0.533 

 

H0 

5.386 

 

 

 

0.250 

 

H0 

15.685 

 

 

 

0.003 

 

H1 

9.409 

 

 

 

0.052 

 

H0 

11.482 

 

 

 

0.022 

 

H1 

8.517 

 

 

 

0.074 

 

H0 

24.299 

 

 

 

0.002 

 

H1 

15.710 

 

 

 

0.003 

 

H1 

สารเคมีที่เปน

สวนประกอบใน

ผลิตภัณฑมีความ

ปลอดภัยกับผิวหนา 

 Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

8.169 

 

 

 

0.086 

 

H0 

14.349 

 

 

 

0.006 

 

H1 

4.049 

 

 

 

0.399 

 

H0 

5.224 

 

 

 

0.265 

 

H0 

18.680 

 

 

 

0.001 

 

H1 

10.249 

 

 

 

0.034 

 

H1 

25.880 

 

 

 

0.001 

 

H1 

3.667 

 

 

 

0.453 

 

H0 

 



41 

 

ตารางที ่19 Chi-square Test ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา (ตอ) 

 ผลติภัณฑ์ทาํ

ความสะอาด

ใบหน้า 

ผลติภัณฑ์

บํารุง

ผวิหน้า 

ผลติภัณฑ์

ป้องกนั

แสงแดด 

ผลติภัณฑ์

ปกปิดริ้วรอย

บนใบหน้า 

แป้งทา

หน้า 

ลปิมนั โฟม 

โกน

หนวด 

อืน่ๆ

(ครีม

รอง

พืน้) 

ทราบถึงประโยชน

ของผลิตภัณฑที่ทาน

เลือกใชมากนอย

เพียงใด  

Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

0.970 

 

 

 

0.914 

 

H0 

16.748 

 

 

 

0.002 

 

H1 

2.559 

 

 

 

0.634 

 

H0 

9.499 

 

 

 

0.050 

 

H1 

8.028 

 

 

 

0.091 

 

H0 

6.880 

 

 

 

0.142 

 

H0 

13.516 

 

 

 

0.095 

 

H0 

4.050 

 

 

 

0.399 

 

H0 

ประสบการณในการ

ใชเครื่องสําอาง 

สงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือในครั้งตอไป 

 Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

9.757 

 

 

 

0.045 

 

H1 

3.782 

 

 

 

0.436 

 

H0 

5.068 

 

 

 

0.280 

 

H0 

4.360 

 

 

 

0.359 

 

H0 

3.084 

 

 

 

0.544 

 

H0 

6.242 

 

 

 

0.182 

 

H0 

8.831 

 

 

 

0.375 

 

H0 

17.330 

 

 

 

0.002 

 

H1 

คําแนะนําจากคนรอบ

ขางที่เคยใชผลิตภัณฑ

สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกบริโภค 

Sig. 

Chi-square 

การยอมรับ

สมมติฐาน 

14.694 

 

 

 

0.002 

 

H1 

13.424 

 

 

 

0.004 

 

H1 

5.184 

 

 

 

0.159 

 

H0 

3.315 

 

 

 

0.346 

 

H0 

10.861 

 

 

 

0.013 

 

H1 

11.105 

 

 

 

0.011 

 

H1 

38.529 

 

 

 

0.000 

 

H1 

12.670 

 

 

 

0.005 

 

H1 

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 19 พบวา การทดสอบ Pearson Chi-Square ในดานตางๆมีดังน้ี 

1. การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ดังน้ี 
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1.1 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา และโฟมโกนหนวด 

ตลอดจนอ่ืนๆ  (ครีมรองพื้น) ซึ่งยอมรับ  H1 และปฏิเสธ H0 แสดงวา การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

กอนที่จะเลือกบริโภคมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

1.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาด และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และลิปมัน 

ตลอดจนผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ซึ่งยอมรับ  H0 และปฏิเสธ H1 แสดงวา การศึกษา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

2. สารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัยกับผิวหนาดังน้ี 

2.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  และแปงทาหนา  และโฟมโกนหนวด  

