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บทคัดยอ 

การวิจัยน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความตองการบริโภคผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชายมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   โดยมีกลุมตัวอยาง

จํานวน  322 คน โดยใชแบบสอบถามดวยการสุมตัวอยางจากการคํานวณสูตร  Taro  Yamane สถิติ

วิเคราะห คือ ความถี่  รอยละ  One-way ANOVA     F-Test   Crosstab  Chi – square  ผลการวิจัย

พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 20 ป ศึกษาอยูในคณะวิทยาการจัดการ ชั้นปที่ 2  มากที่สุด และ

มีรายรับตอเดือนอยูในชวง 3001-5000 บาท และ พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของกลุมตัวอยางพบวา ผลิตภัณฑสําหรับใบหนาที่นิยมใชมากที่สุดคือ ผลิตภัณฑทํา

ความสะอาดใบหนา และมีวัตถุประสงคสวนใหญในการใชคือเพื่อปองกัน ผิวคล้ําจากแสงแดดโดย

ที่มีคาใชจายในการซื้อตอเดือน 100-500 บาท(คร้ัง) และความความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑในรอบ 3

เดือน คือ 1-2 คร้ัง   ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   โดยแยกเปนปจจัยตางๆดังน้ี   ดานผลิตภัณฑ  ราคา  ชองการจัด

จําหนาย  และการสงเสริมการขาย  โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรอยละ  46.8 ,  41,  47.8  

และ  41.6  ตามลําดับ    ระดับปจจัยดานความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   โดยแยกเปนปจจัยตางๆดังน้ี   ดาน

การศึกษาผลิตภัณฑ   ดานสารเคมีในผลิตภัณฑ   ดานประโยชนของผลิตภัณฑ  ดานประสบการณ  

และดานคําแนะนํา   โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรอยละ  52.5,  52.5,  50,  48.1  และ  

46.6 ตามลําดับ  
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การวิจัยคร้ังน้ี ผู วิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารยจิตพนธ ชุมเกตุ ซึ่งเปนอาจารยที่

ปรึกษาและอาจารยธีระวัฒน จันทึก ที่คอยให คําแนะนําอันเปนประโยชนอยางยิ่งในการจัดทําและ

เปนผูใหการชวยเหลือในการทําวิจัยคร้ังน้ีใหเปนไปอยางราบร่ืน  และกราบขอบพระคุณ              

ผศ.ดาวลอย กาญจนมณีเสถียร และอาจารยกรภัทร พฤกษชัยกุล  ที่เสียสละเวลาเปนกรรมการสอบ

วิจัยในคร้ังน้ีซึ่งทุกทานใหแนวคิด คําแนะนําทางวิชาการ  ตลอดจนความเมตตาในระหวางการ

ทํางานวิจัยผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสน้ีดวย 

กกกกกกกก ผูวิจัยขอขอบพระคุณ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีทุกทานที่ใหความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใหขอมูลใน

แบบสอบถามอยางดียิ่ง 

กกกกกกกก นอกจากน้ี ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอคุณแมที่เปนกําลังใจ ตลอดจนเอ้ือเฟอ

สนับสนุนคาใชจายในการทําวิจัยคร้ังน้ีเปนอยางดี อาจารยทุกทานที่เคยอบรมสั่งสอน ขอขอบคุณ

เพื่อนๆทุกคนที่ใหคําแนะนําในเร่ืองตางๆต้ังแตเร่ิมคิดงานวิจัยเร่ิมลงมือทํา บทแรกจนถึงบทสุดทาย 

สุดทายน้ีขอขอบศูนยคอมพิวเตอรและหองสมุดในมหาวิทยาลัยศิลปาก รที่ชวยทําใหงานวิจัยคร้ังน้ี

สําเร็จลงดวยดีและมอบความรูใหกับผูวิจัย 
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สารบัญ 

 

  หนา  

บทคัดยอภาษาไทย      ง 

กิตติกรรมประกาศ      จ 

สารบัญตาราง      ฌ  

บทที่ 

 1 บทนํา      1  

   ความเปนมาและความสําคัญของปญหา     1  

   วัตถุประสงค      2 

   กรอบแนวคิดการวิจัย   3 

   สมมติฐานการวิจัย   4 

   ขอบเขตในการวิจัย    4 

   ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ     4 

   นิยามศัพทเฉพาะ   5 

 2 วรรณกรรมที่เกี่ยวของ  .     6 

   ความหมาย ประเภท และขอมูลของเคร่ืองสําอาง    6 

    ความหมายของเคร่ืองสําอาง     6 

    ประเภทของเคร่ืองสําอางตามพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง  พ.ศ. 2535   7 

    การผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอาง   8 

    การเลือกใชเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดด   10 

    เคร่ืองสําอางผสมสารหามใช   11 

    สารเคมีในเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่ควรรูจัก   1 2 

   ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   1 4 

    แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   1 4 

    ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค   1 4 

    กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ   1 6 

 



ช 

บทที่     หนา  

    ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค   16 

    ความสําคัญและประโยชนจากการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค    17 

   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด   1 7 

   แนวคิดเกี่ยวกับความรูความเขาใจ   20 

    ความหมายของความรู   20 

    เน้ือหาของความรู (The content of knowledge)   20 

    ประเภทของความรู   20 

   งานวิจัยที่เกี่ยวของ    21 

 3 วิธีดําเนินการวิจัยการศึกษา   24 

   ขอบเขตการศึกษา   24 

   การเก็บรวบรวมขอมูล   25 

   เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา   25 

   วิธีการวิเคราะหขอมูล     27 

 4 ผลการวิเคราะหขอมูล    28 

   ตอ นที่ 1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม   28 

   ตอ นที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   33 

   ตอนที่ 3 วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม 

    การบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา    37 

   ตอนที่ 4 ความรูความเขาใจเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่มีผลตอ 

    พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา    40 

 5 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ    44 

   สรุปผลการวิจัย    44 

   อภิปรายผลการวิจัย     44 

   ขอเสนอแนะจากการวิจัย    51 

   ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป    51 

 

บรรณานุกรม     52 

 



ซ 

ภาคผนวก      54 

   ภาคผนวก ก แบบสอบถาม    55 

 

ประวัติผูวิจัย    62 

 



ฌ 

สารบัญตาราง 

 

ตารางที่     หนา  

 1 แสดงประเภทผลิตภัณฑของเคร่ืองสําอางควบคุม (สําหรับใบหนา)   8 

 2 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม อายุ   28 

 3 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม คณะวิชา   29 

 4 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ชั้นปที่ศึกษา   30 

 5 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ระดับรายได   30 

 6 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   ตามอายุ   31 

 7 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   คณะวิชา   32 

 8 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   ตามชั้นปที่ศึกษา   32 

 9 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนก 

   ตามรายได   33 

 10 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม วัตถุประสงคในการใช   33 

 11 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ผลิตภัณฑสําหรับใบหนา   34 

 12 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ความถี่ในการซื้อ 

   เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   34 

 13 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม  คาใชจายในการซื้อ 

   เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา   35 

 14 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม การศึกษาเคร่ืองสําอาง 

   สําหรับใบหนา   35 

 15 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม สถานที่จัดจําหนาย   36 

 16 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

   เลือกซื้อ   36 

 17 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม การรับรูเกี่ยวกับ 

   ผลิตภัณฑ   37 



ญ 

ตารางที่                                                                                                                                               หนา 

 18 Chi-square Test ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกบริโภค 

   เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา    38 

 19 Chi-square Test ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง  

   สําหรับใบหนา     40 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 

เน่ืองจากคนเรามีการพบปะพูดคุยหรือการติดตอปฏิสัมพันธกับผูอ่ืนอยูเสมอ  การดูแล

ตัวเองใหมีบุคลิกภาพที่ดี  จึงเปนสิ่งสําคัญที่ทุกคนควรตระหนักถึง เพราะจะแสดงถึงความ

นาเชื่อถือ  ความนาไววางใจ ความภูมิฐาน สิ่งเหลาน้ีอาจจะถูกสรางไดจากการปรุงแตงจากภายนอก 

เชน การแตงกาย  เคร่ืองสําอาง และไมวาจะเปนเพศใดก็ตามโดยเฉพาะอยางยิ่ง เพศชาย ไดมีการให

ความสําคัญกับเร่ืองน้ีมากขึ้นและเห็นวาการดูแลตัวเองใหดูดี โดยการใชเคร่ืองสําอางน้ัน เร่ิมเปด

กวางและกลายเปนเร่ืองปกติไปแลว โดยใหความเห็นวา นอกจากผูชายตองมีบุคลิกภาพที่ดูดีแลว  

ยังตองมีรูปลักษณภายนอกที่ดูดีอีกดวย   ทั้งน้ีเน่ืองจากผูชายที่ดูดี สะอาดสะอาน  รูจักดูแลตัวเอง จะ

ไดรับการยอมรับและตอบรับที่ดี  อีกทั้งยังเปนที่ชื่นชมจากคนรอบขาง รวมทั้งเจาตัวเองก็จะรูสึกมี

ความมั่นใจมากขึ้นดวย  ดังน้ันความสวยความงามจึงไดกลายเปนสิ่งที่ผูชายยุคใหมใสใจและให

ความสําคัญ คานิยมที่วาผูชายแทตองไมสําอางน้ันกําลังจางหายไปแลว  เพราะผูชายสมัยน้ีดูเหมือน

จะไมยอมปลอยเน้ือปลอยตัวเหมือนเมื่อกอน ก็ในเมื่อความดูดี ดูสดชื่น สดใส มั่นใจน้ันมี

ความสําคัญมากสําหรับผูชายไมแพผูหญิง  จึงไมมีอะไรมาแบงหรือปดกั้นเร่ืองความสวยความงาม

จากผูชายไดอีกตอไป  ดังบทความตอนหน่ึงจากหนังสือ  Selling Dreams ที่กลาววา  “Beauty is 

prerequisite of success” หรือ “ความงามเปนพื้นฐานแหงควา มสําเร็จ” การที่ผูชายยุคใหมตองเขา

สังคมมากขึ้น จึงตองการความมั่นใจ  และเน่ืองจากบุคลิกภาพกลายเปนสิ่งสําคัญในการติดตองาน  

และที่สําคัญกลุมผูชายชั้นนําไมวาจะเปนดารา ผูมีชื่อเสียง นักการเมือง  ผูบริหารระดับสูง ตางก็

ออกมายอมรับเร่ืองการใชเคร่ืองสําอางและความสําคัญของเคร่ืองสําอาง ยิ่งทําใหตลาดเคร่ืองสําอาง

ผูชายไดรับการยอมรับและไดรับแรงเสริมจนเติบโตอยางตอเน่ืองไปดวย 

จากมูลคาทางการตลาดที่คอนขางสูง การเติบโตอยางตอเน่ือง  และเปนตลาดที่ยังมี

คูแขงนอย เมื่อเปรียบเทียบกับตลาดเคร่ืองสําอางของผูหญิง  ประกอบกับผลการวิจัยพฤติกรรม  ใน

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูชายพบวา ผูชายใหความสําคัญเร่ืองของราคานอยกวาผูหญิง  น่ันก็คือถา

ผูชายพึงพอใจถึงแมสินคาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจะมีราคาสูง  แตก็สามารถตัดสินใจซื้อไดโดยไม

ลังเล   ทําใหตลาดน้ีมีความนาสนใจในการแขงขันและการเติบโตทางการตลาด 
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จึงทําใหผูวิจัยเกิดความสนใจที่จะทําการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของนักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

เพื่อตองการทราบวาปจจัยใดบางที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมหรือแรงจูงใจการเลือกบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของนักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี เพื่อนําขอมูลที่ไดไปศึกษามาเพื่อเพิ่มโอกาสในการทําการตลาดและศึกษาถึงความตองการ

ที่แทจริงของเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 

 

วตัถุประสงค์ 

 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของนักศึกษาชายที่แตกตางกันตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

3. เพื่อศึกษาความรูความเขาใจที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาของนักศึกษาชายกรณีศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การเลือกบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย 

- ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 

- ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

- ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด 

- ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

- แปงทาหนา 

- ลิปมัน 

- โฟมโกนหนวด 

- อ่ืนๆ 

ประชากรศาสตร  

- อายุ - คณะวิชาที่ศึกษา 

- รายได  -ชั้นปที่ศึกษา 

สวนประสมทางการตลาด 

4Ps 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- สถานที่จัดจําหนาย 

- การสงเสริมการตลาด 

 

ความรูความเขาใจของ

นักศึกษาชายเกี่ยวกับ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

พฤติกรรมการใชของ

นักศึกษาชายที่ใช

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา                       

-วัตถุประสงคในการใช 

- แหลงที่ซื้อ 

- ผูมีอิทธิพลในการซื้อ 

-ความถี่ในการซื้อ 

-ความถี่ในการใช 

 
 

ANOVA  :  F- TEST 

Frequency    Percentage 

 

 

 

CROSSTAB  

Chi-Square 

 
 

CROSSTAB  

Chi-Square 

 
 

Frequency 

Percentage 
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สมมติฐานการวจัิย 

 

1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชายที่แตกตางกัน 

2. สวนประสมทางการตลาด การรับรูเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 

พฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางของนักศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย 

 

ขอบเขตในการวจัิย 

 

1.   ขอบเขตด้านเนือ้หา  

การศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

  

2.   ขอบเขตด้าน กลุ่มตัวอย่าง 

นักศึกษาชายมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 322  คน  

 

3.   ขอบเขตด้านพืน้ที ่

การศึกษาน้ี ผูวิจัยเลือกศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

1.  เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางของผูชายที่สามารถนําไปวิเคราะห  

เกี่ยวกับปจจัยและความตองการเพิ่มเติมของกลุมเปาหมาย 

2.  เพื่อทราบถึงปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อและบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ของผูชาย 

