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บทคดัยอ่ 

การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผิวหนา้ของผูห้ญิง รวมถึงเพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความภกัดีต่อตราสินคา้ การสร้างคุณค่า และ
ความแตกต่างในผลิตภณัฑแ์ละอิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต และการแนะนาํสินคา้จากคน
สนิท ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง เพ่ือนาํขอ้มูลไปปรับใชแ้ละกาํหนดรูปแบบทาง
การตลาด รวมถึงกาํหนดกลยทุธ์การวางแผนทางการดาํเนินธุรกิจและการตลาดของผูป้ระกอบการไทยเพ่ือให้
สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีขอบเขตการวิจยัคือ ใชก้ารสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคเพศหญิง จาํนวน 
30 คน และทาํการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเป็นระยะเวลา 1 เดือน คือ เดือนมีนาคม พ.ศ. 2559 ซ่ึงวิธีการวิจยัน้ี
เป็นการวิจยัแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และใชว้ิธีการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก และมีรูปแบบการ
สมัภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ โดยผลการวิจยัพบวา่ 1) ความภกัดีในตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจ ใน
กลุ่มเป้าหมายวยั 35-45 ปี และมีแนวโนม้ในการภกัดีต่อตราสินคา้ ในขณะท่ีกลุ่มเป้าหมายวยั 22-34 ปี ให้
ความสาํคญักบัตราสินคา้นอ้ยกวา่ และมีแนวโนม้ในการภกัดีต่อตราสินคา้ตํ่ากวา่ 2) การสร้างคุณค่าใน
ผลิตภณัฑ ์ มีผลต่อการตดัสินใจ จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพในเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้เป็นอยา่งมาก โดยหากพบวา่มีเคร่ืองสาํอางท่ีมีคุณภาพดีกวา่ท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนักมี็แนวโนม้ท่ีจะ
เปล่ียนไปอีกตราสินคา้หน่ึง 3) อิทธิพลอ่ืน เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการแนะนาํจากคนสนิท มี
ผลต่อการตดัสินใจ กลุ่มตวัอยา่งอายรุะหวา่ง 22-34 ปี ใหค้วามสนใจในการไดรั้บการแนะนาํจากเพ่ือน และรีวิว
สินคา้บนอินเทอร์เน็ต ก่อนการตดัสินใจ ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งอายรุะหวา่ง 35-45 ปีนั้น ไม่ไดใ้หค้วามสาํคญั
กบัการไดรั้บการแนะนาํจากเพื่อน และรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต และเช่ือว่าคาํแนะนาํจากเพื่อน หรือการรีวิว
สินคา้บนอินเทอร์เน็ตไม่มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1 ทีม่า ความสําคญัของปัญหา 

ธุรกิจประเภทเคร่ืองสาํอางในประเทศไทยเป็นธุรกิจ ท่ีมียอดจาํหน่าย และอตัราเติบโตท่ี
สวนกระแส มีผูป้ระกอบการหนา้เก่า หนา้ใหม่ รายเลก็ รายใหญ่ สนใจเขา้มาทาํธุรกิจเคร่ืองสาํอาง
และความงามนอกเหนือจากรายเดิมท่ีทาํอยูแ่ลว้ เป็นจาํนวนมาก ขอ้มูลศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและ
ธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย  ไดจ้ดัอนัดบั 10 ธุรกิจเด่น โดยประเมินจากปี 2554-2557 พบวา่
ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัสุขภาพความงามเป็นธุรกิจท่ีมาแรงครองอนัดบัหน่ึงติดต่อกนั ธุรกิจเคร่ืองสาํอางนั้น   
สามารถแยกยอ่ยเป็นสินคา้สกินแคร์และแฮร์แคร์ โดยสินคา้สาํหรับดูแลผิวหนา้และผวิกายจะไดรั้บ
ความนิยมสูงสุดและในช่วง 10 ปีท่ีผา่นมาน้ี โดยตลาดเคร่ืองสาํอางไทยมีอตัราเติบโตเฉล่ียร้อยละ 10 
ในปี 2558 ธุรกิจน้ีมีมูลค่าถึง 2.1 แสนลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 1.2 แสนลา้นบาท                 
และตลาดส่งออก 9 หม่ืนลา้นบาทโดยการผลิตเคร่ืองสาํอางในประเทศไทยมีการพฒันาเทคโนโลย ี
และส่วนผสมเคร่ืองสาํอางเป็นอยา่งมาก รองจากประเทศญ่ีปุ่นและเกาหลีใต ้ ขณะเดียวกนัหน่วยงาน
ทั้งภาครัฐ-เอกชน ต่างร่วมกนัผลกัดนัใหป้ระเทศไทยเป็นศูนยก์ลางดา้นการผลิตเคร่ืองสาํอางใน
อาเซียน เพราะผูป้ระกอบการไทยมีศกัยภาพในเร่ืองผลิต โดยมีปัจจยัเสริมจากความอุดมสมบูรณ์ดา้น
วตัถุดิบสมุนไพรท่ีมีความหลากหลายและ มีคุณภาพ และปัจจุบนัผูป้ระกอบการหลายแห่งกรั็บจา้ง
ผลิตใหก้บัแบรนดด์งัในระดบัโลกอยูแ่ลว้ 