ตลอดจนลิปมัน  ซึ่งยอมรับ  H1และปฏิเสธ H0 แสดงวา สารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมี

ความปลอดภัยกับผิวหนา มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

2.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาด  และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  และ

ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่งยอมรับ  H0 และปฏิเสธ H1 

แสดงวา สารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัยกับผิวหนา  ไมมีผลตอการเลือก

บริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3. ประโยชนของผลิตภัณฑ ดังน้ี 

3.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และโฟมโกนหนวด  ตลอดจนผลิตภัณฑ

ปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ซึ่ง ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 แสดงวา ประโยชนของผลิตภัณฑ มีผลตอ

การเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑปองกัน

แสงแดด และแปงทาหนา  และลิปมัน ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่งยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

แสดงวา ประโยชนของผลิตภัณฑไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4. ประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจซื้อในคร้ังตอไป ดังน้ี 

4.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น )

ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 แสดงวา ประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ในคร้ังตอไปมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4.2 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา และลิปมัน ตลอดจนโฟมโกนหนวด  ซึ่งยอมรับ H0 

และปฏิเสธ H1 แสดงวา ประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจซื้อในคร้ังตอไป  

ไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

5. คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค  

ดังน้ี 
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5.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และแปงทาหนา  และลิปมันและ โฟมโกนหนวด  ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่งยอมรับ H1 และ

ปฏิเสธ H0 แสดงวา คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค

มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

5.2 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  ตลอดจนผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบน

ใบหนา ซึ่งยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 แสดงวา คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกบริโภค ไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  
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บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษา

พฤติกรรมและความตองการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

 

สรุปผลการวจัิย 

 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษา

พฤติกรรมและความตองการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  โดยสุมตัวอยางแบบตามสะดวก จํานวน 322 คน และใช

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 

การวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ในการหาความถี่ รอยละ ANOVA F-

Test Crosstab Chi – square 

 

อภิปรายผลการวจัิย 

 

การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี สามารถอภิปรายผลไดดังน้ี 

1. ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดาน

ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลที่แตกตางกัน พบวา 

1.1 กลุมตัวอยาง อยูในกลุมอายุ 20 ปมากที่สุด จํานวน 106 คน(รอยละ 

32.9) รองลงมาคือกลุมอายุ 21 ป จํานวน 83 คน (รอยละ 25.8) กลุมอายุ 19 ป จํานวน 71 คน (รอยละ  
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22.0) กลุมอายุ 22 ป จํานวน 60 คน (รอยละ 18.8) กลุมสุดทายอายุ 18 ป จํานวน 2 คน (รอยละ0.6) 

ตามลําดับ 

1.2 กลุมตัวอยางศึกษาอยูในคณะ วิทยาการจัดการมากที่สุด จํานวน 

160 คน (รอยละ 49.7) รองลงมาเปนคณะ เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จํานวน  78 คน 

(รอยละ  24.2) และสุดทายคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 84 คน (รอยละ 

26.1) 

1.3 กลุมตัวอยางศึกษาอยูในชั้นปที่ 2 มากที่สุด จํานวน 159 คน (รอย

ละ49.4) รองลงมาคือระดับชั้นปที่ 4 จํานวน 92 คน (รอยละ 28.6) รองลงมา คือระดับชั้นปที่  3 

จํานวน 62 คน (รอยละ 19.3) รองลงมา คือระดับชั้นปที่ 1 จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) และนอยที่สุด

คือ ระดับชั้นที่สูงกวาปที่ 4 จํานวน 3 คน (รอยละ0.9) 

1.4 กลุมตัวอยาง มีรายไดตอเดือนมากที่สุดคือ  3001-5000 บาท (รอย

ละ32.6) รองลงมาคือ 5001-7000 บาท (รอยละ27.6) รองลงมาคือ  7001-9000 บาท (รอยละ 24.8) 