3.  เพื่อนําไปใชประโยชนกับการวางแผนทางการตลาดของตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับ

ผูชายไดในอนาคต 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

การเลือกบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมการเลือกใชและการเลือกซื้อ (ในกรณีน้ี 

หมายถึง เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา) 

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา หมายถึง ผลิตภัณฑที่ใชทําความสะอาดผิวหนา ครีม

บํารุงรักษาผิวหนา ครีมปองกันแสงแดด ครีมปกปดร้ิวรอยบนใบหนา โฟมโกนหนวด ลิปมัน รวม

ไปถึงแปงทาหนาชนิดตางๆ 

ความรูความเขาใจ  หมายถึง  พฤติกรรมความรู และการนําขอมูลขาวสารที่ผูบริโภคได

เก็บไวในความทรงจํานําออกมาใชอธิบายในวัตถุประสงคที่ตองการ(ในกรณีน้ี หมายถึง 

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา) 

ประชากรศาสตร  หมายถึง   กลุมขอมูลของการวิเคราะหเชิงสถิติและการพรรณนา

ลักษณะของกลุมขอมูลสวนบุคคล (ในกรณีน้ี หมายถึงดาน อายุ  คณะวิชาที่ศึกษา รายได ชั้นปที่

ศึกษา) 

พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการ

คนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผลหลังการซื้อ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนอง

ความตองการของตนเองได 

สวนประสมทางการตลาด   หมายถึง   เคร่ืองมือหรือปจจัยทางการตลาดที่ใชชวยให

สามารถสรางความพึงพอใจของกลุมลูกคาเปาหมายได  โดยแบงเปน 4 ประการ ดังน้ี 1) สินคา 2) 

ราคา 3) สถานที่จัดจําหนาย และ 4) การสงเสริมการขาย 
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา ของนักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยไดศึกษา

แนวคิดทฤษฏีและทบทวนวรรณกรรม ดังน้ี 

1.   ความหมาย ประเภท และขอมูลของเคร่ืองสําอาง  

2.   ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3.   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

4.   แนวคิดเกี่ยวกับความรูความเขาใจ  

5.   งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 

ความหมาย ประเภท และข้อมูลของเคร่ืองสําอาง 

 

1. ความหมายของเคร่ืองสําอาง 

ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 กําหนดไววา  

1.  วัตถุที่มุงหมายสํา  หรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทํา ดวยวิธีอ่ืน

ใดตอสวนหน่ึงสวนใดของรางกายเพื่อความสะอาด  ความสวยงาม  หรือสงเสริมใหเกิดความ

สวยงามและรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผิวตางๆดวย  แตไมรวมถึงเคร่ืองประดับและเคร่ืองแตงตัว

ซึ่งเปนอุปกรณภายนอกรางกาย 

2.  วัตถุที่มุงหมายสํา  หรับใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ หรือ 

3.  วัตถุอ่ืนที่กําหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเคร่ืองสําอาง  

ผลิตภัณฑที่จะเขาขายเคร่ืองสําอาง ตองเปนผลิตภัณฑที่มีจุดประสงคเพื่อความสะอาด  

หรือ เพื่อความสวยงาม  สวนผลิตภัณฑที่มีจุดประสงคอ่ืนๆ  เชน เพื่อบําบัด  บรรเทา รักษา หรือมี

สวนประกอบทางเคมีที่เปนตัวยา  หรือใชรับประทาน  จะไมจัดเปนเคร่ืองสําอางเพื่อเปนการ

คุมครองอนามัยของบุคคล รัฐมนตรีวาการกระทรวงสาธารณสุขจึงไดอาศัยอํานาจ  ตามความใน

มาตรา 5 แหงพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 กําหนด เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ เคร่ืองสําอาง

ควบคุม เคร่ืองสําอางที่หามผลิตนํา เขาหรือขาย วัตถุที่หามใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอาง 

วัตถุที่อาจใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอาง รวมทั้งไดแบงประเภทของเคร่ืองสําอาง 
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2.    ประเภทของเคร่ืองสําอางตามพระราชบัญญตัิเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 

1)  เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ 

2)  เคร่ืองสําอางควบคุม 

3)  เคร่ืองสําอางอ่ืนที่ไมใช  เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  เคร่ืองสําอางควบคุม  อาจ

เรียกวาเคร่ืองสําอางทั่วไป 

เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  หมายถึง  เคร่ืองสําอางที่อาจเปนอันตรายรุนแรงตอผูใช  

หรือมีสวนประกอบของวัตถุมีพิษ หรือวัตถุอ่ืนที่อาจกอใหเกิดอันตรายรุนแรงตอสวัสดิภาพอนามัย

ของบุคคล  ดังน้ันผูผลิตและผูนํา  เขาจะตองขอขึ้นทะเบียนตํา  รับจนกระทั่งไดรับใบสําคัญการขึ้น

ทะเบียนเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  และชํา ระคาธรรมเนียมรายป  จึงจะทํา  การผลิตหรือนํา  เขา

เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษได  สวนสารที่อาจกอใหเกิดอันตรายตอสุขภาพอนามัยของผูบริโภคไดมี

การประกาศใหเปนสารควบคุมพิเศษ ซึ่งประกาศกระทรวงสาธารณสุขที่กําหนดสารควบคุมพิเศษ  คือ 

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

2)  ประกาศกระทรวงสาธารณสุข  (ฉบับที่ 16) พ.ศ. 2537 ไดยกเลิกแลวตามประกาศ

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 และสารควบคุมพิเศษที่ไดมีการประกาศไวจนถึงปจจุบัน 

เคร่ืองสําอางควบคุม   หมายถึง  เคร่ืองสําอางที่อาจเปนอันตรายตอสวัสดิภาพอนามัย

ของบุคคลได  แตความรุนแรงนอยกวาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  ซึ่งผูผลิตและผูนําเขาจะตองแจง

รายละเอียดของเคร่ืองสําอางควบคุมและชําระคาธรรมเนียมรายป  จึงจะผูผลิตหรือผูนําเขา

เคร่ืองสําอางควบคุมได 

เคร่ืองสําอางควบคุม  เชน สบู แชมพู ครีมนวดผม  โลชั่น น้ําหอม เคร่ืองสําอางสําหรับ

ตกแตงใบหนา เปนตน ซึ่งตรวจสอบไดจากสูตรสวนผสมวาตองไมมีสารควบคุมพิเศษ  สารควบคุม  

หรือเปนประเภทที่จัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม 

ประเภทของเคร่ืองสําอางควบคุม  ไดมีการออกประกาศกระทรวงสาธารณสุขกําหนด

ประเภทเคร่ืองสําอางที่เปนเคร่ืองสําอางควบคุมไว  4 ประเภท และประกาศสารควบคุม  2 กลุม คือ 

สารปองกันแสงแดด และสารขจัดรังแค จึงจัดเคร่ืองสําอางตามประเภทผลิตภัณฑ ดังน้ี 
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ตารางที่ 1  แสดงประเภทผลิตภัณฑของเคร่ืองสําอางควบคุม (สําหรับใบหนา) 

ประเภท สารควบคุม ปริมาณไม่เกนิ ประกาศกระทรวง

สาธารณสุข 

ผลิตภัณฑที่มี

สารปองกัน

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  การผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษเพื่อจําหนาย จะตองดําเนินการ ดังน้ี 

1) แจงการผลิตหรือนําเขาตัวอยางเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษเพื่อการขอ

ขึ้นทะเบียน  ตอพนักงานเจาหนาที่  กองควบคุมเคร่ืองสําอางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  

หรือ สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดแหงทองที่ที่ผูแจงมีถิ่นที่อยู  กอนการผลิตหรือนําเขาตัวอยาง

เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษดังกลาวไมนอยกวา  15 วัน เมื่อพนักงานเจาหนาที่ตรวจสอบแลวเห็นวา

ถูกตองจะดําเนินการออกใบรับแจงการผลิตและนําเขาตัวอยางเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษใหแกผูแจง 

2) ขอขึ้นทะเบียนเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  พรอมดวยเอกสารประกอบ

คําขอตอพนักงานเจาหนาที่กองควบคุมเคร่ืองสําอาง  สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา  หรือ 

สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดที่สถานประกอบการของผูผลิตหรือนําเขาต้ังอยู 
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3) แจงการผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ  ทุกตํารับที่ไดรับ

ใบสําคัญจะตองแจงการผลิตหรือนํา เขาเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ 

4) ชําระคาธรรมเนียมรายป  ในกรณีที่เปนรายใหมและตองชําระ

คาธรรมเนียมรายปของทุกๆ ป 

3.2  การผลิตหรือนํา เขาเคร่ืองสําอางควบคุมเพื่อจําหนาย จะตองดําเนินการ ดังน้ี 

1) แจงรายละเอียดเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางควบคุม  ตอพนักงานเจาหนาที่  

กองควบคุมเคร่ืองสําอาง สํา นักงานคณะกรรมการอาหารและยา หรือ สํานักงานสาธารณสุขจังหวัด

ที่สํานักงานของผูแจงต้ังอยู ซึ่งตองแจงกอนการผลิตหรือนําเขาเคร่ืองสําอางควบคุมดังกลาวไมนอย

กวา 15 วัน 

2) ชําระคาธรรมเนียมรายป  ในกรณีที่เปนรายใหมและตองชําระ

คาธรรมเนียมรายปของทุกๆป 

3.3  การผลิตหรือนํา เขาเคร่ืองสําอางทั่วไปเพื่อจําหนาย จะตองดําเนินการ ดังน้ี 

3.3.1  กรณีผลิตเคร่ืองสําอางทั่วไป ไมตองขออนุญาต แตตองดําเนินการ 

1) ตองจัดทํา  ฉลากภาษาไทยตามประกาศคณะกรรมการเคร่ืองสําอาง  

ฉบับที่ 1 (พ.ศ. 2536) 

2) ตองไมมีสารหามใช สารควบคุมพิเศษ  สารควบคุม  หรือเปนประเภทที่

จัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม 

3) ตองใชสีตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 20) พ.ศ. 2538 

3.3.2  กรณีนําเขาเคร่ืองสําอางทั่วไป ตองดํา เนินการ 

1) แจงการนํา  เขา เคร่ืองสําอางทั่วไปตอพนักงานเจาหนาที่  กองควบคุม

เคร่ืองสําอาง สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

2) ตองจัดทํา  ฉลากภาษาไทยตามประกาศคณะกรรมการเคร่ืองสําอาง  

ฉบับที่ 1  (พ.ศ. 2536) ใหแลวเสร็จและถูกตองภายใน  30 วัน นับแตวันที่พนักงานเจาหนาที่ที่

เกี่ยวของไดตรวจปลอยใหนําเขาแลว  และขอความบนฉลากเหมือนกรณีผลิต  เวนแตใหแจงชื่อ

ผูผลิตประเทศของผูผลิต ชื่อและที่ต้ังของผูนําเขา 

3) ตองไมมีสารหามใช สารควบคุมพิเศษ  สารควบคุม  หรือเปนประเภทที่

จัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม 

4) ตองใชสีตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 20) พ.ศ. 2538 
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4.   การเลอืกใช้เคร่ืองสําอางป้องกนัแสงแดด  

ผิวหนังเปนอวัยวะที่หอหุมรางกาย เมื่อไดรับแสงแดด เซลลผิวหนังจะสรางเม็ดสี เมลา

นิน (melanin pigment) เพิ่มมากขึ้น ทําใหผิวหนังมีสีคล้ําขึ้น ( tanning) และบางคนอาจเกิดปญหา

เปนฝา ถาไดรับแสงแดดจัดมากอาจเกิดอาการแดง ( erythrema) หรืออาการถูกแดดเผา ( sunburn) 

นอกจากน้ีรังสีอุลตราไวโอเลต หรือรังสียูวีในแสงแดดอาจทําใหเกิดโรคมะเร็งผิวหนังได ดังน้ัน

ในขณะที่แสงแดดจัดจึงควรหลีกเลี่ยงการอยูกลางแจง ควรใชเคร่ืองสําอางที่ผสมสารปองกัน

แสงแดดเพื่อชวยปองกันรังสียูวี เคร่ืองสําอางที่มีสารปองกันแสงแดดที่กระทรวงสาธารณสุข

ประกาศกําหนดเปนสารควบคุมรวม 29 ชนิด ซึ่งกําหนดปริมาณสูงสุดที่อนุญาตใหใชดวย ผูผลิต

ผูนําเขาตองแจงรายละเอียดตอสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยากอนผลิตหรือนําเขา และที่

ฉลากจะมีขอความ “เคร่ืองสําอางควบคุม ” พรอมชื่อและปริมาณสารปองกันแสงแดดซึ่งเปนสาร

ควบคุมน้ัน สําหรับเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดที่มีสารปองกันแสงแดดที่ไมไดเปนสารควบคุมจะ

จัดเปนเคร่ืองสําอางทั่วไป  

โดยทั่วไปเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดจะมีสารปองกันแสงแดดหลายชนิด เพื่อให

ผลิตภัณฑน้ันมีคุณสมบัติปองกันรังสียูวีทั้งยูวีเอและยูวีบี ซึ่งมีความยาวคลื่นอยูในชวง 320-400 นา

โนเมตร และ 290-320 นาโนเมตรตามลําดับ ทําใหผลิตภัณฑน้ันมีคาประสิทธิภาพในการปองกัน

รังสียูวี (Sun Protection Factor, SPF) แตกตางกันไป คา SPF ที่สูงแสดงวามีประสิทธิภาพในการ

ปองกันรังสียูวีไดมาก กฎหมายของประชาคมยุโรป กําหนดใหระบุคา SPF ที่ฉลากเปน 6, 10, 15, 