สาเหตุสาํคญัท่ีทาํใหธุ้รกิจเคร่ืองสาํอางมีอตัราการเจริญเติบโตและขยายอยา่งต่อเน่ือง
ทุกปี เพราะผูค้นในยุคปัจจุบนั โดยเฉพาะผูห้ญิงวยัทาํงานต่างให้ความสนใจใส่ใจเก่ียวกบัเร่ือง
สุขภาพ ความงาม และผิวพรรณรวมทั้งการดูแลตวัเองมากข้ึน ประกอบกบัการดาํเนินชีวิตในแต่ละ
วนัตอ้งเผชิญกบัสภาพแวดลอ้มท่ีมีมลภาวะเป็นพิษ รวมถึงสภาวะอากาศท่ีเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ ทาํ
ให้ผูห้ญิงตอ้งหนัมาดูแลสุขภาพผิวของตวัเองเป็นพิเศษโดยเฉพาะผิวหนา้ ซ่ึงถือเป็นส่วนท่ีสําคญั
อย่างยิ่ง ทั้งน้ีก็เพ่ือเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของตนในสังคม จึงทาํให้ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหนา้เขา้มามี
บทบาทในการดูแล และบาํรุงรักษาเพ่ือใหผิ้วมีสุขภาพท่ีดีอยูเ่สมอ 

ในสภาวะท่ีมีการแข่งขนักันสูง ทาํให้มีความหลากหลายของคู่แข่ง จึงก่อให้เกิด
ผลิตภณัฑใ์หม่ ผลิตภณัฑท่ี์ทดแทนกนัไดม้ากมาย และรูปแบบพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลง
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ไป โดยผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลไดง่้ายข้ึน จึงทาํใหมี้ความรู้ในผลิตภณัฑ ์และมีอิสระใน
การเลือกซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน ผูป้ระกอบการรายเก่าและรายใหม่จึงจาํเป็นจะตอ้งปรับตวัเพ่ือใหธุ้รกิจ
อยู่ไดอ้ย่างย ัง่ยืนและสามารถแข่งขนัไดใ้นทุกๆ สถานการณ์  ซ่ึงส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้ง
ศึกษาคือ ความต้องการของลูกค้าท่ีเป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ เพ่ือการสร้าง
ผลิตภณัฑแ์ละการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบโจทยค์วามตอ้งการ โดยผูว้ิจยัแบ่งขอบเขต
การศึกษาเป็น 3 ปัจจยัหลกั  คือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ การสร้างคุณค่าและความแตกต่างให้แก่
ผลิตภัณฑ์ และอิทธิพลอ่ืน เช่น การรีวิวสินค้าบนอินเทอร์เน็ต และการแนะนําสินค้าจากคน
สนิท  โดยการวิจยัในคร้ังน้ี ตอ้งการศึกษาปัจจยัสําคญัท่ีมีผลต่อการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง 

 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของ

ผูห้ญิง 
2. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความภกัดีต่อตราสินคา้ การสร้างคุณค่า และ

ความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ และอิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต และการแนะนาํ
สินคา้จากคนสนิท  ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของผูห้ญิง 
 
 

1.3 กลุ่มตวัอย่าง 
1. ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้เพศหญิงในช่วงอาย ุ25-34 ปี จาํนวน 15 คน 
2. ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้เพศหญิงในช่วงอาย ุ35-45 ปี จาํนวน 15 คน 

 
 

1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 
ความภักดใีนตราสินค้า คือ การท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้หน่ึงไม่ว่าจะเกิด

จากความเช่ือมัน่ การนึกถึง และหรือตรงใจผูบ้ริโภค และเกิดการซ้ือซํ้าต่อเน่ืองตลอดมา มีคาํกล่าว
วา่การสร้างลูกคา้ใหม่ 1 คน จะมีตน้ทุนสูงกวา่การรักษาลกูคา้เก่า 1 คน ถึง 5 – 10 เท่า และใน
ปัจจุบนัเกิดความหลากหลายในตราสินคา้ ประกอบกบัการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดมากมายเพ่ือ
ดึงดูดใจใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนหรือหนัไปใชสิ้นคา้ตราใหม่ๆ อยูเ่สมอ  
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การสร้างคุณค่าให้แก่สินค้า คือ การท่ีลูกคา้จ่ายเงินซ้ือสินคา้ แลว้รู้สึกคุม้ค่าเตม็ท่ีสมกบั
ท่ีเราทาํการโฆษณาไว ้ โดยหากลูกคา้จะทาํการซ้ือสินคา้สกัช้ินหน่ึง จะตอ้งมีการเปรียบเทียบราคา
ก่อนซ้ือ และเลือกสินคา้ท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการมากท่ีสุด อาทิเช่น ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึง  
ในระดบัราคาท่ีใกลเ้คียงกนั ลูกคา้ยอ่มเลือกสินคา้ ท่ีสร้างอรรถประโยชนใ์หก้บัคุณอยา่งเตม็ท่ี และ
จะเลือกตราสินคา้ท่ีตอบสนองมากท่ีสุด 

การสร้างความแตกต่างให้แก่สินค้า ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งเขา้ใจกคื็อ พฤติกรรม
การบริโภคของลูกคา้ในปัจจุบนัน้ี ส่วนใหญ่ไม่ตอ้งการความซํ้าซากและจาํเจ ท่ีสาํคญัลูกคา้ส่วน
ใหญ่มกัสนใจกบัส่ิงท่ีแปลกใหม่อยูเ่สมอ ซ่ึงการสร้างความแตกต่างประกอบดว้ยกนั 3 ดา้น คือ  

- คุณภาพทีแ่ตกต่าง  แมว่้าจะมีสินคา้และบริการประเภทเดียวกนัเกิดข้ึนมากมาย แต่
ผูท่ี้จะอยูไ่ดจ้ะตอ้งมีคุณภาพท่ีดี และสามารถพิสูจน์ไดว้า่คุณภาพท่ีดีนั้นข้ึนอยูค่วามพงึพอใจของ
ลูกคา้ 