รองลงมาคือ รายไดต้ังแต 9000 บาทขึ้นไป (รอยละ 9) และตํ่าสุดคือ นอยกวา 3000 บาท (รอยละ 

5.9)  

จากขางตนจะเห็นไดวา ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลที่ไดจากการสํารวจมีความ

แตกตางกัน ซึ่งความแตกตางดังกลาวจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ของนักศึกษาชายที่แตกตางกัน 

2. ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางดานพฤติกรรมการ

บริโภค ผลจากการศึกษาพบวา 

2.1 กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการใชผลิตภัณฑเพื่อ

ปกปองผิวคล้ําจากแสงแดด มากที่สุด รองลงมาคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ เพื่อความ

ออนเยาว อ่ืนๆ (รักษาสิว)  ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีเหตุผลของการใช

เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ รองลงมาคือ มีเหตุผลเพื่อปองกันแสงแดด และมี

เหตุผลเพื่อตองการใหดูออนเยาวตามลําดับ 

2.2 กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมเลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนามากที่สุดคือผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา รองลงมา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

ผลิตภัณฑปองกันแดด แปงทาหนา ลิปมัน  โฟมโกนหนวด ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

อ่ืนๆ ตามลําดับซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ อมลณัฐ  พวงชาวนา (2548)ไดทําการศึกษาปจจัย

ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซื้อโฟมลางหนามากที่สุด รองลงมาคือ ครีมบํารุงผิวหนา 

และ โลชั่น ตามลําดับ 

2.3 กลุมตัวอยางสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา  1-2 คร้ัง ในรอบ 3 เดือน ซึ่งไมสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อเคร่ืองสําอาง

เดือนละ 1 คร้ัง รองลงมาคือ ซื้อ2 คร้ัง ตอเดือนและ ซื้อเคร่ืองสําอางนอยกวา 1 เดือนตอคร้ัง 

ตามลําดับ  

2.4 กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการซื้อ 501-1000 บาทตอ

คร้ัง ซึ่งไมสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษาสวนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล

การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจายเงินในการซื้อแต

ละคร้ัง ตํ่ากวา 500 บาท รองลงมาคือ 501-1000 บาท และ 1001-1500 บาท ตามลําดับ 

2.5 กลุมตัวอยางสวนใหญทุกคร้ังที่ซื้อกลุมตัวอยางจะทําการศึกษา

ตัวผลิตภัณฑ เน่ืองจากในปจจุบันมีเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่ไมผานการรับรองมาตรฐานจาก

สถาบันที่เกี่ยวของอาจกอใหเกิดอันตรายในการใชก็เปนไดรวมทั้งอาการขางเคียงตางๆที่เกิดจาก

การแพสวนประสมอยางใดอยางหน่ึงในตัวผลิตภัณฑดังน้ันกลุมตัวอยางจึงใหความสําคัญกับ

การศึกษากอนตัดสินใจซื้อเปนอยางมาก  

2.6 กลุมตัวอยางสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนานิยมซื้อที่หางสรรพสินคามากที่สุด รองลงมาคือ รานคาสะดวกซื้อ พนักงานขาย 

อินเตอรเน็ต ตามลําดับ การรับรูขอมูลของกลุมตัวอยางสวนมากมีการรับรูขอมูลจากทาง

อินเตอรเน็ตน่ันเปนเพราะเปนสื่อที่กลุมตัวอยางสามารถเขาถึงไดตลอดเวลาดวยความทันสมัยของ

เทคโนโลยีตางๆ เชน โทรศัพทมือถือ ซึ่งไมวาจะอยูที่ไหนก็สามารถเขาอินเตอรเน็ตไดตลอดเวลา 

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคารองลงมาคือ รานขาย

เคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ รองลงมาคือ ซื้อเคร่ืองสําอางจาก ตลาด หรือพนักงานขาย หรือศูนย Direct 

Sale ตามลําดับ  

2.7 กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสําหรับใบหนามากที่สุดดังน้ี ตัวเอง รองลงมาคือ เพื่อน สื่อโฆษณา พอแม ญาติ และ