20, 25, 30, 50 และ 50+ ชนิดและปริมาณของสารปองกันแสงแดดที่มีในผลิตภัณฑทําใหคา SPF 

ตางกัน จากผลวิเคราะหปริมาณสารกันแดดในป พ.ศ. 2550 รวม 66 ตัวอยาง พบวาไมเขามาตรฐาน 

6 ตัวอยาง (รอยละ 9) ในจํานวนน้ีมี 1 ตัวอยางที่ตรวจไมพบสารกันแดดตามที่ระบุที่ฉลาก สรุปได

วาสารกันแดดที่ตรวจพบมากที่สุดคือ octyl methoxycinnamate (52 จาก 66 ตัวอยาง) รองลงมาคือ 

butyl methoxydibenzoyl methane และ benzophenone-3 โดยตรวจพบปริมาณอยูในชวงรอยละ 1.0-

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

ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 46) พ.ศ. 2550 และปริมาณที่ตรวจพบไมเกินกฎหมาย

กําหนดคือ อนุญาตใหใชไดไมเกินรอยละ 10, 5 และ 10 โดยนํ้าหนักตามลําดับ ทั้งน้ีพบวามีการใช

สารกันแดดเพียงชนิดเดียวหรือใชรวมกันกับสารกันแดดชนิดอ่ืน โดยพบสูตรตํารับที่ใชสารกันแดด

สูงสุดถึง 7 ชนิด ในสูตรตํารับเดียวกัน  

ควรเลือกใชเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดที่มีคา SPF ต้ังแต 15 ขึ้นไปซึ่งจะปองกัน

แสงแดดไดมากกวา 90% ทั้งน้ีปริมาณสารกันแดดมากจะมีคา SPF สูง ซึ่งอาจกอใหเกิดการแพ

ระคายเคืองไดมาก ผูที่ผิวแพงายหรือมีความไวตอสารเคมีจึงควรทดสอบการแพกอน  
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นอกจากน้ีเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดควรเปนชนิดทนนํ้าหรือทนเหงื่อ และควรทา

กอน ออกแดดอยางนอย 30 นาที เพื่อใหไดตามวัตถุประสงคคือ เพื่อการสะทอนหรือดูดกลืนรังสียูวี 

ทั้งน้ีควร ทาซ้ําทุก 2 ชั่วโมง เพื่อใหแนใจวาปกคลุมผิวหนังไดทั่วถึง เลือกใชรูปแบบของผลิตภัณฑ

ที่เหมาะสมกับชนิดของผิว เปนครีม โลชั่น หรือเจล นอกจากน้ีควรสังเกตวันหมดอายุ โดยทั่วไป

กําหนดอายุ 2-3 ป และไมเก็บไวในที่รอน 

 

5. เคร่ืองสําอางผสมสารห้ามใช้ 

ในปจจุบันเคร่ืองสําอางที่ชวยใหใบหนาขาวเปนที่นิยมกันอยางกวางขวางเน่ืองจาก

เคร่ืองสําอางดังกลาวเปนเคร่ืองสําอางทั่วไป จึงยังไมมีการควบคุมการใชสารสําคัญ ซึ่งเปนสารออก

ฤทธิ์ที่ชวยทําใหใบหนาขาวขึ้น จากขอมูลผลวิเคราะหพบวามีการลักลอบใชสารหามใชใน

ผลิตภัณฑชวยใหใบหนาขาวไดแก สารไฮโดรควิโนน, กรดเรทิโนอิก และปรอทแอมโมเนีย  

สารไฮโดรควิโนน มีคุณสมบัติในการฟอกสีผิว ( Skin bleaching agent) เปนสารที่เคย

อนุญาตใหใชในครีมแกฝา แตภายหลังพบวา สารไฮโดรควิโนน ทําใหเกิดการระคายเคืองและจุด

ดางขาวที่หนาผิวหนาดํา เปนฝาถาวรรักษาไมหาย ( ochronosis หรือ defiguring effect) นอกจากน้ี

พบวา สารไฮโดรควิ-โนน มีความเปนพิษ โดยมีคา LD50 orally in rats เทากับ 320 มิลลิกรัมตอ

นํ้าหนักตัวหนู 1 กิโลกรัม พบวามีฤทธิ์กอกลายพันธุ และกอมะเร็งในหนู rat และ mice สามารถใช

เปนสารออกฤทธิ์ในสูตรตํารับยาชนิดครีม ที่ระดับความเขมขน 2-4 % สารไฮโดรควิโนน ถูก

กําหนดเปนสารหามใชในผลิตภัณฑสําหรับใบหนา ต้ังแตป พ.ศ. 2539 ตามพระราชบัญญัติ

เคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535  

กรดเรทิโนอิก เปนสารที่ชวยใหเกิดการแบงตัวของเซลลผิวหนัง และหลุดลอก ได 

(peecling agent) จึงชวยใหสิวเสี้ยนและผิวหนังที่หยาบกรานหลุดลอกออกงายขึ้นทําใหผิวผองใส

และนุมเนียน โดยเฉพาะเมื่อใชรวมกับ สารไฮโดรควิโนน จะชวยให สารไฮโดรควิโนน ซึมเขาสู

ผิวหนังและออกฤทธิ์ไดมากกวาปกติ ความเปนพิษ คือ ทําใหหนาแดง และแสบรอนรุนแรง เกิดการ

ระคายเคืองอักเสบ แพแสงแดดหรือแสงไฟไดงาย เปนอันตรายตอทารก ในครรภ มีคุณสมบัติ

teratogenesis มีคา LD50 orally in rats เทากับ 2,000 มิลลิกรัมตอนํ้าหนักตัวหนู 1 กิโลกรัม กรด เรทิ

โนอิก ถูกกําหนดเปนสารหามใชในเคร่ืองสําอาง ต้ังแตป พ.ศ.2532 และเปนสารหามใชลําดับที่ 375 

ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข เร่ืองกําหนดวัตถุที่หามใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอาง 

ตามที่ปรากฏในราชกิจจานุเบกษา เลม 125 ตอนพิเศษ 80 ง ลงวันที่ 12 พฤษภาคม 2551 กรดเรทิโน

อิกสามารถใชเปนสารออกฤทธิ์ในสูตรตํารับยาชนิดครีมที่ระดับ ความเขมขน 0.01-0.1 % 

ปรอทแอมโมเนีย ออกฤทธิ์รบกวนการทํางานของเอนไซม tyrosinase ทําใหลดการ

สรางเม็ดสีผิวเมลานิน จึงชวยใหผิวขาวขึ้น ปรอทแอมโมเนีย มี ฤทธิ์ฆาเชื้อแบคทีเรีย ชนิด
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staphylococcus จึงปองกันสิวไดดวย ปรอท แอมโมเนียสามารถทําลายไต ระบบประสาท เยื่อบุและ

ทางเดินหายใจ การใชปรอทแอมโมเนียติดตอกันเปนเวลานานจะทําใหเกิดพิษสะสมของสารปรอท

ในผิวหนัง และดูดซึมเขาสูกระแสโลหิต ทําใหตับและไตอักเสบ เกิดโรคโลหิตจาง ทางเดิน

ปสสาวะอักเสบ ทําลายสีของผิวหนังและเล็บมือ ทําใหผิวบางขึ้นเร่ือยๆ เกิดการแพหรือเปน

แผลเปนได มีความเปนพิษเฉียบพลัน คา LD50 orally in rat เทากับ 86 มิลลิกรัมตอนํ้าหนักตัวหนู 1 

กิโลกรัม ถูกกําหนดเปนสารหามใช ต้ังแตป พ.ศ. 2532 และเปนสารหามใช ตามประกาศกระทรวง

สาธารณสุข เร่ือง กําหนดวัตถุที่หามใชเปนสวนผสม ในการผลิตเคร่ืองสําอาง ลําดับที่ 221 ตามที่

ปรากฏในราชกิจจานุเบกษา เลม 125 ตอนพิเศษ 80 ง ลงวันที่ 12 พฤษภาคม 2551 โดยกําหนดชื่อ

สารหามใช คือ “ปรอท และสารประกอบของปรอท”  

จากผลการตรวจวิเคราะหของกองเคร่ืองสําอางและวัตถุอันตราย ในปงบประมาณ 

2547 ถึง มิถุนายน 2551 พบวา ตรวจพบสารหามใชรอยละ 31 (157 จาก 501 ตัวอยาง) , รอยละ 23 

(72 จาก 317 ตัวอยาง) , รอยละ 23 (92 จาก 405 ตัวอยาง) , รอยละ 28 (146 จาก 531 ตัวอยาง) และ 

รอยละ 15.4 (76 จาก 493 ตัวอยาง) ตามลําดับ สารหามใชที่ตรวจพบมากที่สุด คือ ปรอทแอมโมเนีย 

โดยตรวจพบรอยละของตัวอยางที่ตรวจวิเคราะหทั้งหมด ดังน้ี รอยละ 14 (71 จาก 501 ตัวอยาง) , 

รอยละ 19.6 (62 จาก 317 ตัวอยาง) รอยละ 10.6 (43 จาก 405 ตัวอยาง) , รอยละ 16.9 (90 จาก 531 

ตัวอยาง) และ รอยละ 8.5 (42 จาก 493 ตัวอยาง) ตามลําดับ รองลงมาคือ ตรวจพบสารไฮโดรควิ

โนน รวมกับกรดเรทิโนอิก และพบตัวอยางที่มี สารไฮโดรควิโนน หรือ กรดเรทิโนอิกอยางเดียว 

รองลงมาตามลําดับ จะเห็นวา  

ในชวง 5 ป ที่ผานมา ยังคงพบสารหามใชทั้ง 3 ชนิด โดยไมไดลดจํานวนลงเลย ตาม

กฎหมายใหม ดานเคร่ืองสําอางของกระทรวงสาธารณสุข ซึ่งสอดคลองกับกฎหมายเคร่ืองสําอาง

อาเซียนกําหนดใหเคร่ืองสําอางทุกชนิดเปนเคร่ืองสําอางควบคุม เปนผลใหผูประกอบการตองแจง

และจัดทําแฟมขอมูลของผลิตภัณฑตอสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา หรือสํานักงาน

สาธารณสุขจังหวัดกอนผลิตหรือนําเขา ซึ่งจะทําใหการติดตามกํากับดูแลไดอยางครอบคลุม ชวย

แกปญหาการใชสารหามใชในเคร่ืองสําอางได 

 

6. สารเคมีในเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้าทีค่วรรู้จัก 

กกกกกกกก 1) Mineral Oil (Petrolatum) เปนสารที่แยกจากการสกัดนํ้ามันปโตรเลียม มักถูก

นํามาใชในเคร่ืองสําอางจําพวกเบบี้ ออย และเคร่ืองสําอางประเภทมอยเจอรไรเซอร ทําหนาที่ใน

การเก็บรักษาความชุมชื้นใหกับผิว แตเพราะเปนโมเลกุลขนาดใหญ จึงอาจเกิดการตกคางที่ผิวหนัง 

เปนสาเหตุของการเกิดสิวได อาทิ ปญหาสิวอุดตัน รูขุมขนอุดตัน หรือผิวหนังอักเสบ เปนตน 
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 2) Propylene Glycol สารตัวน้ี เปนสารเคมีที่ใชเพื่อปองกันการจับตัวเปนของแข็ง ซึ่ง

ในภาคอุตสาหกรรมถูกนําไปใชในการทําละลาย อาทิ สี และพลาสติก และถูกนํามาใชกับ

เคร่ืองสําอางในกลุมมอยเจอรไรเซอร ทําหนาที่เก็บรักษาความชุมชื้นในเคร่ืองสําอาง ซึ่งหากใชใน

ปริมาณนอยจะไมเปนอันตราย แตถาผิวแพ อาจเกิดการระคายเคืองได และถาสะสมในปริมาณมาก 

อาจมีผลตอระบบประสาทสวนกลาง และมีแนวโนมเปนสารต้ังตนใหเกิดโรคมะเร็ง 

3) Triethanolamine (TEA) สารเคมีชนิดน้ีพบมากในเคร่ืองสําอางจําพวกบอด้ี โลชั่น 

แชมพู โฟมโกนหนวด และครีมบํารุงรอบดวงตา กับหนาที่ในการปรับคา pH ไมใหเปนกรด-ดาง 

มากเกินไป ซึ่งหากรางกายไดรับในปริมาณนอยก็ไมเกิดอันตราย แตหากสะสมในปริมาณมาก อาจ

ทําใหผิวเกิดการระคายเคืองได อยางไรก็ดี หญิงต้ังครรภควรเลี่ยง เพราะเปนสารเคมีที่มีผลตอทารก

ในครรภในชวงพัฒนาการทางสมอง 

4) Petroleum Derivative เปนสารเคมีที่ไดมาจากการแยกนํ้ามันปโตรเลียม มักถูกนําไป

เปนสวนผสมในเคร่ืองสําอางหลายประเภท อาทิ ครีมรองพื้น โฟมลางหนา ครีมบํารุงผิว เพื่อทํา

หนาที่เก็บกักความชุมชื่นผิวโดยการเคลือบผิวไว แตดวยความที่มีโมเลกุลขนาดใหญ และผาน

กรรมวิธีทางเคมี จึงอาจทําใหผิวเกิดการระคายเคือง อุดตันผิว และเกิดสิวได และหากเก็บกักสะสม 

อาจเสี่ยงตอการเสื่อมสภาพของผิว และทําใหฮอรโมนและภูมิคุมกันในเพศหญิงออนแอ 

5) PEG (Polyethylene Glycol) เปนสารเคมีสังเคราะหที่ผลิตขึ้นมาเพื่อทดแทนสารเพิ่ม

ความชุมชื้น มักถูกใชในผลิตภัณฑความงามจําพวกทําความสะอาดและบํารุงผิว โดยสถาบัน

เผยแพรขอมูลดานความปลอดภัยของวัตถุในสหรัฐอเมริกา ( III) ไดออกคําเตือนใหหลีกเลี่ยง การ