- ราคาแตกต่าง สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีขายตามทอ้งตลาด มกัจะมีราคาใกลเ้คียงกนั บาง
ประเภทมีราคาขายเท่ากนั หรือมีการดมัพร์าคาตํ่ากวา่คู่แข่งเพ่ือดึงดูดลูกคา้ อยา่งไรกต็าม กไ็ม่ได้
หมายความวา่จะขายดีกวา่คูแ่ข่งเสมอไป เน่ืองจากยงัมีลูกคา้ท่ีไม่ไดน้าํเอาเหตุผลดา้นราคามาเป็น
ปัจจยัหลกัในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี หากไม่ไดมี้การสร้างความแตกต่างดา้นอ่ืนๆ ควบคู่กนัไปดว้ย 
เช่น ดา้นคุณภาพ การบริการ หรือแมแ้ต่ภาพลกัษณ์ท่ีดี ฯลฯ กไ็ม่ไดท้าํใหสิ้นคา้ขายดี 

- บริการแตกต่าง ธุรกิจบางประเภทมีตน้ทุนนอ้ยกว่า แต่สามารถสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากกว่า เน่ืองจากมีบริการท่ีพึงพอใจกว่า เช่น บริการรวดเร็ว บุคลากรดา้น
บริการมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี มีสถานท่ีบริการท่ีสะอาด หรือแมแ้ต่การไดรั้บการดูแลเอาใจใส่ดา้นอ่ืนๆ 
ท่ีดี ฯลฯ ส่ิงเหล่าน้ีบ่งบอกไดเ้ป็นอยา่งดีกวา่ บริการท่ีแตกต่างคือโอกาสท่ียอดเยีย่ม 
 
 

1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. สามารถนาํผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล เก่ียวกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้

สาํหรับผูห้ญิงท่ีไดจ้ากการศึกษาไปปรับใชแ้ละทาํการตลาดใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย 
2. สามารถทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้

ของผูห้ญิงเพ่ือไปเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานในการกาํหนดรูปแบบทางการตลาด 
3. สามารถนาํขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจ ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้

ของผูห้ญิงไปปรับใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์การวางแผนทางการดาํเนินธุรกิจ และการตลาดของ
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ผูป้ระกอบการไทยเพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพ่ือนาํไปสู่การเป็นผูน้าํ และ
สามารถสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูห้ญิง ผูว้ิจยั
ได ้รวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือใชใ้นการประกอบการวิจยัสามารถแบ่งได้
เป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัความภกัดีในตราสินคา้ 
2.4 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 
2.5 ความรู้พื้นฐานเก่ียวกบัการดูแลผวิ 
2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
โฮเยอร์และแมค็อินนีส ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่พฤติกรรม ผูบ้ริโภค เป็นผลสะทอ้นของ

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัการไดรั้บมา การบริโภค และการจาํกดั 
ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ บริการ เวลาและความคิด (Hoyer & Macinnis, 1997) 

ปีเตอร์และโอเซน ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํซ่ึง
ส่งผลต่อกนัและกนัตลอดเวลาของความรู้ ความเขา้ใจ พฤติกรรม และเหตุการณ์ภายใตส่ิ้งแวดลอ้มท่ี
มนุษยไ์ดก้ระทาํข้ึนในเร่ืองของการแลกเปล่ียนสาํหรับการดาํเนินชีวิตมนุษย ์(Peter & Olsen, 1990) 

โซโลมอน ไดใ้หค้วามหมายไวว่้า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
กระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง เพ่ือทาํการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือ
การบริโภค ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพ่ือสนองความตอ้งการ และ
ความปรารถนาต่าง ๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ (Solomon, 1997) 
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหา และการใชผ้ลิตภณัฑ ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมี
ส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ (ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2544) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร และ
กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใชเ้ลือกสรร รักษา และกาํจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ บริการ 
ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพ่ือสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อ
ผูบ้ริโภคและสงัคม พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สงัคมวิทยา มานุษย- วิทยาสงัคม 
และเศรษฐศาสตร์ เพ่ือพยายามทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคล
และกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน เช่น ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพ่ือพยายามทาํความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปกย็งัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสงัคมแวดลอ้มดว้ย (Kuester Sabine, 2012) 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
แสดงบทบาทท่ีแตกต่างกนัสามบทบาทไดแ้ก่ ผูใ้ช ้ผูจ่้าย และผูซ้ื้อ ผลการวิจยัไดแ้สดงวา่พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคนั้นยากท่ีจะพยากรณ์ การตลาดความสมัพนัธ์ คือส่ิงหน่ึงท่ีมีคุณค่าและมีอิทธิพลสาํหรับ
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค การยอมรับความสาํคญัของลูกคา้หรือผูซ้ื้อ การรักษาผูบ้ริโภค การ
จดัการความสมัพนัธ์ต่อผูบ้ริโภค การปรับตามปัจเจกบุคคล การปรับตามผูบ้ริโภค และการตลาด
หน่ึงต่อหน่ึง เป็นส่ิงท่ีใหค้วามสาํคญัมากข้ึน (J. Scott Armstrong, 1991) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
จะทาํใหส้ามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และความสามารถ
ในการคน้หาทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสงัคมไดถู้กตอ้ง และ
สอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน ท่ีสาํคญัจะช่วยในการพฒันาตลาด
และพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคท่ีฉลาดนอกจากจะตอ้งมีหลกัเกณฑใ์นการเลือก
ซ้ือสินคา้บริการแลว้ จะตอ้งรอบรู้เท่าทนักลวิธี เทคนิค และกล ท่ีใชใ้นการขายสินคา้และบริการ 
รวมถึงสามารถปกป้องสิทธิท่ีตนเองควรไดรั้บดว้ย การเรียนรู้การเป็นผูบ้ริโภคท่ีฉลาด จะทาํให้
ทราบ และสามารถลาํดบัความสาํคญัของทางเลือกต่างๆ ในการใชเ้งิน ตลอดจนรู้จกัหลกัเกณฑใ์น
การเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ 
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2.2 แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ คือ กระบวนการซ้ือท่ีเร่ิมตน้ก่อนท่ีการซ้ือจริงและจะเกิดข้ึน