พนักงานขาย  ตามลําดับซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ รัตติยา  อุบลบาน (2548) ไดทําการศึกษา
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พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษา

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อ

บํารุงรักษาผิวหนามากที่สุดคือ ตนเอง 

3. การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 

3.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑกลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาโดยใหความสําคัญในเร่ือง ไมเกิดอาการขางเคียงบนใบหนา(มีความ

ปลอดภัย) รองลงมา ผลิตภัณฑเปนที่นิยม ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง และมีการออกแบบบรรจุภัณฑที่

นาสนใจ เน่ืองจาก ปจจุบันผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองสุขภาพและความปลอดภัยมากขึ้นสงผล

ใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่มีความปลอดภัยมากที่สุด

และผลิตภัณฑเปนที่นิยม ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง ตามลําดับ เพราะเห็นวา เมื่อผลิตภัณฑน้ันๆไดรับ

ความนิยมก็จะแสดงใหเห็นถึงการยอมรับในเร่ืองความปลอดภัย เชื่อถือได ไมสงผลขางเคียงกับ

ใบหนาที่จะกอใหเกิดอันตรายซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษา

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญกับปจจัยยอย

ดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิด

การแพ ดานการระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน และดานวิธีการใชไมยุงยาก ตามลําดับ 

3.2 ปจจัยดานราคา กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญกับความ

สมเหตุสมผลกับคุณภาพ และประโยชนที่คาดวาจะไดรับเปนอันดับแรก  รองลงมาคือ เมื่อ

เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางยี่หออ่ืนแลวมีราคาที่ตํ่ากวา และอันดับสุดทายคือ ราคามี

ความเหมาะสมตอกําลังการซื้อ เน่ืองจาก  ปจจุบันผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนามีราคา

คอนขางสูงประกอบดวยกลุมตัวอยางซึ่งเปนกลุมนักศึกษายังมีรายไดที่ไมสูงนัก จึงใหความสําคัญ

กับเร่ืองความสมเหตุสมผลกับคุณภาพ และประโยชนที่คาดวาจะไดรับ โดยที่ผลิตภัณฑน้ันจะตองมี

ราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑยี่หออ่ืนดวย ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ

ปจจัยยอยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ 

ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน และดานการมีหลายราคาใหเลือก ตามลําดับ 

3.3 ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย กลุมตัวอยางสวนใหญไดให

ความสําคัญกับการมีหลายชองทางการจําหนายใหเลือกซื้อมากที่สุด รองลงมาคือ การจําหนายแบบ

การขายตรงมีการแนะนําผลิตภัณฑอยางใกลชิด สามารถหาซื้อไดงาย การสั่งซื้อผานทาง
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อินเตอรเน็ตมีความนาเชื่อถือ เน่ืองจาก  การมีชองทางจัดจําหนายที่มากขึ้นก็ยอมสงผลใหมีความ

สะดวกในการซื้อเพิ่มมากขึ้น การขายตรงมีการแนะนําผลิตภัณฑอยางใกลชิด ก็จะรับรูถึงความ

ตองการของผูบริโภคมากขึ้นซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษา

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยยอยดาน

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ  ดานมีเคร่ืองสําอาง

จําหนายทั่วไป ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มอง

เห็นชัด ตามลําดับ 

3.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางสวนใหญไดให

ความสําคัญกับการโฆษณาที่นาสนใจมากที่สุด รองลงมาคือ มีการแจกของแถม/ของสมนาคุณและ

ผลิตภัณฑมีสวนชวยในการตอบแทนสังคมเทากัน มีการชิงโชคจับรางวัล การใหสวนลด/เพิ่ม

ปริมาณในขณะที่ราคาขายเทาเดิม การใชพรีเซนเตอรที่เปนที่นิยม เน่ืองจากปจจุบันการรับรูขอมูล