ใชสารเคมีชนิดน้ี เพราะระคายเคืองตอผิวสูง และอาจเปนสาเหตุของความผิดปกติในตับและไต 

และอาจเกิดการปนเปอน จากการผลิตซึ่งเปนสาเหตุของมะเร็ง โดยเฉพาะมะเร็งตับและจมูก 

ผลิตภัณฑที่ดี ควรสกัดมาจากธรรมชาติ เชน นํ้ามันมะพราว ผัก หรือผลไม ซึ่ง

ผลิตภัณฑในปจจุบัน สวนมากมีสารเคมีเปนสวนประกอบหลักอยูแทบทุกชนิด เชน สารกันเสียที่

มากเกินไป หรือสารอ่ืน ๆ ที่เรายังไมรู และเปนอันตรายตอผิวหนัง ดังน้ันกอนซื้อควรทดลองกับผิว

บริเวณแขนของตัวเองกอน ถาทาแลวไมรูสึกระคายเคือง หรือไมมีอาการคัน ก็สามารถใชได 

ที่สําคัญ การเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง ไมควรซื้อเพราะเห็นคนอ่ืนใชแลวดี แตควรดูสภาพ

ผิวของตัวเองดวยวา เหมาะสมหรือไม อีกอยางไมควรซื้อเกินกําลังของตัวเอง และนอกจากน้ียังมี

สมุนไพรไทย เชน ขมิ้น วานหางจระเข สามารถนํามาขัด และบํารุงผิวไดเหมือนกัน โดยไมมี

สารเคมี แถมหาไดงาย หรือถาจะลางเคร่ืองสําอางออก วิธีงายๆ ก็คือ ใชนํ้ามันมะพราวเช็ด และลาง

นํ้าออก ซึ่งไดผลดีเหมือนกัน 
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ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

1. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ไดมีผูใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวหลายทานจากการรวบรวมของผูวิจัย มี

ดังน้ี 

ศศิธร  งวนพันธ (2543 : 73)พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ ผูบริโภคแสดง

ออกมาในรูปของการคนควาและการแสวงหาขอมูลที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ การเลือกซื้อ การเลือกใช 

และการประเมินผลหลังการซื้อ 

ประเด็นสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนแลว 

(Precede) สิ่งที่มีมากอนเหลาน้ี หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่วาในขณะใด 

ขณะหน่ึงที่ผูบริโภคซื้อสินคาน้ัน เขาจะมีกระบวนการทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาตางๆ ที่มีสวน

สรางสม และขัดเกลาทัศนคติและคานิยมของเขามาอยูกอนแลว ต้ังแตเล็กจนโต สิ่งที่มีมากอนน้ันก็

จะมีอิทธิพลตอตัดสินใจซื้อ 

รัชนี  แกนกําจร ( 2546:5) ใหความหมาย พฤติกรรมผูบริโภค วา พฤติกรรมผูบริโภค

หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนควา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ 

และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขาหรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการ

ตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 

กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (process of behavior) 

1) พฤติกกรมเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด   

2) พฤติกรรมเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน  

3) พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย 

 

2.   ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  

2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม  เปนปจจัยขั้นพื้นฐานที่สุดในการกําหนดความตองการและ

พฤติกรรมของมนุษยเชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ  

ลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ 

ขั้นที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูที่มีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงิน กอง

ทอง 

ชั้นที่ 2 Lower –Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลาน้ีเปนผูยิ่งใหญ

ในวงการบริหาร เปนผูที่มีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นทั้งหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี  
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ชั้นที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 

สมาชิกชั้นน้ีสวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมน้ีเรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

ชั้นที่ 4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกที่ไมใช

ฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโตะระดับตํ่า 

ชั้นที่ 5 Upper-Lower Class เปนพวกจนแตซื่อสัตย ไดแกชนชั้นทํางานเปนชั้นที่ใหญ

ที่สุดในชั้นทางสังคม  

ชั้นที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญ กลุมชาวนาที่ไม

มีที่ดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย 

2.2  ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซอ ซึ่งประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 

2.2.1  กลุมอางอิง  หมายถึงกลุมใด ๆ ที่มีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนใน

กลุม แบงเปน 2 ระดับ 

1) กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ 

ระดับชั้นทางสังคมและชวงอาย ุ

2) กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไม

บอย มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ  

2.2.2  ครอบครัว  เปนสถาบันที่ทําการซื้อเพื่อการบริโภคที่สําคัญที่สุด 

นักการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.2.3  บทบาททางสถานะ  บุคคลที่จะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 

2.3 ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล

ตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต

ครอบครัว 

                     2.4  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่ง

จัดปจจัยในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบดวยการจูงใจ การรับรูความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  

นักจิตวิยา มาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับขั้นตอนของความตองการซึ่งกําหนดความตองการขั้น

พื้นฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซึ่งจัดลําดับจากความตองการระดับตํ่าไปยังระดับสูงคือ 

1) ความตองการทางกาย  (Physiological Needs) คือความตองการ

ปจจัยพื้นฐานในการดํารงชีวิต 
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2) ความตองการความ  มั่นคงปลอดภัย  (Safety and Security Needs) คือ

ความตองการที่จะมีชีวิตที่มั่นคง ปลอดภัย 

3) ความตองการความรักและการเปนที่ยอมรับของกลุม  (Love and 

Belonging Needs) มนุษยเมื่อเขาไปอยูในกลุมใดก็ตองการใหตนเปนที่รักและยอมรับในกลุมที่ตน

อยู 

4) ความตองการได  รับการยกยองจากผูอ่ืน  (Self -Esteem Needs) เปน

ความตองการในลําดับตอมา  ซึ่งความตองการในชั้นน้ีถาไดรับจะกอใหเกิดความภาคภูมิใจใน

ตนเอง 

5) ความตองการในการเขาใจและรูจักตนเอง  (Self-Actualization Needs) 

เปนความตองการชั้นสูงของมนุษย  

 

3.   กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

ขั้นที่ 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผูซื้อตระหนักถึงปญหาหรือ

ความตองการของตนเอง 

ขั้นที่ 2 การคนหาขอมูล ในขั้นน้ีผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะ

คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพื่อนํามาใชในการประเมินทางเลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ

ก็ตองหาขอมูลเพิ่มจากแหลงภายนอก 

ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดรวบรวมไวมาจัดเปน

หมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามาก

ที่สุด 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูประเมินจะทราบขอดี 

ขอเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะตองตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแกปญหา มักใช

ประสบการณในอดีตเปนเกณฑทั้งประสบการณของตนเองและผูอ่ืน 

ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการซื้อ ผูบริโภคจะนํา

ผลิตภัณฑที่ซื้อน้ันมาใช และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑน้ันไปดวย ซึ่งจะเห็นได

วา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเน่ือง ไมไดหยุดตรงที่การซื้อ 

 

4.   ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

1) ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคกกกกกกกก 
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2) ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น 

3) ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีขึ้น 

4) เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ใหตรงกับชนิดของสินคาที่ตองการ      

5) ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบจากคู

แขงขัน 

 

5.   ความสําคัญและประโยชน์จากการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภคนับไดวามีความสําคัญตอนักการตลาดเปนอยางมาก โดยที่

พฤติกรรมผูบริโภคเปนเปาหมายหลักที่นักการตลาดจะตองใหความสนใจเปนพิเศษ เพราะถือไดวา

พฤติกรรมผูบริโภคเปนกุญแจแหงความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจและเพื่อใหทราบถึงลักษณะถึง

ความตองการพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะไดชวยใหนักการตลาดสามารถ

จัดการกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  (Marketing mix หรือ 4P’s) (ธนวรรณ  

แสงสุวรรณ และคณะ,  2543; ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541) หมายถึง เปนตัวแปรทาง

การตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่เสนอขายโดยหนวยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไป

ดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑจะตองมีอรรถประโยชน ( Utility) 

มีคุณคา(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product Differentiation) และ(หรือ) 

ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2  พิจารณาจากองคประกอบ(คุณสมบัติ)  ของผลิตภัณฑ ( Product 

Component) เชนประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการ

ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมา 
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1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ ( Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี

ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น ( New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถ ในการ

ตอบสนองความตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น 

1.5  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ ( Product Mix) และสาย

ผลิตภัณฑ (Product Line) 

2. ราคา ( Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน  P ตัวที่สองที่เกิด

ขึ้นมาถัดจาก  Product ราคาเปนตนทุน ( Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value) กับราคา ( Price) ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูที่กําหนดกลยุทธดาน

ราคาควรคํานึงถึง 

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคาซึ่งตองพิจารณา

วาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 

2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

2.3  การแขงขัน 

2.4  ปจจัยอ่ืนๆ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบไปดวย

สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย

การคลังสินคา การขนสง และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

กกกกกกกกการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย 2 สวน ดังน้ี 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่

ผลิตภัณฑ และ(หรือ) กรรมสิทธที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด

จําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2  การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด (Marketing Logistic) 

เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวยการ

ขนสง(Transportation) การเก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงคลัง 

(Inventory Management) 

กกกกกกกก 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูซื้อกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย

ทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือ

ในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการใช

เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrate Marketing Communication) (IMC) โดย
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พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เคร่ืองมือ

สงเสริมที่สําคัญมีดังน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารของ

องคกรและผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising Tactics) และกลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจง

ขาวสารและจูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  

(Personal Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม

ที่นอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธซึ่ง

สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง

การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู

ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู ( Trade 

Promotion) และการกระตุนพนักงานขายเรียกวา สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales Force 

Promotion) 

4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การ

ใหขาวเปนการเสนอความคิดที่เกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองการจายเงิน สวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ

องคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึงการใหขาวเปนสวนหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ  Direct Response 

Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกลุมเปาหมายเพื่อให

เกิดการตอบสนอง ( Response) โดยตรง  หรือวิธีการตางๆที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกันผูซื้อทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย

ใชจดหมายโดยตรง การขายโดยใชแคทตาล็อก และการขายทางวิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ ซึ่งจูง

ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ 
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แนวคิดเกีย่วกบัความรู้ความเข้าใจ 

 

1. ความหมายของความรู้ 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 185-189) ความรู หมายถึง ขาวสารที่เก็บไวในความทรงจํา

สวนหน่ึงของขาวสารทั้งหมดเกี่ยวของกับหนาที่ ของผูบริโภคในตลาดเรียกวา ความรูเกี่ยวกับ

ผูบริโภค (Consumer Knowledge) ซึ่งอาจจะศึกษาไดโดยการตอบคําถามดังน้ี คือ ผูบริโภครูอะไร 

ความรูจัดระเบียบอยูในความทรงจําในรูปใด และจะวัดความรูไดอยางไร 

 

2. เนือ้หาของความรู้ (The content of knowledge) 

อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 185) ไดใหความหมายไวคือ คําตอบของคําถามขางบนน้ี

เกี่ยวกับผูบริโภครูอะไรน้ัน  ขึ้นอยูกับความเขาใจในสิ่งที่บรรจุอยูในความทรงจํา  นักจิตวิทยาได

จําแนกไววา มีความรูอยู 2 ประเภท 

1)  Declarative Knowledge เปนขอเท็จจริง (Subjective fact อันเกิดมาจากการนึกเอา

เอง) ที่เรารู ซึ่งแบงออกเปน 2 ประเภท คือ Episodic Knowledge ซึ่งเกี่ยวของกับขาวสารที่ผูกพัน

กับระยะเวลา กับ Semantic Knowledge บรรจุความรูที่รวมยอดเอาไว (Generalize Knowledge) 

2) Procedural Knowledge หมายถึง ความเขาใจถึงการนําเอาขอเท็จจริง เหลาน้ีไปใช 

ขอเท็จจริงเหลาน้ีเกิดจากที่ผูบริโภคนึกเอาเอง เพราะมันไมจําเปนตองผูกพันกับสิ่งที่เปนจริงที่เรา

เห็นได (Objective Reality) เชน ผูบริโภคอาจเชื่อวา ราคาเปนเคร่ืองชี้วัดคุณภาพ แตเมื่อจริงๆแลว

มันไมเกี่ยวของกันเลย 

 

3. ประเภทของความรู้ 

ประภาเพ็ญ  สุวรรณ (25438: 81-82) ไดอางจากบทความวารสารของบริษัท Ecoz - 

Alen of Hamiltion (ฉบับ Second Quarter 1996) The Right Path Knowledge Management วา

ความรู (Knowledge) แบงไดเปน 6 ประการคือ 

1) Craft ความรูชนิดน้ีจะเกิดขึ้นในตัวคนที่ทํางานมานาน และเปนงานที่บุคคลน้ัน

สรางสรรคขึ้นมาเอง เปนความรูที่มีการปรับเปลี่ยนไปตลอดเวลา จึงเหมาะกับสภาวะที่มีการ

เปลี่ยนแปลงอยูเสมอๆ เปนความรูที่ถายทอดไดยาก มักจะใชเวลายาวนานในการเรียนรู

นอกจากน้ันยังยากตอการถายทอดไดตรงกันที่ครูตองการเชนความรูในการผลิต ศิลปหัตถกรรม 

2) ความเขาใจ (Comprehension or understanding) ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดง

วาสามารถอธิบายได ขยายความดวยคําพูดของตนเองได มุงใหผูเรียนเกิดพฤติกรรมหรือการ
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ตอบสนอง 3 แบบ คือ การแปล (Translation) การตีความหมาย  (Interpretation) การขยายความสรุป

ความ (Extrapolation) 

3) การนําไปใช (Application) ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงวาสามารถนําความรูที่

มีอยูไปใชในสถานการณใหมๆและแตกตางจากสถานการณเดิมได 

4) การวิเคราะห (Analysis) ไดแก พฤติกรรมความรูที่สามารถแยกสิ่งตางๆออกเปน

สวนยอยๆ ไดอยางมีความหมายและเห็นความสัมพันธของสวนยอยๆ  เหลาน้ันดวยหรืออาจกลาว

ไดวาการวิเคราะหมี 3ความหมาย คือ การวิเคราะหใหไดสวนยอย การวิเคราะหเน้ือหา

ความสัมพันธ การวิเคราะหเน้ือหาหลัก 

5) การสังเคราะห (Synthesis) คือ ไดแก พฤติกรรมความรูที่แสดงถึงความสามารถใน

การรวบรวมความรูและขอมูลตางๆ เขาดวยกันอยางมีระบบ เพื่อใหไดแนวทางที่จะนําไหสูการ

แกปญหา การสังเคราะห  มี 3 ประเภท คือ การสังเคราะหที่ใหไดผลเฉพาะเร่ือง การสังเคราะหให

ไดผลปฏิบัติการ การสังเคราะหใหไดระดับนามธรรมที่สูงขึ้น 

6) การประเมินคา  (Evaluation) ไดแกพฤติกรรมที่แสดงถึงความสามรถในการตัดสิน

คุณคาของสิ่งของหรือทางเลือกไดอยางถูกตองจําแนกได 2 ประเภท คือ การประเมินที่อิงเกณฑ

ภายใน และการประเมินที่อิงเกณฑภายนอก  

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ณัฐพล  ยะจอม ( 2549) ไดศึกษาคนควาแบบอิสระมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ปจจัย

สวนผสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหมผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปน

อยางมากตอการตัดสินใจซื้อสินคา ไมวาจะเปนในดานปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานพนักงานขาย 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานโฆษณา ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ปจจัยดานราคา  

นอกจากน้ี พบวา กลุมตัวอยางเลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายชนิดผลิตภัณฑทําความ

สะอาดผิวหนา รองลงมาคือ เลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ชนิดเจล แตงผมเลือกใช

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ชนิดผลิตภัณฑเคร่ืองหอม ตามลําดับ  

พจนียา  ศรีตะวัน ( 2549) ไดทําการศึกษาวิจัยการรูจักตราสินคาและทัศนคติของ

กลุมเปาหมายเพศชายที่มีตอการตัดสินใจเลือกตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายที่อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร  พบวา ทัศนคติทางดานความรูความเขาใจที่มี ตอคุณสมบัติผลิตภัณฑ พบวา  

กลุมเปาหมายเพศชายมีความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายอยูในระดับ

มาก และมีความรูความเขาใจทีมีตอประโยชนการใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย โดยสวนใหญเห็น
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วาการใชเคร่ืองสําอางชวยทําใหผิวสุขภาพดี ดานการรูจักตราสินคาดานการแยกแยะตราสินคากับ

การตัดสินใจเลือกตราสินคา มีผลตอการรูจักตราสินคาดานการแยกแยะตราสินคาดานสัญลักษณ 

รูปราง บรรจุภัณฑ สีบรรจุภัณฑ และขอความบนบรรจุภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือก

ตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายของกลุมเปาหมายเพศชาย  ทัศนคติดานความรูความเขาใจที่มี

ตอคุณสมบัติผลิตภัณฑและประโยชนการใชผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกตรา

สินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย และทัศนคติดานความรูสึกที่มีตอตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับ

ผูชายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 

รัตติยา  อุบลบาน (2548) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษา

ผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน  พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับขอมูลผลิตภัณฑ 

ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย แตไมใหความสําคัญกับขอมูลดานการสงเสริมการตลาด 

เมื่อซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนา เหตุผลสําคัญที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อ

บํารุงรักษาผิวหนามากที่สุด คือ ซื้อเพื่อรักษาผิวหนาและใชเปนประจํา โดยซื้อคร้ังละ 1 ชิ้น ราคา

ชิ้นละไมเกิน 500 บาท ผูบริโภคนิยมเลือกซื้อเคร่ืองสําอางที่ซุปเปอรมารเก็ต/รานสะดวกซื้อ ในการ

ซื้อเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังสิ่งที่ผูบริโภคคํานึงเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของเคร่ืองสําอาง 

รองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองสําอางและความสะดวกในการซื้อ ตามลําดับ แหลงผลิตเคร่ืองสําอาง

และตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อมากที่สุด คือ เคร่ืองสําอางที่ผลิตในประเทศไทย แตใชชื่อตรา

สินคาตางประเทศ 

อมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ ( 2548) ไดทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ

การเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางนิยมซื้อ

เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคาโดยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อไมไดขึ้นอยูกับบุคคลที่จะเปน 

พรีเซ็นเตอร โทรทัศนเปนสื่อที่ไดรับความนิยมในการรับรูขอมูลขาวสารการโฆษณาผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางมากที่สุด ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลตอการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับกลุม

ตัวอยาง อยูในระดับมาก ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมากที่สุด ซึ่งให

ความสําคัญเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑ มากที่สุด ปจจัยดานราคา โดยรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมาก 

ซึ่งใหความสําคัญเร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมี

อิทธิพลอยูในระดับมากซึ่งใหความสําคัญกับการแจกสินคาตัวอยางทดลองใชมากที่สุด  

ชาติพง  สุนทรฐิติเจริญ (2545)ไดทําการศึกษาทัศนคติของผูชายตอการใชเคร่ืองสําอาง

ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา ผูชายจํานวนมากที่สุดมีความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑและวิธีการใชเคร่ืองสําอางชนิดตางๆระดับปานกลาง ในเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑ

ทําความสะอาดรางกาย มีความรูในระดับนอย ในเคร่ืองสําอางประเภทสิ่งปรุงถนอมผิวพบวา ผูชาย

สวนใหญมีพฤติกรรมความต้ังใจที่จะใชเคร่ืองสําอางตางๆในอนาคต การใชเคร่ืองสําอางและเลือก
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ยี่หอตางๆที่ชอบหรือคิดวาเหมาะสมตรงตอความตองการ พฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางชนิดตางๆ

เปนประจําจะแตกตางกันตามอายุและรายได การไดมาของเคร่ืองสําอางพบวาผูชายสวนใหญซื้อ

เคร่ืองสําอางเอง 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

  

การศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ผูศึกษาไดเลือกใชวิธีการวิจัยเชิง

ปริมาณและดําเนินการตามระเบียบวิธีการศึกษา คือ กําหนดขอบเขตของการศึกษา ขอมูลและแหลง

ของขอมูล เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูล และการวิเคราะหขอมูล รวมถึงระยะเวลาในการศึกษา

และเก็บขอมูล ดังน้ี 

 

ขอบเขตการศึกษา 

 

1. ประชากร 

ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ที่เคยใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย จํานวน 1,649 คน 

 

2. กลุ่มตัวอย่าง 

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  จํานวน 322 คน 

ไดมาโดยวิธีการเลือกแบบสะดวก ดวยการออกภาคสนามในการเก็บรวบรวมขอมูล 

แสดงการวิเคราะหหาขนาดกลุมตัวอยางจากประชากร โดยใชสูตร Yamane ในระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % โดยมี ความคลาดเคลื่อน 5% 

เมื่อ  n = จํานวนสมาชิกของกลุมตัวอยาง 

 N = จํานวนประชากร  

 e = คาความคลาดเคลื่อนจากจํานวนตัวอยาง 

n  =  
)1(

2

Ne

N

+
 

n  =  2
1649(0.05)1

1649

+
 

 

n  =  321.91 ≈ 322 คน 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ขอมูลในการศึกษาคร้ังน้ีแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) เปนขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของนักศึกษา

ชายของ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 322 คน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ ( Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาหนังสือ วารสาร 

ตํารา วิชาการ บทความ วรรณกรรมที่เกี่ยวของ ขอมูลทางอินเตอรเน็ต  

  

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

เคร่ืองมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถามที่สรางขึ้น โดยมีรายละเอียด

ไดแก 

สวนที1่ เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลพื้นฐาน ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก คณะวิชาที่

เรียน ชั้นป อายุ รายได เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ รวม 4 ขอ 

สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ รวม 8 ขอ 

สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีตอผลิตภัณฑ เปนคําถามปลายปด  Rating 

Scale รวม 18 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนน  การวัดระดับปจจัยที่มี ผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา แบงออกเปน 5 ระดับ ดังน้ี 

 5 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มากที่สุด  

 4 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มาก  

 3 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  ปานกลาง  

 2 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอย  

 1 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอยที่สุด  

ในการศึกษาขอมูลขางตนนํามาวิเคราะหการคิดคะแนนของการเห็นดวยกับพฤติกรรม

ในแตละปจจัย ผูศึกษาไดกําหนดเกณฑการคิดคะแนนเฉลี่ย โดยใชเกณฑ (สุวิมล ติรกานนท, 2546) 

ความกวางของชวงระดับคะแนน = คาคะแนนสูงสุด – คาคะแนนตํ่าสุด 

จํานวนชั้น  

 = 
5

1 - 5
  

 = 0.8  



26 

 

เมื่อไดคะแนนชวงหางในแตละชวงแลว สามารถกําหนดระดับ ความเห็นดวยในแตละ

ชวงได ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมาก 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอย 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอยที่สุด 

 

สวนที่ 4 เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคในดานหัวขอ  ความรูความ

เขาใจเปนคําถามปลายปด Rating Scale รวม 5 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนน การวัดระดับปจจัยที่มี

ผลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา แบงออกเปน 5 ระดับ ดังน้ี 

 5 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มากที่สุด  

 4 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  มาก  

 3 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  ปานกลาง  

 2 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอย  

 1 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับ  นอยที่สุด  

ในการศึกษาขอมูลขางตนนํามาวิเคราะหการคิดคะแนนของการเห็นดวยกับ ความรู

ความเขาใจในแตละปจจัย ผูศึกษาไดกําหนดเกณฑการคิดคะแนนเฉลี่ย โดยใชเกณฑ (สุวิมล  ติรกา

นนท, 2546) 

ความกวางของชวงระดับคะแนน = คาคะแนนสูงสุด – คาคะแนนตํ่าสุด 

จํานวนชั้น  

 = 
5

1 - 5
  

 = 0.8  

เมื่อไดคะแนนชวงหางในแตละชวงแลว สามารถกําหนดระดับ ความเห็นดวยในแตละ

ชวงได ดังน้ี 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับมาก 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอย 

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความเห็นดวยในระดับนอยที่สุด 
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วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

หลังจากที่เก็บขอมูลเสร็จเรียบรอย ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามมาตรวจสอบขอมูลเพื่อดู

ความสมบูรณของแบบสอบถามและความสอดคลองกันของเน้ือหา และแยกแบบสอบถามที่ไม

สมบูรณออก และนําแบบสอบถามมาประมวลผลขอมูล โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป หรือ SPSS 

for Windows ซึ่งสถิติที่ใชคือ การหาคาความถี่ คารอยละ Crosstab Chi-Square F-test การวิเคราะห

ความแปรปรวน (ANOVA) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ผลการวิเคราะหปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

กรณีศึกษา นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จากการสัมภาษณ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา จํานวน 322 ตัวอยาง จาก

การสอบถามผูตอบแบบสอบถามผลการวิเคราะหขอมูลเปนดังน้ี 

ตอนที่ 1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 1.1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 1.2 วิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ตอนที่ 2 วิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

ตอนที่ 3วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ตอนที่ 4 วิเคราะหความรูความเขาใจเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่มีผลตอ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามจุดประสงคของการวิจัย โดยแบงการ

นําเสนอออกเปน 4 สวน ตามลําดับ ดังน้ี 

 

ตอนที ่1 วเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 1.1 วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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ตารางที ่2 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ  

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 พบวา จากกลุมตัวอยาง กลุมอายุสวนใหญจะอยูที่ 20 ป (รอยละ 32.9) 

รองลงมา อายุ 21 ป (รอยละ 25.8) รองลงมา อายุ 19 ป (รอยละ 22.0) รองลงมา อายุ 22 ป (รอยละ 

18.8) และกลุมสุดทายอายุ 18 ป(รอยละ0.6) 

 

ตารางที ่3 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามคณะวิชา 

คณะวชิา จํานวน(คน) ร้อยละ 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 84 26.1 

วิทยาการจัดการ 160 49.7 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 78 24.2 

รวม 322 100.0 

 

 

จากตารางที่ 3 พบวา จากกลุมตัวอยางศึกษาอยูในคณะ วิทยาการจัดการมากที่สุด 

จํานวน 160คน (รอยละ 49.7) รองลงมาเปนคณะ เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จํานวน  78 

คน (รอยละ 24.2) และสุดทายคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 84 คน (รอย

ละ 26.1) 
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ตารางที ่4 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามชั้นปที่ศึกษา 

ช้ันปีทีศึ่กษา จํานวน(คน) ร้อยละ 

1 6 1.9 

2 159 49.4 

3 62 19.3 

4 92 28.6 

มากกวาชั้นปที่4 3 .9 

รวม 322 100.0 

 

 

จากตารางที่  4 พบวา จากกลุมตัวอยางศึกษาอยูในชั้นปที่ 2 มากที่สุด จํานวน 159 คน 

(รอยละ49.4) รองลงมาคือระดับชั้นปที่ 4 จํานวน 92 คน (รอยละ 28.6) รองลงมา คือระดับชั้นปที่  3 

จํานวน 62 คน (รอยละ 19.3) รองลงมา คือ ระดับชั้นปที่ 1 จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) และนอยที่สุด

คือ ระดับชั้นที่สูงกวาปที่4 จํานวน 3 คน (รอยละ0.9) 

 

ตารางที ่5 จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับรายได 

ระดับรายได้(บาท) จํานวน(คน) ร้อยละ 

นอยกวา 3000 19 5.9 

3001-5000 105 32.6 

5001-7000 89 27.6 

7001-9000 80 24.8 

มากกวา9000 29 9.0 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่  5 พบวา กลุมตัวอยาง มีรายไดตอเดือนมากที่สุดคือ 3001-5000 บาท (รอย