นาน และเกิดติดต่อกนัไปอีกนาน ผูบ้ริโภคอาจจะดาํเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน และ ถา้เป็นเช่นนั้น
จะเรียกการดาํเนินกิจกรรมวา่ “ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่ในการซ้ือชนิดเป็น “กิจวตัร” ผูบ้ริโภคมกั
ขา้มบางขั้นตอน หรือไม่กส็ลบัขั้นตอน เช่น ไม่หาข่าวสารจากแหล่งภายนอก ซ้ือสินคา้ก่อนประเมิน
ทีหลงั รีบเร่งซ้ือไม่หาข่าวสาร และไม่ประเมินสินคา้ เป็นตน้ บางทีอาจเป็นเพราะเป็นสินคา้ท่ีใชก้าร 
“ทุ่มเทความพยายามตํ่า” ซ่ึงผูซ้ื้อจึงขา้มขั้นตอนบางตอนไปทาํการซ้ือเลย (อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2543) 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อมี 5 ขั้นตอนดงัน้ี 
1) การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ 

คือ การตระหนกัถึงความตอ้งการ ซ่ึงผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ความตอ้งการอาจถูก
กระตุน้โดยตวักระตุน้ในระดบัสูงพอท่ีจะกลายเป็นแรงขบัดนั นอกจากนั้นความตอ้งการอาจถูก
กระตุน้จากตวักระตุน้ภายนอก เช่นนาย ก. เดินผา่นร้านอาหาร และการมองเห็นเป็ดยา่งท่ีแขวนอยู่
ในร้านกระตุน้ความหิว หรือนาย ก. ชมเชยรถคนัใหม่ของเพ่ือนบา้น หรือเขาดูโฆษณาทางโทรทศัน์
เก่ียวกบัการพกัผอ่นในแคนาดา 

2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีถูกกระตุน้จะเสาะ
แสวงหาข่าวสารมากข้ึนหรือไม่ข้ึนอยูก่บั แรงผลกัดนัของผูบ้ริโภคท่ีมีมากพอและสินคา้ท่ี
ตอบสนองอยูใ่กล ้ผูบ้ริโภคกจ็ะทาํการซ้ือ หรือไม่ผูบ้ริโภคอาจเกบ็ความตอ้งการนั้นไวใ้นความทรง
จาํหรือไม่กท็าํการเสาะแสวงหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการดงักล่าว 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) แนวความคิดเบ้ืองตน้ท่ีจะช่วย
อธิบายกระบวนการประเมินผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

- ประการแรก การตั้งมีสมมุติฐานวา่ผูบ้ริโภคแต่ละรายมองผลิตภณัฑว์า่เป็นมวล
รวมของลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์ 

- ประการท่ีสอง ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑใ์นระดบั
แตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 

- ประการท่ีสาม ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตราสินคา้ข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบั
ลกัษณะแต่ละอยา่งของตรา ความเช่ือชุดท่ีผูบ้ริโภคมีกบัตราใดตราหน่ึงนั้นเรียกวา่ “ภาพพจน์ของ
ตรายีห่อ้ (Brand Image)” โดยการมีประสบการณ์และผลท่ีไดรั้บจากการมีการเลือกรับรู้ เลือก
บิดเบือนและเลือกเกบ็รักษา ความเช่ือของผูบ้ริโภคจึงแตกต่างไปจากลกัษณะจริงของผลิตภณัฑ ์

- ประการท่ีส่ี ความพอใจในตวัผลิตภณัฑท์ั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคคาดวา่จะไดรั้บ
แตกต่างกนัไปตามความแตกต่างของลกัษณะตวัสินคา้ 
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- ประการท่ีหา้ ผูบ้ริโภคเกิดมีทศันคติต่อตราทั้งหลายโดยวิธีการประเมินบางวิธี 
ผูบ้ริโภคมกัใชว้ิธีการประเมินบางวิธีข้ึนอยูก่บัตวัผูบ้ริโภค และการตดัสินใจซ้ือ 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมิน ผูบ้ริโภคจะสร้าง
ความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยทัว่ไปการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัจะทาํการซ้ือตราท่ีชอบมากท่ีสุด แต่มี
ปัจจยั 2 ประการ อาจเขา้มาขวางระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัแรก คือ ทศันคติ
ของผูอ่ื้น ปัจจยัท่ีสอง คือ ปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง ผูบ้ริโภคอาจสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึนมา 
โดยอิงปัจจยัต่างๆ เช่น รายไดท่ี้คาดวา่จะไดรั้บราคาท่ีคาดหมาย และคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์
คาดวา่จะไดรั้บ อยา่งไรกต็าม เหตุการณ์ท่ีคาดไม่ถึงอาจเปล่ียนความตั้งใจซ้ือไดก้ารตดัสินใจซ้ือ 
ผูบ้ริโภคอาจตอ้งทาํการตดัสินใจยอ่ย 5 ประการ เพ่ือการซ้ือสินคา้ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกตรา 
ตดัสินใจเลือกผูข้าย ตดัสินใจเลือกจาํนวน ตดัสินเลือกจงัหวะเวลาและการตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการ
จ่ายเงิน แต่การซ้ือสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนัจะเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือนอ้ยกวา่น้ี 