ขาวสารสามารถทําไดงายกวาอดีตมากขึ้น ทําใหการโฆษณาสามารถเขาถึงผูบริโภคไดรวดเร็ว 

กระชับ ไดใจความ และการใหความสําคัญกับการมีสวนรวมในสังคมก็ยิ่งทําใหผูบริโภคน้ันรูสึกถึง

ความรับผิดชอบตอสังคม ไมหวังเพียงแตการจะทํากําไรพียงอยางเดียวจึงมีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ

ปจจัยยอยดาน ปจจัยดานการโฆษณา ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ  ดานความ

นาสนใจของโฆษณาทาง วิทยุ โทรทัศน ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดานความ

นาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณา ตามลําดับ และสอดคลองกับ ปจจัยยอยดาน ปจจัยดานการสงเสริม

การขาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ  ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน 

ดานการใหทดลองใช และดานการใหของแถมเมื่อซื้อสินคาครบราคากําหนด 

4. การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดาน

ความรูความเขาใจ พบวา 

4.1 ดานการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา 

และโฟมโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ  (ครีมรองพื้น ) เน่ืองจากผลิตภัณฑเหลาน้ีอาจมีราคาแพงกวา

ผลิตภัณฑทั่วไป จึงทําใหตองมีการศึกษาอยางละเอียดถี่ถวนถึงคุณสมบัติและเปรียบเทียบกับราคา 

วามีความเหมาะสมหรือไม 
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4.2 ดานสารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัยกับ

ผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  และแปงทาหนา  และโฟ

มโกนหนวด ตลอดจนลิปมัน เน่ืองจากเน่ืองจากผลิตภัณฑเหลาน้ีตองสัมผัสกับผิวหนาโดยตรง เมื่อ

พบสารเคมีที่เปนอันตรายก็อาจจะทําใหระคายเคืองกับผิวหนาได 

4.3 ดานประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อในคร้ังตอไป กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  

ตลอดจนอ่ืนๆ(ครีมรองพื้น)เน่ืองจากผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา น้ัน นักศึกษาสวนใหญมีการ

บริโภคกันอยางสม่ําเสมอมาตลอด จึงทําใหสามารถใชประสบการณในการบริโภคมาแยกแยะวา

ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ยี่หอใดใชไดดีและเหมาะสมกับตนเอง สวน ครีมรองพื้นน้ัน

นักศึกษาที่มีการบริโภคกัน ก็จะใหความสําคัญคลายๆกันกับ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 

เพราะใชประสบการณที่เคยใชที่ผานมาแยกแยะวา ครีมรองพื้นใดใชไดดีและเหมาะสมกับตนเอง 

4.4 ดานคําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑ กลุมตัวอยาง

สวนใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปง

ทาหนา และลิปมัน และโฟมโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ(ครีมรองพื้น)เน่ืองจากคําแนะนําจากคนรอบ

ขางที่เคยบริโภคผลิตภัณฑน้ัน แสดงใหนักศึกษาไดทราบถึง ขอดี ขอเสีย คุณสมบัติพิเศษตางๆ จาก

ผูที่มีประสบการณในการบบริโภคจริงและยังเปนคนใกลตัวซึ่งมีความนาเชื่อถือ ไวใจได 

 

1.   การทดสอบสมมติฐาน  

1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชายที่แตกตางกัน  ในการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล

ที่แตกตางกันกับการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย พบวา ปจจัย

สวนบุคคลที่แตกตางกันของนักศึกษา ชายที่แตกตางกันในดานตางๆ คือ คณะที่ศึกษา อายุ ชั้นปที่

ศึกษา รายได สงผลใหเกิดความแตกตางในการบริโภครวมทั้งยังสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดวยเชนกัน กลาวคือ ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันของ

นักศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคของนักศึกษา 

2. สวนประสมทางการตลาด การรับรูเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย ใน

การศึกษาสวนประสมทางการตลาด สงผลกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาของนักศึกษาชาย สามารถแบงพิจารณาเปนสวนๆไดดังน้ี 
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2.1 ดานผลิตภัณฑ  กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา และโฟมโกนหนวด ตลอดจน อ่ืนๆ 