ละ32.6) รองลงมาคือ 5001-7000 บาท (รอยละ27.6) รองลงมาคือ  7001-9000 บาท (รอยละ 24.8) 

รองลงมาคือ รายไดต้ังแต 9000 บาทขึ้นไป (รอยละ 9) และตํ่าสุดคือ นอยกวา 3000 บาท (รอยละ 

5.9) 
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ตอนที่ 1.2 วิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ในการวิเคราะหขอมูล เพื่อทดสอบสมมติฐานโดยสมมติฐานการวิจัย โดยการหาคาทาง

สถิติประเภท One – Way ANOVA ใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ก็

ตอเมื่อคา p-value มีคานอยกวา 0.05 และสมมติฐานในการทดสอบคือ 

ลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางที่แตกตางกัน ซึ่งแยกการวิเคราะหเปนสวนๆไดดังน้ี 

สวนที่ 1 ดานอายุ สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ อายุที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ไมแตกตางกัน 

H1 คือ อายุที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่

แตกตางกัน 

 

ตารางที ่6  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกตามอาย ุ

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 6 พบวา อายุที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

สวนที่ 2 ดานคณะวิชา สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ คณะวิชาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาไมแตกตางกัน 

H1 คือ คณะวิชาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาที่แตกตาง 

 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

อายุ 

ระหวางกลุม 40.367 7 5.767 

5.827 .000 ภายในกลุม 310.751 314 .990 

รวม 351.118 321  
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ตารางที ่7  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกคณะวิชา  

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 7 พบวา  คณะวิชาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

สวนที่ 3 ชั้นปที่ศึกษา สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ ชั้นปที่ศึกษาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาไมแตกตางกัน 

H1 คือ ชั้นปที่ศึกษาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาที่แตกตาง 

 

ตารางที ่8  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกตามชั้นป

ที่ศึกษา 

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 8 พบวา  ชั้นปที่ศึกษาที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

สวนที่ 4 รายได สมมติฐานในการทดสอบ คือ 

H0 คือ รายไดที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาไมแตกตางกัน 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

คณะวิชา 

ระหวางกลุม 13.601 7 1.943 4.114 

 

 

.000 

 

 

ภายในกลุม 148.288 314 .472 

รวม 161.888 321  

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

 

ชั้นปที่ศึกษา 

ระหวางกลุม 45.813 7 6.545 9.148 

 

 

.000 

 

 

ภายในกลุม 224.637 314 .715 

รวม 270.450 321   
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H1 คือ รายไดที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาที่แตกตาง 

 

ตารางที ่9  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาจําแนกตาม

รายได 

*ระดับนัยสําคัญที่ .05 

 

จากตารางที่ 9 พบวา รายไดที่มีความแตกตางกันสงผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาที่แตกตางกันหรือมีความสัมพันธกัน ณ ระดับนัยสําคัญ .05 

 

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า 

 

ตารางที ่10  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม วัตถุประสงคในการใช 

วตัถุประสงค์ในการใช้ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ 122 37.9 

เพื่อปองกันผิวคล้ําจากแสงแดด 153 47.5 

เพื่อตองการใหดูออนเยาว 41 12.7 

อ่ืนๆ(รักษาสิว) 6 1.9 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่  10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผลิตภัณฑเพื่อปกปองผิวคล้ํา

จากแสงแดด จํานวน 153 คน (รอยละ 47.5) รองลงมาคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ 

จํานวน 122 คน (รอยละ37.9) รองลงมาคือ เพื่อความออนเยาว จํานวน 41 คน (รอยละ 12.7) และ

สุดทายคือ อ่ืนๆ (รักษาสิว) จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) 

 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

 

รายได 

ระหวางกลุม 25.039 7 3.577 3.192 

 

 

.003 

 

 

ภายในกลุม 351.884 314 1.121 

รวม 376.922 321  
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ตารางที ่11  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามผลิตภัณฑสําหรับใบหนา  

ผลติภัณฑ์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา 260 80.7 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 219 68.0 

ผลิตภัณฑปองกันแดด 197 61.2 

ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 76 23.6 

แปงทาหนา 171 53.1 

ลิปมัน 113 35.1 

โฟมโกนหนวด 92 28.6 

อ่ืนๆ(ครีมรองพื้น) 4 1.2 

*ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

จากตารางที่  11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมใชเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา โดย

เรียงลําดับจากมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ีคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา จํานวน  260 คน 

(รอยละ 80.7) ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จํานวน  219 คน(รอยละ 68.0) ผลิตภัณฑปองกันแดด จํานวน 

197 คน (รอยละ61.2) แปงทาหนา จํานวน 171 คน (รอยละ 53.1) ลิปมัน จํานวน 113 คน (รอยละ 

35.1) โฟมโกนหนวด จํานวน 92 คน (รอยละ 28.6 ) ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา จํานวน 76 

คน (รอยละ 23.6) อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) จํานวน 4 คน (รอยละ 1.2) 

 

ตารางที ่12  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความถี่ ในการซื้อ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์สําหรับใบหน้าใน

รอบ 3 เดือน 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 195 60.6 

3-4 คร้ัง 96 29.8 

มากกวา4 คร้ัง 31 9.6 

รวม 322 100.0 
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จากตารางที่  12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อสินคาในรอบ 3 เดือน

โดยเรียงลําดับจากความถี่มากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ีคือ 1-2 คร้ัง จํานวน 195 คน (รอยละ 60.6) 3-4 

คร้ัง จํานวน 96 คน (รอยละ29.8) มากกวา 4คร้ัง จํานวน 31 (รอยละ 9.6) 

 

ตารางที ่13  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม  คาใชจายในการซื้อ

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

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 

มากกวา 2000 5 1.6 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 13 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาตอคร้ัง โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย ดังน้ี คือ 501-1000 บาท จํานวน 120 คน (รอยละ 

37.3) 100-500 บาท จํานวน 97 คน (รอยละ 30.1) 1001-1500 บาท จํานวน 64 คน (รอยละ 19.9) 

1501-2000 บาท จํานวน 35 คน (รอยละ 10.9) และมากกวา 2000 บาทจํานวน 5 คน (รอยละ 1.6) 

 

ตารางที ่14  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษาเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนา 

การศึกษาเคร่ืองสําอางก่อนซ้ือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ศึกษา 290 90.1 

ไมศึกษา 32 9.9 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่  14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 290 คน (รอยละ 90.1) และไมศึกษา จํานวน 32 (รอยละ 9.9) 
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ตารางที ่15  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานที่จัดจําหนาย 

สถานทีจั่ดจําหน่าย จํานวน(คน) ร้อยละ 

รานคาสะดวกซื้อ 86 26.7 

พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 40 12.4 

อินเตอรเน็ต 29 9.0 

หางสรรพสินคา 167 51.9 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 15 พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อสินคาจากแหลงตางๆโดยเรียงลําดับ

จากมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ี จากหางสรรพสินคา  จํานวน 167 คน (รอยละ 51.9) รองลงมาคือ 

รานคาสะดวกซื้อ จํานวน 86 คน (รอยละ 26.7) รองลงมาคือ พนักงานขาย จํานวน 40 คน (รอยละ

12.4) และสุดทายคือ อินเตอรเน็ต จํานวน 29 คน (รอยละ9) 

 

ตารางที ่16  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

เลือกซื้อ 

มีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

พอ แม ผูปกครอง 31 9.6 

ตัวเอง 194 60.2 

ญาติ 6 1.9 

สื่อโฆษณา 32 9.9 

เพื่อน 40 12.4 

พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 5 1.6 

ผูเคยใชผลิตภัณฑ 14 4.3 

รวม 322 100.0 

 

จากตารางที่ 16 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อที่สุดโดย

เรียงจากมากไปนอยที่สุด ดังน้ี ตัวเอง จํานวน 194 คน (รอยละ 60.2) รองลงมาคือ เพื่อนจํานวน 40

คน (รอยละ 12.4) รองลงมาคือ สื่อโฆษณา จํานวน 32 คน(รอยละ 9.9) รองลงมาคือ พอแม จํานวน 

31 คน (รอยละ 9.6) รองลงมาคือ ญาติ จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) และสุดทายคือ พนักงานขาย

จํานวน 5 คน (รอยละ 1.6) ตามลําดับ 
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ตารางที ่17  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  

ผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

คนแนะนํา 147 45.7 

อินเตอรเน็ต 183 56.8 

แผนพับ/ปายโฆษณากลางแจง 66 20.5 

โทรทัศน/วิทยุ 148 46 

ตัวแทนจําหนาย 88 27.3 

หนังสือพิมพ/นิตยสาร 43 13.4 

บูทแสดงสินคา 117 36.3 

อ่ืนๆ 11 3.4 

*ตอบไดมากกวา 1ขอ 

 

จากตารางที่ 17 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากแหลงตางๆ

เรียงลําดับจากมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังน้ี อินเตอรเน็ต จํานวน  183คน (รอยละ56.8) รองลงมาคือ

โทรทัศน /วิทยุ จํานวน 148คน (รอยละ 46) รองลงมาคือ คนแนะนํา จํานวน 147 คน (รอยละ 45.7) 

รองลงมาคือ บูทแสดงสินคา จํานวน 117คน (รอยละ36.3) รองลงมาคือ ตัวแทนจําหนาย จํานวน 88 

คน (รอยละ 37.3) รองลงมาคือ แผนพับ /ปายโฆษณากลางแจง จํานวน 66 คน (รอยละ 20.5) 

รองลงมาคือหนังสือพิมพ/นิตยสารจํานวน 43 คน (รอยละ13.4) และสุดทายคือ อ่ืนๆ จํานวน 11 คน 

(รอยละ3.4) 

 

ตอนที ่3  วเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหน้า 

Chi-square Test แสดงสถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ใชระดับความเชื่อมั่น 95% 

และกําหนดสมมติฐานในการทดสอบคือ 

H0 คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 

H1 คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 
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ตารางที ่18  Chi-square Test ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนา 

 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

จําหนาย 

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 

สงเสริมการ

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 พบวา การทดสอบ Pearson Chi-Square ในดานตางๆ มีดังน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา

ดังน้ี 
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1.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา  และ โฟมโกนหนวด  ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่ง

ยอมรับ H1 แสดงวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

1.2 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา ตลอดจน ลิปมัน ซึ่ง

ยอมรับ H0 แสดงวา ปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

2. สถานที่จัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบน

ใบหนาดังน้ี 

2.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา และแปงทาหนา  และ โฟ

มโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) ซึ่งยอมรับ H1 แสดงวา ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผล

ตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

2.2 ลิปมัน ซึ่งยอมรับ H0 แสดงวา ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายไมมี

ผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑลิปมัน 

3. ราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนาดังน้ี 

3.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  และแปง

ทาหนา และโฟมโกนหนวด และอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) ซึ่งยอมรับ H1 แสดงวา ปจจัยดานราคามีผลตอ

การเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอย

บนใบหนา  ตลอดจนลิปมัน  ซึ่งยอมรับ  H0 แสดงวา ปจจัยดานราคาไมมีผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4. สงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา

ดังน้ี 

4.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปงทาหนา และลิปมัน ตลอดจนโฟ

มโกนหนวด  ซึ่งยอมรับ  H1 แสดงวา ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) และ

ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ตลอดจน ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  ซึ่งยอมรับ  H0 แสดงวา 

ปจจัยดานสงเสริมการขายไมมีผลตอการเลือกบริโภคผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 
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ตอนที ่4  ความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้าทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า 

Chi-square Test แสดงสถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ใชระดับความเชื่อมั่น 95%

และกําหนดสมมติฐานในการทดสอบคือ 

H0 คือ ความรูความเขาใจไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

H1 คือ ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

 

ตารางที ่19 Chi-square Test ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา 

 ผลติภัณฑ์ทาํ

ความสะอาด

ใบหน้า 

ผลติภัณฑ์

บํารุง

ผวิหน้า 

ผลติภัณฑ์

ป้องกนั

แสงแดด 

ผลติภัณฑ์

ปกปิดริ้วรอย

บนใบหน้า 

แป้งทา

หน้า 

ลปิมนั โฟม 

โกน

หนวด 

อืน่ๆ

(ครีม

รอง

พืน้) 

การศึกษาเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑกอนที่จะ

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 

สารเคมีที่เปน

สวนประกอบใน

ผลิตภัณฑมีความ

ปลอดภัยกับผิวหนา 

 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 
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ตารางที ่19 Chi-square Test ความรูความเขาใจมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา (ตอ) 

 ผลติภัณฑ์ทาํ

ความสะอาด

ใบหน้า 

ผลติภัณฑ์

บํารุง

ผวิหน้า 

ผลติภัณฑ์

ป้องกนั

แสงแดด 

ผลติภัณฑ์

ปกปิดริ้วรอย

บนใบหน้า 

แป้งทา

หน้า 

ลปิมนั โฟม 

โกน

หนวด 

อืน่ๆ

(ครีม

รอง

พืน้) 

ทราบถึงประโยชน

ของผลิตภัณฑที่ทาน

เลือกใชมากนอย

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 

ประสบการณในการ

ใชเครื่องสําอาง 

สงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือในครั้งตอไป 

 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

ขางที่เคยใชผลิตภัณฑ

สงผลตอการตัดสินใจ

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 พบวา การทดสอบ Pearson Chi-Square ในดานตางๆมีดังน้ี 

1. การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ดังน้ี 
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1.1 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา และโฟมโกนหนวด 

ตลอดจนอ่ืนๆ  (ครีมรองพื้น) ซึ่งยอมรับ  H1 และปฏิเสธ H0 แสดงวา การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

กอนที่จะเลือกบริโภคมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

1.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาด และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และลิปมัน 

ตลอดจนผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ซึ่งยอมรับ  H0 และปฏิเสธ H1 แสดงวา การศึกษา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

2. สารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัยกับผิวหนาดังน้ี 

2.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  และแปงทาหนา  และโฟมโกนหนวด  