5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากท่ีมีการซ้ือสินคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึน ซ่ึงจะข้ึนอยูก่บั
ความสมัพนัธ์ระหวา่งความคาดหมายของผูบ้ริโภคกบัการปฏิบติัการของสินคา้ ถา้สินคา้นอ้ยกว่า
ความคาดหมาย ผูบ้ริโภคจะผดิหวงั ถา้ตรงกบัความคาดหมายผูบ้ริโภคจะพอใจ ถา้ดีเกินความ
คาดหมายผูบ้ริโภคจะรู้สึกยนิดีมากผูบ้ริโภคอิงความคาดหมายไวก้บัข่าวสารท่ีไดรั้บ ถา้ผูข้ายอา้ง
การปฏิบติังานของสินคา้เกินความเป็นจริง ผลกคื็อ ผูบ้ริโภคจะไม่พอใจ ดงันั้น ผูข้ายจะตอ้งซ่ือสตัย์
ในการเสนอขอ้อา้งของสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจเขากจ็ะสร้างความซ่ือสตัยต่์อตรายีห่อ้ ถา้
ไม่พอใจกอ็าจจะเลิกเป็นลูกคา้หรือทาํการคืนสินคา้ 

ปัจจยั 4 ประการ ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยั
ดงักล่าวไดแ้ก่ 

1) ขอ้มูลข่าวสาร (Information) เพราะในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริโภคจาํเป็น
จะตอ้งมีขอ้มลูเก่ียวกบั ตวัสินคา้ ราคาสินคา้ และคุณลกัษณะต่างๆ ของตวัสินคา้ เป็นตน้ ซ่ึง
แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีสาํคญัแบ่งออกเป็น 2 แหล่ง คือ แหล่งท่ีโฆษณาเพื่อการคา้ และแหล่งท่ีมาจาก
สงัคม เช่น เพ่ือน คนรู้จกั ครอบครัว ซ่ึงไดมี้การพดูคุยแลกเปล่ียนขอ้มูล หรือบอกต่อ เป็นตน้ 

2) สงัคมและกลุ่มทางสงัคม (Social and Group Forces) ไดแ้ก่ วฒันธรรม วฒันธรรม
ยอ่ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสงัคม ปัจจยัดงักล่าวเป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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3) แรงผลกัดนัดา้นจิตวิทยา (Psychological Forces) ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นปัจจยัภายในท่ีจะผลกัดนัใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ
หรือการตดัสินใจซ้ือ อุปนิสัยในการซ้ือ และความภกัดีในตราสินคา้ เป็นตน้ 

4) ปัจจยัดา้นสถานการณ์ (Situational Factors) ไดแ้ก่ เวลา และโอกาส จุดมุ่งหมาย
สถานท่ีรวมทั้งเง่ือนไขในการซ้ือ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีผลทาํใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั
จากแนวคิดการตดัสินใจ  

ในการดาํเนินชีวิตของแต่ละบุคคล จะตอ้งผา่นกระบวนการต่างๆ อยูม่ากมาย การ
ตดัสินใจเลือกกระทาํ หรือไม่ทาํกิจกรรมต่างๆ ข้ึนอยูก่บัเหตุผลพ้ืนฐานของความแตกต่างระหวา่ง
บุคคลซ่ึงต่างกนัออกไปตามปัจจยัและส่ิงแวดลอ้ม การตดัสินใจข้ึนอยูก่บั ความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ
และอุดมการณ์ต่างๆ ซ่ึงอาจเกิดจากอิทธิพลจากภายนอก เช่น ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค หรืออิทธิพลภายใน เช่น แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค 
 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัความภกัดีในตราสินค้า 
ความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความยดึมัน่ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ ความ

ภกัดีต่อตราสินคา้เป็นองคป์ระกอบของคุณค่าของตราสินคา้ (Brand Equity) ท่ีสาํคญัท่ีสุดของคุณค่า
ตราสินคา้ เพราะหากผูบ้ริโภคไม่เห็นความแตกต่างของสินคา้แต่ละตรา กจ็ะเป็นเหตุผลใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกซ้ือตราสินคา้อ่ืน แต่ถา้ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ในระดบัสูงผูบ้ริโภคมีการ
ซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง จะทาํใหเ้ป็นองคป์ระกอบหลกัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือซํ้ า เม่ือผูบ้ริโภคท่ี
มีประสบการณ์ต่อการใชสิ้นคา้ กจ็ะทาํใหธุ้รกิจสามารถลดตน้ทุนทางการตลาดใหก้บัตราสินคา้นั้น 
กิจการมีอาํนาจในการต่อรองกบัร้านคา้ และยงัช่วยปกป้องตราสินคา้ต่อการคุกคามจากคู่แข่ง ซ่ึงจะ
เป็นส่ิงสะทอ้นใหเ้ห็นถึงศกัยภาพทางการตลาดของตราสินคา้นั้น (Aaker, 1991) 

นอกจากน้ี ความภกัดีต่อตราสินคา้หรือความภกัดีต่อแบรนด ์ (Brand Loyalty) นั้น ทุก
วนัน้ีถือเป็นส่ิงสาํคญัท่ีทุกธุรกิจแสวงหาและพยายามสร้างข้ึน โดยเม่ือผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตรา
สินคา้มากเท่าใด มูลค่าโดยรวมของตราสินคา้ (Brand Value) นั้นกจ็ะมีค่าเพ่ิมมากข้ึนตามไปดว้ย 
และการท่ีผูบ้ริโภคมีความภกัดีสูงต่อตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึง กห็มายถึงโอกาสในการสร้างความ
มัน่คงใหก้บัตราสินคา้นั้น ทั้งในแง่ยอดขาย การบริหารตน้ทุนในการทาํธุรกิจท่ีตํ่าลง โอกาสในการ
ทาํกาํไรท่ีมากข้ึน รวมถึงโอกาสในการขยายตลาดของตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัใหก้วา้งขวางมากข้ึน 
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แต่การจะสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้นั้น ไม่สามารถประเมินไดว้่าผูบ้ริโภคทุกคนนั้น
มีความภกัดีเหมือนๆ กนั หรือมีความภกัดีท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนั ซ่ึงความภกัดีต่อตราสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคนั้น ยงัสามารถแบ่งแยกออกเป็นกลุ่มหลกัๆ 4 กลุ่ม ดงัน้ี (Loyalty Segmentation) Aaker 
(1991)  