(ครีมรองพื้น)มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2.2 ดานสถานที่จัดจําหนาย กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาด

ใบหนา และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑปองกันแสงแดดและผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบน

ใบหนา และแปงทาหนา  และ โฟมโกนหนวด  ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น )มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2.3 ดานราคา กลาวคือ  ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑ

ปองกันแสงแดด  และแปงทาหนา  และโฟมโกนหนวด  และอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2.4 ดานสงเสริมการขาย กลาวคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปง

ทาหนา และลิปมัน ตลอดจนโฟมโกนหนวด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง

บนใบหนา 

3. ในการศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย  สามารถแบง

พิจารณาเปนสวนๆไดดังน้ี 

3.1 ดานการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ กลาวคือ ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา และโฟมโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ 

(ครีมรองพื้น) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.2 ดานสารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัย

กับผิวหนา กลาวคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปงทาหนา และโฟมโกนหนวด ตลอดจนลิปมันมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.3 ดานประโยชนของผลิตภัณฑ กลาวคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และโฟมโกนหนวด ตลอดจนผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.4 ดานประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อในคร้ังตอไป กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.5 ดานคําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภค กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และ
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แปงทาหนา  และ ลิปมัน และ โฟมโกนหนวด  ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

 

2. ปัญหาและอุปสรรคในการทาํวจัิย 

1) ความผิดพลาดในการบันทึกขอมูล  และคํานวณขอมูลใน โปรแกรม SPSS 

2) ผูตอบแบบสอบถามไมใหความรวมมือเทาที่ควร  จึงทําใหขอมูลคลาดเคลื่อน 

3) เคร่ืองมือแบบสอบถามอาจคลุมเครือ  ทําใหไมแนใจในคําตอบที่ตอบไป 

4) ขอจํากัดดานเวลาในการเก็บขอมูล  

 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิททยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ควรที่จะมีการเปดรานสะดวกซื้อ 

เชน 7-11 เพื่อเปนชองทางเลือกในการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย

และเพียงพอตอความตองการของนักศึกษาชายที่ตองการบริโภค 

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 

1.  เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี ไดศึกษาเฉพาะตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ระดับกลางเทาน้ัน ผูศึกษาเห็นวาควรมีการศึกษาถึงตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาในระดับอ่ืน 

เพื่อที่จะไดนํามาวิเคราะหถึงตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาในแตละระดับ เพื่อสามารถที่จะนํา

ขอมูลมาใชในการวางแผนกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดดียิ่งขึ้น 

2.  ขอมูลที่เก็บไดจากแบบสอบถามอาจจะไมคอยตรงกับความจริงหรือมีการมั่ว

คําตอบ ซึ่งอาจกอใหเกิดผลการวิจัยคลาดเคลื่อนได เพื่อที่จะใหขอมูลที่ไดมีประสิทธิภาพ ผูวิจัย

เห็นวาควรจะเก็บขอมูลโดยตัวผูวิจัยเอง เพื่อปองกันการใหขอมูลดวยตนเองทั้งหมดและเพื่อให

ขอมูลที่ไดมีประสิทธิภาพและตรงกับความเปนจริงมากขึ้น 

3.  เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี ไดทําการเก็บตัวอยางจากนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซึ่งมหาวิทยาลัยเปน มหาวิทยาลัยที่ต้ังอยูในแถบชนบทซึ่ง

อยูหางจากตัวเมืองที่มีความเจริญทําใหการเก็บตัวอยางในคร้ังน้ีมีขอจํากัดในการทําแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง : ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า ของนักศึกษาชาย 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

วตัถุประสงค์ 

 ศึกษาพฤติกรรม และความตอง การบริโภคผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

คําช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ีมีทั้งหมด 3 หนา โดยแบบสอบถามน้ีแบงออกเปน 4 สวน คือ 