ตลอดจนลิปมัน  ซึ่งยอมรับ  H1และปฏิเสธ H0 แสดงวา สารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมี

ความปลอดภัยกับผิวหนา มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

2.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาด  และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  และ

ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่งยอมรับ  H0 และปฏิเสธ H1 

แสดงวา สารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัยกับผิวหนา  ไมมีผลตอการเลือก

บริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3. ประโยชนของผลิตภัณฑ ดังน้ี 

3.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และโฟมโกนหนวด  ตลอดจนผลิตภัณฑ

ปกปดร้ิวรอยบนใบหนา ซึ่ง ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 แสดงวา ประโยชนของผลิตภัณฑ มีผลตอ

การเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑปองกัน

แสงแดด และแปงทาหนา  และลิปมัน ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่งยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

แสดงวา ประโยชนของผลิตภัณฑไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4. ประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจซื้อในคร้ังตอไป ดังน้ี 

4.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น )

ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 แสดงวา ประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ในคร้ังตอไปมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

4.2 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

และผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา และลิปมัน ตลอดจนโฟมโกนหนวด  ซึ่งยอมรับ H0 

และปฏิเสธ H1 แสดงวา ประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจซื้อในคร้ังตอไป  

ไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

5. คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค  

ดังน้ี 
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5.1 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และแปงทาหนา  และลิปมันและ โฟมโกนหนวด  ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) ซึ่งยอมรับ H1 และ

ปฏิเสธ H0 แสดงวา คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค

มีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

5.2 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด  ตลอดจนผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบน

ใบหนา ซึ่งยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 แสดงวา คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกบริโภค ไมมีผลตอการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  
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บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษา

พฤติกรรมและความตองการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

 

สรุปผลการวจัิย 

 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษา

พฤติกรรมและความตองการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  โดยสุมตัวอยางแบบตามสะดวก จํานวน 322 คน และใช

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 

การวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ในการหาความถี่ รอยละ ANOVA F-

Test Crosstab Chi – square 

 

อภิปรายผลการวจัิย 

 

การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี สามารถอภิปรายผลไดดังน้ี 

1. ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดาน

ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลที่แตกตางกัน พบวา 

1.1 กลุมตัวอยาง อยูในกลุมอายุ 20 ปมากที่สุด จํานวน 106 คน(รอยละ 

32.9) รองลงมาคือกลุมอายุ 21 ป จํานวน 83 คน (รอยละ 25.8) กลุมอายุ 19 ป จํานวน 71 คน (รอยละ  
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22.0) กลุมอายุ 22 ป จํานวน 60 คน (รอยละ 18.8) กลุมสุดทายอายุ 18 ป จํานวน 2 คน (รอยละ0.6) 

ตามลําดับ 

1.2 กลุมตัวอยางศึกษาอยูในคณะ วิทยาการจัดการมากที่สุด จํานวน 

160 คน (รอยละ 49.7) รองลงมาเปนคณะ เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จํานวน  78 คน 

(รอยละ  24.2) และสุดทายคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 84 คน (รอยละ 

26.1) 

1.3 กลุมตัวอยางศึกษาอยูในชั้นปที่ 2 มากที่สุด จํานวน 159 คน (รอย

ละ49.4) รองลงมาคือระดับชั้นปที่ 4 จํานวน 92 คน (รอยละ 28.6) รองลงมา คือระดับชั้นปที่  3 

จํานวน 62 คน (รอยละ 19.3) รองลงมา คือระดับชั้นปที่ 1 จํานวน 6 คน (รอยละ 1.9) และนอยที่สุด

คือ ระดับชั้นที่สูงกวาปที่ 4 จํานวน 3 คน (รอยละ0.9) 

1.4 กลุมตัวอยาง มีรายไดตอเดือนมากที่สุดคือ  3001-5000 บาท (รอย

ละ32.6) รองลงมาคือ 5001-7000 บาท (รอยละ27.6) รองลงมาคือ  7001-9000 บาท (รอยละ 24.8) 

รองลงมาคือ รายไดต้ังแต 9000 บาทขึ้นไป (รอยละ 9) และตํ่าสุดคือ นอยกวา 3000 บาท (รอยละ 

5.9)  

จากขางตนจะเห็นไดวา ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลที่ไดจากการสํารวจมีความ

แตกตางกัน ซึ่งความแตกตางดังกลาวจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ของนักศึกษาชายที่แตกตางกัน 

2. ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางดานพฤติกรรมการ

บริโภค ผลจากการศึกษาพบวา 

2.1 กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการใชผลิตภัณฑเพื่อ

ปกปองผิวคล้ําจากแสงแดด มากที่สุด รองลงมาคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ เพื่อความ

ออนเยาว อ่ืนๆ (รักษาสิว)  ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีเหตุผลของการใช

เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ รองลงมาคือ มีเหตุผลเพื่อปองกันแสงแดด และมี

เหตุผลเพื่อตองการใหดูออนเยาวตามลําดับ 

2.2 กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมเลือกใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนามากที่สุดคือผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา รองลงมา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

ผลิตภัณฑปองกันแดด แปงทาหนา ลิปมัน  โฟมโกนหนวด ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

อ่ืนๆ ตามลําดับซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ อมลณัฐ  พวงชาวนา (2548)ไดทําการศึกษาปจจัย

ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซื้อโฟมลางหนามากที่สุด รองลงมาคือ ครีมบํารุงผิวหนา 

และ โลชั่น ตามลําดับ 

2.3 กลุมตัวอยางสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนา  1-2 คร้ัง ในรอบ 3 เดือน ซึ่งไมสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อเคร่ืองสําอาง

เดือนละ 1 คร้ัง รองลงมาคือ ซื้อ2 คร้ัง ตอเดือนและ ซื้อเคร่ืองสําอางนอยกวา 1 เดือนตอคร้ัง 

ตามลําดับ  

2.4 กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการซื้อ 501-1000 บาทตอ

คร้ัง ซึ่งไมสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษาสวนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผล

การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจายเงินในการซื้อแต

ละคร้ัง ตํ่ากวา 500 บาท รองลงมาคือ 501-1000 บาท และ 1001-1500 บาท ตามลําดับ 

2.5 กลุมตัวอยางสวนใหญทุกคร้ังที่ซื้อกลุมตัวอยางจะทําการศึกษา

ตัวผลิตภัณฑ เน่ืองจากในปจจุบันมีเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่ไมผานการรับรองมาตรฐานจาก

สถาบันที่เกี่ยวของอาจกอใหเกิดอันตรายในการใชก็เปนไดรวมทั้งอาการขางเคียงตางๆที่เกิดจาก

การแพสวนประสมอยางใดอยางหน่ึงในตัวผลิตภัณฑดังน้ันกลุมตัวอยางจึงใหความสําคัญกับ

การศึกษากอนตัดสินใจซื้อเปนอยางมาก  

2.6 กลุมตัวอยางสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนานิยมซื้อที่หางสรรพสินคามากที่สุด รองลงมาคือ รานคาสะดวกซื้อ พนักงานขาย 

อินเตอรเน็ต ตามลําดับ การรับรูขอมูลของกลุมตัวอยางสวนมากมีการรับรูขอมูลจากทาง

อินเตอรเน็ตน่ันเปนเพราะเปนสื่อที่กลุมตัวอยางสามารถเขาถึงไดตลอดเวลาดวยความทันสมัยของ

เทคโนโลยีตางๆ เชน โทรศัพทมือถือ ซึ่งไมวาจะอยูที่ไหนก็สามารถเขาอินเตอรเน็ตไดตลอดเวลา 

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคารองลงมาคือ รานขาย

เคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ รองลงมาคือ ซื้อเคร่ืองสําอางจาก ตลาด หรือพนักงานขาย หรือศูนย Direct 

Sale ตามลําดับ  

2.7 กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑสําหรับใบหนามากที่สุดดังน้ี ตัวเอง รองลงมาคือ เพื่อน สื่อโฆษณา พอแม ญาติ และ

พนักงานขาย  ตามลําดับซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ รัตติยา  อุบลบาน (2548) ไดทําการศึกษา
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พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษา

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตอบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางเพื่อ

บํารุงรักษาผิวหนามากที่สุดคือ ตนเอง 

3. การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 

3.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑกลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาโดยใหความสําคัญในเร่ือง ไมเกิดอาการขางเคียงบนใบหนา(มีความ

ปลอดภัย) รองลงมา ผลิตภัณฑเปนที่นิยม ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง และมีการออกแบบบรรจุภัณฑที่

นาสนใจ เน่ืองจาก ปจจุบันผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองสุขภาพและความปลอดภัยมากขึ้นสงผล

ใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาที่มีความปลอดภัยมากที่สุด

และผลิตภัณฑเปนที่นิยม ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง ตามลําดับ เพราะเห็นวา เมื่อผลิตภัณฑน้ันๆไดรับ

ความนิยมก็จะแสดงใหเห็นถึงการยอมรับในเร่ืองความปลอดภัย เชื่อถือได ไมสงผลขางเคียงกับ

ใบหนาที่จะกอใหเกิดอันตรายซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษา

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญกับปจจัยยอย

ดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิด

การแพ ดานการระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน และดานวิธีการใชไมยุงยาก ตามลําดับ 

3.2 ปจจัยดานราคา กลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญกับความ

สมเหตุสมผลกับคุณภาพ และประโยชนที่คาดวาจะไดรับเปนอันดับแรก  รองลงมาคือ เมื่อ

เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางยี่หออ่ืนแลวมีราคาที่ตํ่ากวา และอันดับสุดทายคือ ราคามี

ความเหมาะสมตอกําลังการซื้อ เน่ืองจาก  ปจจุบันผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนามีราคา

คอนขางสูงประกอบดวยกลุมตัวอยางซึ่งเปนกลุมนักศึกษายังมีรายไดที่ไมสูงนัก จึงใหความสําคัญ

กับเร่ืองความสมเหตุสมผลกับคุณภาพ และประโยชนที่คาดวาจะไดรับ โดยที่ผลิตภัณฑน้ันจะตองมี

ราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑยี่หออ่ืนดวย ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ

ปจจัยยอยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ 

ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน และดานการมีหลายราคาใหเลือก ตามลําดับ 

3.3 ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย กลุมตัวอยางสวนใหญไดให

ความสําคัญกับการมีหลายชองทางการจําหนายใหเลือกซื้อมากที่สุด รองลงมาคือ การจําหนายแบบ

การขายตรงมีการแนะนําผลิตภัณฑอยางใกลชิด สามารถหาซื้อไดงาย การสั่งซื้อผานทาง
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อินเตอรเน็ตมีความนาเชื่อถือ เน่ืองจาก  การมีชองทางจัดจําหนายที่มากขึ้นก็ยอมสงผลใหมีความ

สะดวกในการซื้อเพิ่มมากขึ้น การขายตรงมีการแนะนําผลิตภัณฑอยางใกลชิด ก็จะรับรูถึงความ

ตองการของผูบริโภคมากขึ้นซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ไดทําการศึกษา

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยยอยดาน

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ  ดานมีเคร่ืองสําอาง

จําหนายทั่วไป ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มอง

เห็นชัด ตามลําดับ 

3.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางสวนใหญไดให

ความสําคัญกับการโฆษณาที่นาสนใจมากที่สุด รองลงมาคือ มีการแจกของแถม/ของสมนาคุณและ

ผลิตภัณฑมีสวนชวยในการตอบแทนสังคมเทากัน มีการชิงโชคจับรางวัล การใหสวนลด/เพิ่ม

ปริมาณในขณะที่ราคาขายเทาเดิม การใชพรีเซนเตอรที่เปนที่นิยม เน่ืองจากปจจุบันการรับรูขอมูล

ขาวสารสามารถทําไดงายกวาอดีตมากขึ้น ทําใหการโฆษณาสามารถเขาถึงผูบริโภคไดรวดเร็ว 

กระชับ ไดใจความ และการใหความสําคัญกับการมีสวนรวมในสังคมก็ยิ่งทําใหผูบริโภคน้ันรูสึกถึง

ความรับผิดชอบตอสังคม ไมหวังเพียงแตการจะทํากําไรพียงอยางเดียวจึงมีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของณัฐพล  ยะจอม (2549) ได

ทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ

ปจจัยยอยดาน ปจจัยดานการโฆษณา ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ  ดานความ

นาสนใจของโฆษณาทาง วิทยุ โทรทัศน ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดานความ

นาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณา ตามลําดับ และสอดคลองกับ ปจจัยยอยดาน ปจจัยดานการสงเสริม

การขาย ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกคือ  ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน 

ดานการใหทดลองใช และดานการใหของแถมเมื่อซื้อสินคาครบราคากําหนด 

4. การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดาน

ความรูความเขาใจ พบวา 

4.1 ดานการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา 

และโฟมโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ  (ครีมรองพื้น ) เน่ืองจากผลิตภัณฑเหลาน้ีอาจมีราคาแพงกวา

ผลิตภัณฑทั่วไป จึงทําใหตองมีการศึกษาอยางละเอียดถี่ถวนถึงคุณสมบัติและเปรียบเทียบกับราคา 

วามีความเหมาะสมหรือไม 
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4.2 ดานสารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัยกับ

ผิวหนา กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  และแปงทาหนา  และโฟ

มโกนหนวด ตลอดจนลิปมัน เน่ืองจากเน่ืองจากผลิตภัณฑเหลาน้ีตองสัมผัสกับผิวหนาโดยตรง เมื่อ

พบสารเคมีที่เปนอันตรายก็อาจจะทําใหระคายเคืองกับผิวหนาได 

4.3 ดานประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อในคร้ังตอไป กลุมตัวอยางสวนใหญ ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  

ตลอดจนอ่ืนๆ(ครีมรองพื้น)เน่ืองจากผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา น้ัน นักศึกษาสวนใหญมีการ