1) กลุ่มท่ีไม่ใชล้กูคา้ (Non-Customer) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มผูท่ี้ใชสิ้นคา้ของตราสินคา้คู่แข่ง 
หรือไม่ไดใ้ชสิ้นคา้ในรูปแบบ หรือชนิดท่ีบริษทัเสนอเขา้สู่ตลาด 

2) กลุ่มท่ีอ่อนไหวต่อราคา (Price-Switcher) เป็นกลุ่มท่ีมีความภกัดีต่อตราสินคา้ใน
ระดบัตํ่า ราคาจะเป็นเคร่ืองจูงใจในการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ และผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีจะ
เปล่ียนไปใชสิ้นคา้ตราสินคา้อ่ืนๆ เม่ือเปรียบเทียบแลว้วา่ราคาของคู่แข่งมีความเหมาะสมมากกวา่ 
หรือบางคร้ังอาจจะถูกกว่า หรือเกิดจากความเคยชินในการซ้ือสินคา้ มากกว่าท่ีจะใชเ้หตุผลพิจารณา
ในการซ้ือสินคา้ ดงันั้นราคาจึงเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีจะดึงดูดใหเ้กิดการซ้ือซํ้ า  

3) กลุ่มท่ีใชส้องหรือสามตราสินคา้ (Fence Sitter) หากสินคา้ท่ีบริษทัวางขายอยูใ่น
ทอ้งตลาดไม่ไดโ้ดดเด่นหรือแตกต่างจากคู่แข่งแลว้ ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจจะมีความภกัดีต่อสินคา้
สองถึงสามตราสินคา้ในเวลาเดียวกนั และพร้อมท่ีจะเปล่ียนหรือใชต้ราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึงเพื่อ
ทดแทนกนั โดยไม่ไดย้ดึติดกบัตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึงอยา่งเฉพาะเจาะจง  

4) กลุ่มท่ีหนกัแน่นมัน่คงต่อตราสินคา้ (Committed Loyalty) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีถือเป็นท่ี
ตอ้งการของเจา้ของสินคา้หรือบริการ เพราะผูบ้ริโภคยดึถือในตราสินคา้หน่ึงๆ โดยมีความรู้สึกวา่
ตราสินคา้นั้นเปรียบเสมือนเพ่ือนคนสนิทหรือคนรู้จกั (My Brand) ซ่ึงในกรณีผูบ้ริโภคท่ีมีความ
หนกัแน่นมัน่คงต่อตราสินคา้หน่ึงนั้น มกัจะซ้ือสินคา้เพียงตราสินคา้เดียว ไม่ลงัเลใจท่ีจะซ้ือตรา
สินคา้ของสินคา้นั้นๆ และเกิดการซ้ือซํ้าๆ อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงการท่ีบริษทัสามารถสร้างความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ในระดบัน้ีไดน้ั้น ตอ้งอาศยัทั้งเวลา การศึกษาความตอ้งการและเขา้ใจผูบ้ริโภค รวมทั้งการ
บริหารตราสินคา้ใหอ้ยูใ่นใจของผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง  
 
 

2.4 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง คือ การดาํเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ เม่ือธุรกิจให้

คุณค่า และเอกลกัษณ์ในสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภค โดยผลิตภณัฑแ์ละการบริการจะมีคุณภาพ 
ลกัษณะเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง (Allen et al, 2008)  

รูปแบบกลยทุธ์การแข่งขนั (Competitive Strategy Model) ท่ีนาํเสนอโดย Michael E. 
Porter ศาสตราจารยม์หาวิทยาลยัฮาร์วาร์ด อา้งถึงกลยทุธ์โดยใชค้าํวา่ “Generic Competitive 
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Strategies” ในการนาํเสนอกลยทุธ์การแข่งขนัท่ีองคก์รต่างๆ สามารถนาํไปใชแ้ข่งขนักบัคู่แข่งได ้
ซ่ึงกลยทุธ์ดงักล่าวสามารถใชไ้ดก้บัองคก์รทุกประเภท ทุกขนาด ทุกลกัษณะ ไม่วา่จะเป็นองคก์ร
ธุรกิจ หรือองคก์รท่ีไม่แสวงหาผลกาํไร (จิตติ รัศมีธรรมโชติ, 2551) โดยวิธีการแข่งขนัของสินคา้
และบริการต่างๆ ประกอบดว้ย 2 วิธี คือ  

- กลยุทธ์ราคาตํ่า (Lower Cost Strategy) หมายถึง ความสามารถขององคก์รในการ
ออกแบบ ผลิตและวางตลาดสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพยอมรับได ้ (Comparable Product) อยา่งมี
ประสิทธิภาพเหนือคู่แข่ง  

- กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) หมายถึง ความสามารถในการ
สร้างคุณค่าในสินคา้หรือบริการท่ีเหนือกว่าและไม่มีคู่แข่งรายไหนมี (Superior and Unique Value) 
ทั้งในดา้นคุณภาพ คุณสมบติัพิเศษ หรือการบริการหลงัการขายใหแ้ก่ลูกคา้  

ในท่ีน้ีจะผูว้ิจยัจะนาํเสนอแต่กลยทุธ์การแข่งขนัท่ีความแตกต่างของสินคา้ เป็นกลยทุธ์
การขายสินคา้หรือบริการท่ีมีความแตกต่างจากคู่แข่งใหแ้ก่ผูบ้ริโภค “ความแตกต่าง” ในท่ีน้ีหมายถึง 
ความยดืหยุน่ของผลิตภณัฑ ์ บริการท่ีดี ความง่ายในการบาํรุงรักษา ความคงทน ความง่ายในการใช้
งาน อะไหล่ท่ีหาง่าย ความประหยดัเช้ือเพลิง หรือคุณลกัษณะท่ีดีกว่า เป็นตน้  