 ส่วนที1่  ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที2่   พฤติกรรมของการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

 ส่วนที3่   ความคิดเห็นของผูบริโภคในดานปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง  สําหรับใบหนาโดยใชสวนประสมทางการตลาด 

 ส่วนที ่4  ความคิดเห็นของผูบริโภคในดานหัวขอ ความรูความเขาใจเกี่ยวกับการบริโภค

เคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2. กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชองที่เห็นวาตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

3. ขอมูลที่ไดจาการสอบถามในคร้ังน้ีจะเก็บไวเปนความลับเพื่อใชในการศึกษาเทาน้ัน 

 

   คณะผูจัดทํา 

                                                                                        นักศึกษาสาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป  

     คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ส่วนที่1: ข้อมูลพืน้ฐาน 

1.อายุ       

 ตํ่ากวา 18 ป                                          21ป                  

19 ป                                                       22ปขึ้นไป 

20 ป                     

2.คณะวิชาที่ศึกษา:   

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

คณะวิทยาการจัดการ 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

3.ชั้นปที่    

 ป 1                                                           ป 2  

 ป3                                                            ป4 

 สูงกวาชั้นปที่4 

4.รายได   

 ตํ่ากวา 3,000 บาท/เดือน             3,001 – 5,000 บาท/เดือน 

 5,001 – 7,000 บาท/เดือน             7,001 – 9,000 บาท/เดือน 

 มากกวา 9,000 บาท/เดือน 

ส่วนที่2: ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมของการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า  

1. ทานใชผลิตภัณฑสําหรับใบหนาเพื่อวัตถุประสงคใด 

 ใชเพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ 

 ใชเพื่อปองกันผิวคล้ําจากแสงแดด 

 ใชเพื่อตองการใหดูออนเยาว 

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................................................  

2. ทานใชผลิตภัณฑสําหรับใบหนาชนิดใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
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 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด   ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

 แปงทาหนา     ลิปมัน 

 โฟมโกนหนวด    อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………… 

3. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาในรอบ 3 เดือน 

  1-2 คร้ัง     3-4 คร้ัง            มากกวา 4 คร้ัง   

4. คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาตอคร้ัง 

 100-500 บาท   501-1000 บาท    1001-1500 บาท       1501-

2000 บาท     อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………… 

5.กอนที่ทานจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑสําหรับใบหนาทานไดทําการศึกษาผลิตภัณฑน้ันกอน

หรือไม 

 ศึกษา                                                            ไมศึกษา 

6.ทานซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาเพื่อบริโภคจากสถานที่ใดมากที่สุด 

 รานคาสะดวกซื้อ                                     พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 

 อินเตอรเน็ต                                             หางสรรพสินคา 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

7.ใครเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาของทาน 

 พอ แม ผูปกครอง                                          ตัวเอง 

 ญาติ                                                              สื่อโฆษณา 

 เพื่อน                                                             พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 

 ผูเคยใชผลิตภัณฑ 
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8.ทานรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑสําหรับใบหนาจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 คนแนะนํา                                                    อินเตอรเน็ต 

 แผนพับ/ปายโฆษณากลางแจง                  โทรทัศน/วิทยุ   

 ตัวแทนจําหนาย                                        หนังสือพิมพ/นิตยสาร    

 บูทแสดงสินคา                                          อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………………… 

ส่วนที ่3 : ความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้านปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์

เคร่ืองสําอาง  บนใบหน้าโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด 

คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมายในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน       

การวดัระดับปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า แบ่ง

ออกเป็น  

5 ระดับ ดังนี ้

                       คาระดับ                                                                    สงผลตอการตัดสินใจ  

  5       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   มากที่สุด  

           4       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   มาก 

  3       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   ปานกลาง 

  2       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอย 

  1       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอยที่สุด 
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ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์  

1.ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง      

2.ผลิตภัณฑเปนที่นิยม      

3.ไดรับรองมาตรฐานจากองคกรที่

เกี่ยวของ 

     