บริโภคกันอยางสม่ําเสมอมาตลอด จึงทําใหสามารถใชประสบการณในการบริโภคมาแยกแยะวา

ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ยี่หอใดใชไดดีและเหมาะสมกับตนเอง สวน ครีมรองพื้นน้ัน

นักศึกษาที่มีการบริโภคกัน ก็จะใหความสําคัญคลายๆกันกับ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 

เพราะใชประสบการณที่เคยใชที่ผานมาแยกแยะวา ครีมรองพื้นใดใชไดดีและเหมาะสมกับตนเอง 

4.4 ดานคําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑ กลุมตัวอยาง

สวนใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปง

ทาหนา และลิปมัน และโฟมโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ(ครีมรองพื้น)เน่ืองจากคําแนะนําจากคนรอบ

ขางที่เคยบริโภคผลิตภัณฑน้ัน แสดงใหนักศึกษาไดทราบถึง ขอดี ขอเสีย คุณสมบัติพิเศษตางๆ จาก

ผูที่มีประสบการณในการบบริโภคจริงและยังเปนคนใกลตัวซึ่งมีความนาเชื่อถือ ไวใจได 

 

1.   การทดสอบสมมติฐาน  

1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับใบหนาของนักศึกษาชายที่แตกตางกัน  ในการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล

ที่แตกตางกันกับการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย พบวา ปจจัย

สวนบุคคลที่แตกตางกันของนักศึกษา ชายที่แตกตางกันในดานตางๆ คือ คณะที่ศึกษา อายุ ชั้นปที่

ศึกษา รายได สงผลใหเกิดความแตกตางในการบริโภครวมทั้งยังสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาดวยเชนกัน กลาวคือ ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันของ

นักศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคของนักศึกษา 

2. สวนประสมทางการตลาด การรับรูเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย ใน

การศึกษาสวนประสมทางการตลาด สงผลกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาของนักศึกษาชาย สามารถแบงพิจารณาเปนสวนๆไดดังน้ี 
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2.1 ดานผลิตภัณฑ  กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา และโฟมโกนหนวด ตลอดจน อ่ืนๆ 

(ครีมรองพื้น)มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2.2 ดานสถานที่จัดจําหนาย กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาด

ใบหนา และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑปองกันแสงแดดและผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบน

ใบหนา และแปงทาหนา  และ โฟมโกนหนวด  ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น )มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2.3 ดานราคา กลาวคือ  ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และผลิตภัณฑ

ปองกันแสงแดด  และแปงทาหนา  และโฟมโกนหนวด  และอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น) มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2.4 ดานสงเสริมการขาย กลาวคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปง

ทาหนา และลิปมัน ตลอดจนโฟมโกนหนวด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง

บนใบหนา 

3. ในการศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย  สามารถแบง

พิจารณาเปนสวนๆไดดังน้ี 

3.1 ดานการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนที่จะเลือกบริโภคเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ กลาวคือ ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และแปงทาหนา และโฟมโกนหนวด ตลอดจนอ่ืนๆ 

(ครีมรองพื้น) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.2 ดานสารเคมีที่เปนสวนประกอบในผลิตภัณฑมีความปลอดภัย

กับผิวหนา กลาวคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และแปงทาหนา และโฟมโกนหนวด ตลอดจนลิปมันมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.3 ดานประโยชนของผลิตภัณฑ กลาวคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และโฟมโกนหนวด ตลอดจนผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.4 ดานประสบการณในการใชเคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อในคร้ังตอไป กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ตลอดจน อ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

3.5 ดานคําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใชผลิตภัณฑสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภค กลาวคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  และผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และ
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แปงทาหนา  และ ลิปมัน และ โฟมโกนหนวด  ตลอดจนอ่ืนๆ (ครีมรองพื้น ) มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

 

2. ปัญหาและอุปสรรคในการทาํวจัิย 

1) ความผิดพลาดในการบันทึกขอมูล  และคํานวณขอมูลใน โปรแกรม SPSS 

2) ผูตอบแบบสอบถามไมใหความรวมมือเทาที่ควร  จึงทําใหขอมูลคลาดเคลื่อน 

3) เคร่ืองมือแบบสอบถามอาจคลุมเครือ  ทําใหไมแนใจในคําตอบที่ตอบไป 

4) ขอจํากัดดานเวลาในการเก็บขอมูล  

 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิททยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ควรที่จะมีการเปดรานสะดวกซื้อ 

เชน 7-11 เพื่อเปนชองทางเลือกในการเลือกบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาของนักศึกษาชาย

และเพียงพอตอความตองการของนักศึกษาชายที่ตองการบริโภค 

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 

1.  เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี ไดศึกษาเฉพาะตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา

ระดับกลางเทาน้ัน ผูศึกษาเห็นวาควรมีการศึกษาถึงตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาในระดับอ่ืน 

เพื่อที่จะไดนํามาวิเคราะหถึงตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนาในแตละระดับ เพื่อสามารถที่จะนํา

ขอมูลมาใชในการวางแผนกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดดียิ่งขึ้น 

2.  ขอมูลที่เก็บไดจากแบบสอบถามอาจจะไมคอยตรงกับความจริงหรือมีการมั่ว

คําตอบ ซึ่งอาจกอใหเกิดผลการวิจัยคลาดเคลื่อนได เพื่อที่จะใหขอมูลที่ไดมีประสิทธิภาพ ผูวิจัย

เห็นวาควรจะเก็บขอมูลโดยตัวผูวิจัยเอง เพื่อปองกันการใหขอมูลดวยตนเองทั้งหมดและเพื่อให

ขอมูลที่ไดมีประสิทธิภาพและตรงกับความเปนจริงมากขึ้น 

3.  เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี ไดทําการเก็บตัวอยางจากนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซึ่งมหาวิทยาลัยเปน มหาวิทยาลัยที่ต้ังอยูในแถบชนบทซึ่ง

อยูหางจากตัวเมืองที่มีความเจริญทําใหการเก็บตัวอยางในคร้ังน้ีมีขอจํากัดในการทําแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง : ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า ของนักศึกษาชาย 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

วตัถุประสงค์ 

 ศึกษาพฤติกรรม และความตอง การบริโภคผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา ของ

นักศึกษาชาย มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ

บริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

คําช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ีมีทั้งหมด 3 หนา โดยแบบสอบถามน้ีแบงออกเปน 4 สวน คือ 

 ส่วนที1่  ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที2่   พฤติกรรมของการบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา  

 ส่วนที3่   ความคิดเห็นของผูบริโภคในดานปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง  สําหรับใบหนาโดยใชสวนประสมทางการตลาด 

 ส่วนที ่4  ความคิดเห็นของผูบริโภคในดานหัวขอ ความรูความเขาใจเกี่ยวกับการบริโภค

เคร่ืองสําอางบนใบหนา 

2. กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในชองที่เห็นวาตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

3. ขอมูลที่ไดจาการสอบถามในคร้ังน้ีจะเก็บไวเปนความลับเพื่อใชในการศึกษาเทาน้ัน 

 

   คณะผูจัดทํา 

                                                                                        นักศึกษาสาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป  

     คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ส่วนที่1: ข้อมูลพืน้ฐาน 

1.อายุ       

 ตํ่ากวา 18 ป                                          21ป                  

19 ป                                                       22ปขึ้นไป 

20 ป                     

2.คณะวิชาที่ศึกษา:   

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

คณะวิทยาการจัดการ 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

3.ชั้นปที่    

 ป 1                                                           ป 2  

 ป3                                                            ป4 

 สูงกวาชั้นปที่4 

4.รายได   

 ตํ่ากวา 3,000 บาท/เดือน             3,001 – 5,000 บาท/เดือน 

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

 มากกวา 9,000 บาท/เดือน 

ส่วนที่2: ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมของการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า  

1. ทานใชผลิตภัณฑสําหรับใบหนาเพื่อวัตถุประสงคใด 

 ใชเพื่อเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจ 

 ใชเพื่อปองกันผิวคล้ําจากแสงแดด 

 ใชเพื่อตองการใหดูออนเยาว 

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

2. ทานใชผลิตภัณฑสําหรับใบหนาชนิดใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 



57 
 

 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา  ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด   ผลิตภัณฑปกปดร้ิวรอยบนใบหนา 

 แปงทาหนา     ลิปมัน 

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

3. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาในรอบ 3 เดือน 

  1-2 คร้ัง     3-4 คร้ัง            มากกวา 4 คร้ัง   

4. คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาตอคร้ัง 

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

2000 บาท     อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………… 

5.กอนที่ทานจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑสําหรับใบหนาทานไดทําการศึกษาผลิตภัณฑน้ันกอน

หรือไม 

 ศึกษา                                                            ไมศึกษา 

6.ทานซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาเพื่อบริโภคจากสถานที่ใดมากที่สุด 

 รานคาสะดวกซื้อ                                     พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 

 อินเตอรเน็ต                                             หางสรรพสินคา 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………… 

7.ใครเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสําหรับใบหนาของทาน 

 พอ แม ผูปกครอง                                          ตัวเอง 

 ญาติ                                                              สื่อโฆษณา 

 เพื่อน                                                             พนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย 

 ผูเคยใชผลิตภัณฑ 
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8.ทานรับรูขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑสําหรับใบหนาจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 คนแนะนํา                                                    อินเตอรเน็ต 

 แผนพับ/ปายโฆษณากลางแจง                  โทรทัศน/วิทยุ   

 ตัวแทนจําหนาย                                        หนังสือพิมพ/นิตยสาร    

 บูทแสดงสินคา                                          อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………………… 

ส่วนที ่3 : ความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้านปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์

เคร่ืองสําอาง  บนใบหน้าโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด 

คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมายในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน       

การวดัระดับปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า แบ่ง

ออกเป็น  

5 ระดับ ดังนี ้

                       คาระดับ                                                                    สงผลตอการตัดสินใจ  

  5       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   มากที่สุด  

           4       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   มาก 

  3       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   ปานกลาง 

  2       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอย 

  1       หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอยที่สุด 
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ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจบริโภค

เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์  

1.ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง      

2.ผลิตภัณฑเปนที่นิยม      

3.ไดรับรองมาตรฐานจากองคกรที่

เกี่ยวของ 

     

4.ไมเกิดอาการขางเคียงบนใบหนา 

(มีความปลอดภัย) 

     

5.มีการแบบบรรจุภัณฑที่นาสนใจ      

ด้านราคา 

6.สมเหตุสมผลกับคุณภาพ และ

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

     

7.เทียบกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ

ใบหนาชนิดอ่ืนแลวราคาตํ่ากวา 

     

8.ราคามีความเหมาะสมตอกําลังการซื้อ      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

9.สามารถหาซื้อไดงาย      

10.มีหลายชองทางการจัดจําหนายให

เลือกซื้อ 

     

11.จําหนายแบบขายตรง มีการแนะนํา

ผลิตภัณฑอยางใกลชิด 

     

12.การสั่งซื้อผานทางอินเตอรเน็ตมีความ

นาเชื่อถือ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

13.มีการแจกของแถม/ของสมนาคุณ      

14.มีการชิงโชคจับรางวัล      

15.การใหสวนลด/เพิ่มปริมาณในขณะที่      
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ราคาขายเทาเดิม 

16.การโฆษณานาสนใจ      

17.การใชพรีเซนเตอร ที่เปนที่นิยม      

18 . ผลิตภัณฑมีสวนชวยในการตอบแทน

สังคม 

     

ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

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

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

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

ส่วนที ่4 : ความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้านปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอาง

บนใบหน้า ด้านความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัการบริโภค 

 คําช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมายในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน         

การวดัระดับปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคผลติภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับใบหน้า แบ่ง

ออกเป็น 5 ระดับ ดังนี ้

                       คาระดับ                                                                    สงผลตอการตัดสินใจ 

  5  หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ    มากที่สุด  

              4 หมายถึง    ทานมีความเห็นดวยในระดับ    มาก 

  3        หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ    ปานกลาง 

  2 หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอย 

  1 หมายถึง   ทานมีความเห็นดวยในระดับ   นอยที่สุด 
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ด้านความรู้ ความเข้าใจ 

 

มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอยที่สุด 

1.กอนที่ทานจะเลือกบริโภค

เคร่ืองสําอางทานไดทําการศึกษา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑมากนอยเพียงใด 

     

2.ทานคิดวาสารเคมีที่เปน

สวนประกอบในผลิตภัณฑมีความ

ปลอดภัยกับผิวหนาเพียงใด 

     

3.ทานทราบถึงประโยชนของ

ผลิตภัณฑที่ทานเลือกใชมากนอย

เพียงใด 

     

4.ประสบการณในการใช

เคร่ืองสําอาง สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อในคร้ังตอไป 

     

5.คําแนะนําจากคนรอบขางที่เคยใช

ผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจเลือก

บริโภค 

     

         

  ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

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

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

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

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

      คณะผูจัดทํา ใครขอความรวมมือจากทาน ในการสละเวลาเพื่อตอบแบบสอบถามฉบับน้ีและ

ขอขอบคุณในความชวยเหลืออนุเคราะหเปนอยางดี  
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ประวตัิผู้วจัิย  

ชื่อ-สกุล                            นางสาวสุรียพร   สํารีหอม 

ที่อยู                              ก  7 หมู 1 ตําบลหนองยางเสือ  อําเภอมวกเหล็ก  จังหวัดสระบุรี 18180 

 

ประวัติการศึกษา 

กกกกกพ.ศ. 2550            สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สาย วิทย-คณิต จากโรงเรียนมวกเหล็ก

กกกกกกกกกกกกกกกกกวิทยา 

พ.ศ. 2554             ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต 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             ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป คณะกก

กกกกกกกกกกกกกกก    วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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