ธุรกิจท่ีเลือกใชก้ลยทุธ์น้ี จะเนน้การผลิตสินคา้หรือบริการท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคมีรู้สึกถึง
ความแตกต่างในสินคา้หรือบริการ เม่ือเปรียบเทียบกบัผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆในอุตสาหกรรม
เดียวกนั ดงันั้น ธุรกิจดงักล่าวจึงสามารถตั้งราคาสินคา้หรือบริการของตนไดค่้อนขา้งสูง นอกจากน้ี 
ยงัสามารถสร้างความภกัดีในตราสินคา้ใหเ้กิดข้ึนได ้ เน่ืองจากผูบ้ริโภครับรู้ และยอมรับกบัความ
แตกต่างดงักล่าวท่ีไม่สามารถหาไดจ้ากสินคา้หรือบริการของคู่แข่ง 

ธุรกิจท่ีใชก้ลยทุธ์ Differentiation จะตอ้งมีความเช่ียวชาญพิเศษในดา้นเทคโนโลย ีการ
ออกแบบหรือการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ คุณลกัษณะของสินคา้หรือบริการ การสร้าง
เครือข่ายผูจ้ดัจาํหน่าย หรือการบริการลูกคา้ เป็นตน้ กลยทุธ์น้ีทาํใหธุ้รกิจสามารถทาํกาํไรไดสู้งกวา่
ปกติ เน่ืองจากความภกัดีต่อสินคา้หรือบริการดงักล่าวของผูบ้ริโภคช่วยลดความอ่อนไหวในเร่ือง
ราคาลงได ้ นอกจากน้ี ความภกัดีของผูบ้ริโภคยงัทาํใหคู่้แข่งรายใหม่เกิดข้ึนไดย้าก เพราะคู่แข่ง
เหล่านั้นจาํเป็นตอ้งสร้างสินคา้ หรือบริการของตนใหเ้กิดความแตกต่างจากสินคา้หรือบริการอ่ืนใน
ตลาดและเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคใหไ้ด ้ จึงจะสามารถเขา้แข่งขนัในตลาดได ้ ตวัอยา่งของธุรกิจท่ี
ประสบความสาํเร็จจากการดาํเนินกลยทุธ์ Differentiation ไดแ้ก่ รองเทา้กีฬาไนก้ี แอปเปิล
คอมพิวเตอร์ สิงคโปร์แอร์ไลน์ส ฯลฯ  
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2.5 ความรู้พืน้ฐานการดูแลผวิ 
เวบ็ไซต ์ นูสกิน ไดก้ล่าวถึงส่ิงจาํเป็นในการดูแลผวิขั้นพ้ืนฐานและเฉพาะ โดยทัว่ไป

ผวิมีความตอ้งการมากกวา่ 10 อยา่ง เพ่ือท่ีจะมีสุขภาพท่ีดี ความตอ้งการเหล่าน้ีสามารถแยกออกมา
เป็น 2 ส่วน ส่ิงจาํเป็นขั้นพ้ืนฐานของผวิคือ ความตอ้งการอยา่งตํ่าท่ีสุด เป็นส่ิงจาํเป็นในแต่ละวนั
หรือขั้นตอนท่ีทุกสภาพผวิตอ้งการ ส่ิงจาํเป็นเฉพาะคือ ส่ิงท่ีช่วยเฉพาะปัญหาจาํเพาะบนผวิ ซ่ึง
สามารถท่ีจะรักษาไดโ้ดยการใชข้ั้นตอนท่ีเพ่ิมข้ึนมาตามท่ีตอ้งการ โดยจะเร่ิมเม่ืออาย ุ 20 ตอนปลาย 
และความตอ้งการเฉพาะของผวิจะเพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นส่ิงจาํเป็นสาํหรับผวิ คือ การรวม
ส่ิงจาํเป็นพ้ืนฐานและส่ิงจาํเป็นเฉพาะเขา้ดว้ยกนั 

 
2.5.1  ส่ิงจาํเป็นขั้นพืน้ฐาน  
ส่ิงจาํเป็นขั้นพ้ืนฐานมี 4 ขั้นตอน ท่ีเป็นพ้ืนฐานของการดูแลผวิในแต่ละวนั คือ การทาํ

ความสะอาด การปรับสภาพผวิ การป้องกนั และการใหค้วามชุ่มช้ืน  
- การทําความสะอาด (Cleanser) : ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนจาํเป็นสาํหรับผวิซ่ึงจะช่วย

ชาํระลา้งนํ้ามนัส่วนเกิน ความสกปรกและมลพิษออกจากผิว ถา้หากส่ิงสกปรกไม่ถูกกาํจดัออก ผิว
อาจจะเกิดความหมองคลํ้าหรือซีดเซียว และจะทาํใหรู้ขมุขนอุดตนัและอกัเสบ ซ่ึงสามารถก่อใหเ้กิด
การผดิเพ้ียนของสีผิว และแผลเป็นบนผวิหนา้ หรือทาํใหส้ารอนุมูลอิสระท่ีสามารถทาํลายเซลลผิ์ว
มารบกวนการสร้างเซลลใ์หม่ ทาํใหผิ้วระคายเคือง และเป็นตน้กาํเนิดของการผดิเพ้ียนของสีผวิ และ
เพ่ือไม่ใหเ้กิดผลเสียต่อผวิเหล่าน้ีจึงควรทาํความสะอาดผวิวนัละสองคร้ัง 

- การปรับสภาพผวิ (Tone) :  การปรับสภาพผวิเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นท่ีจะตอ้งทาํทุกวนั
เพ่ือเตรียมความพร้อมใหก้บัผวิ เพ่ือรับการบาํรุงจากผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ และควรทาํทุกวนั วนัละ
สองคร้ังหลงัจากการทาํความสะอาดผวิ การปรับสภาพผิวนั้นมีผลทาํใหผิ้วเยน็ลง  นอกจากน้ียงัช่วย
ลดความชดัเจนของรูขมุขนและช่วยปรับค่า pH ของผวิใหส้มดุล 