4.ไมเกิดอาการขางเคียงบนใบหนา 

(มีความปลอดภัย) 

     

5.มีการแบบบรรจุภัณฑที่นาสนใจ      

ด้านราคา 

6.สมเหตุสมผลกับคุณภาพ และ

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

     

7.เทียบกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาชนิดอ่ืนแลวราคาตํ่ากวา 

     

8.ราคามีความเหมาะสมตอกําลังการซื้อ      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

9.สามารถหาซื้อไดงาย      

10.มีหลายชองทางการจัดจําหนายให

เลือกซื้อ 

     

11.จําหนายแบบขายตรง มีการแนะนํา

ผลิตภัณฑอยางใกลชิด 

     

12.การสั่งซื้อผานทางอินเตอรเน็ตมีความ

นาเชื่อถือ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

13.มีการแจกของแถม/ของสมนาคุณ      

14.มีการชิงโชคจับรางวัล      

15.การใหสวนลด/เพิ่มปริมาณในขณะที่      



60 
 

ราคาขายเทาเดิม 

16.การโฆษณานาสนใจ      

17.การใชพรีเซนเตอร ที่เปนที่นิยม      

18 . ผลิตภัณฑมีสวนชวยในการตอบแทน

สังคม 

     

ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

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

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

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

ส่วนที ่4 : ความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้านปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอาง

บนใบหน้า ด้านความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัการบริโภค 

 คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมายในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน         

การวดัระดับปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า แบ่ง

ออกเป็น 5 ระดับ ดังนี ้

                       คาระดับ                                                                    สงผลตอการตัดสินใจ 

  5  หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ    มากที่สุด  

              4 หมายถึง    ทานมีความเห็นดวยในระดับ    มาก 

  3        หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ    ปานกลาง 

  2 หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอย 

  1 หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอยที่สุด 
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ด้านความรู้ ความเข้าใจ 

 

มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

1.กอนที่ทานจะเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางทานไดทําการศึกษา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑมากนอยเพียงใด 

     

2.ทานคิดวาสารเคมีที่เปน

สวนประกอบในผลิตภัณฑมีความ

ปลอดภัยกับผิวหนาเพียงใด 

     

3.ทานทราบถึงประโยชนของ

ผลิตภัณฑที่ทานเลือกใชมากนอย

เพียงใด 

     

4.ประสบการณในการใช

เคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อในคร้ังตอไป 

     

5.คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใช

ผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจเลือก

บริโภค 

     

         

  ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

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

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

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

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

      คณะผูจัดทํา ใครขอความรวมมือจากทาน ในการสละเวลาเพื่อตอบแบบสอบถามฉบับน้ีและ

ขอขอบคุณในความชวยเหลืออนุเคราะหเปนอยางดี  
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ประวตัิผู้วจัิย  

ชื่อ-สกุล                            นางสาวสุรียพร   สํารีหอม 

ที่อยู                              ก  7 หมู 1 ตําบลหนองยางเสือ  อําเภอมวกเหล็ก  จังหวัดสระบุรี 18180 

 

ประวัติการศึกษา 

กกกกกพ.ศ. 2550            สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สาย วิทย-คณิต จากโรงเรียนมวกเหล็ก

กกกกกกกกกกกกกกกกกวิทยา 

พ.ศ. 2554             ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป คณะ                              

กกกกกกกกกกกกกกกกกวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย  

ชื่อ-สกุล                           นางสาวอลิสรา  ชมสารวิวัฒน 

ที่อยู                                 193/19 ถนน 25 มกรา  ตําบลพระปฐมเจดีย อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 

กกกกกกกกกกกกกกกกก73000 

 

ประวัติการศึกษา 

กกกกกพ.ศ.2550            สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สาย วิทย-คณิต จากโรงเรียนพระปฐม

กกกกกกกกกกกกกกกก  วิทยาลัย 

กกกกกพ.ศ.2554             ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป คณะกก

กกกกกกกกกกกกกกก    วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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