- การป้องกนั (Protect) : ขั้นตอนการป้องกนัผวิท่ีจาํเป็นสาํหรับผวินั้น คือ การให้
ความชุ่มช้ืนกบัผวิในช่วงเชา้ดว้ยผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวท่ีมีส่วนผสมของ SPF เพ่ือป้องกนัรังสียวูีท่ีจะ
เป็นอนัตรายต่อสภาพผวิ และเพ่ือป้องกนัมลพิษจากสภาพแวดลอ้มท่ีจะก่อใหเ้กิดความหมองคลํ้า
ของผวิ ซ่ึงผลกระทบจากแสงแดดจะทาํใหต้วัป้องกนัความชุ่มช้ืนของผวิ และโครงสร้างโปรตีนของ
ผวิลดลง รวมไปถึงก่อใหเ้กิดการผดิเพ้ียนของสี และร้ิวรอยท่ีอาจจะเกิดกบัผิวก่อนเวลา 

- การให้ความชุ่มช้ืน (Hydrate) : ขั้นตอนใหค้วามชุ่มช้ืน จะใหส้ารไขมนัท่ีจาํเป็น 
เพ่ือเติมความชุ่มช้ืนและเป็นตวัซ่อมแซมสาํคญัในการฟ้ืนฟสูภาพผวิอยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงควรทาํ
วนัละคร้ังในตอนกลางคืน  
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2.5.2 ส่ิงจาํเป็นเฉพาะ  
นอกจากส่ิงจาํเป็นขั้นพ้ืนฐานสาํหรับผวิแลว้ ผิวยงัตอ้งการส่ิงจาํเป็นเฉพาะ ซ่ึงตอ้งแยก

ปัญหาเก่ียวกบัผวิออกมาเป็นหมวดหมู่ เช่น การผดิเพี้ยนของสีผวิ สิว ความเสียหายจากอนุมูลอิสระ
และความชรา การระบุปัญหาผวิเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับสุขภาพและความงามของผวิ และจึงนาํปัญหา
ของผวิท่ีระบุไดม้ารวมกบัขั้นตอนการดูแลผวิ เพ่ือเป็นการช้ีเฉพาะส่ิงจาํเป็นเฉพาะของผวิเพ่ือให้
ส่ิงจาํเป็นในการดูแลผวิเฉพาะปัญหาเหล่านั้น  

- การบํารุงผวิ (Nourish) : สาํหรับการปกป้องสุขภาพผวิและการรักษาความอ่อน
เยาวข์องผิวนั้น ขั้นตอนการบาํรุงผวิจึงเป็นส่ิงสาํคญั โดยสามารถบาํรุงผวิดว้ยสารตา้นอนุมูลอิสระ
เพ่ือตา้นอนุมูลอิสระท่ีสามารถทาํลายผวิและก่อใหเ้กิดร้ิวรอยก่อนเวลา 

- การรักษาผวิ (Treat) : ขั้นตอนการรักษาผวิเป็นส่ิงสาํคญัในการดูแลเฉพาะปัญหา 
ผลิตภณัฑจ์ะมีส่วนประกอบสาํคญั เพ่ือปรับการทาํงานและโครงสร้างของผวิ ผลิตภณัฑรั์กษาผิว
ส่วนใหญ่จะเป็นสูตรท่ีเจาะจงเฉพาะส่วนประกอบ 

- การผลดัเซลล์ผวิ (Refinish) : การผลดัเซลลผ์วิจะเนน้การผลดัเซลลข์องผวิหนา้ท่ีมี
ความหมองคลํ้า และไม่เรียบเนียน ใหมี้ความกระจ่างใส และสดช่ืน เพ่ือสุขภาพผวิท่ีดีและดูมี
สุขภาพ 

-  การขัดผวิ (Exfoliate) : เม่ือผวิตอ้งอยูก่บัสภาพแวดลอ้มท่ีมีมลภาวะเป็นพิษ ทาํให้
ผวิชั้นในเร่ิมท่ีจะชรา และส่งผลกระทบต่อการสร้างเซลลใ์หม่ของผวิ การขดัผวิจึงเป็นขั้นตอน
สาํคญัท่ีจะตอ้งทาํ การขดัผิวนั้นจะช่วยกาํจดัเซลลท่ี์ตายแลว้ออกและช่วยทาํใหผ้วิเรียบเนียนข้ึน 
ผวิหนา้อ่อนเยาวข้ึ์น และสามารถท่ีจะสร้างเซลลใ์หม่ไดต่้อไป 

- การมาส์ก (Mask) : ขั้นตอนการมาส์กเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับผวิท่ีตอ้งการการดูแล
เฉพาะเป็นเวลานาน การมาส์กหนา้เป็นวิธีท่ีดีสาํหรับหลายปัญหาของผิว การมาส์กบางชนิดช่วย
แกไ้ขปัญหาผวิเฉพาะ ในขณะท่ีการมาส์กบางชนิดเป็นการดึงความสกปรกของผิวหนา้ท่ีอยูบ่นผิว
ออกไป 

- การฟ้ืนฟูผวิ (Revitalize) : ผวิท่ีตอ้งเผชิญกบัสภาวะแวดลอ้มท่ีเป็นมลพษิเป็น
เวลานาน และเกิดความสกปรก ตอ้งไดรั้บการดูแลโดยขั้นตอนเฉพาะของการฟ้ืนฟผูิว เพ่ือท่ีจะฟ้ืนฟู
ความสดช่ืนของผวิและเพ่ิมพลงังานของเซลล ์ การฟ้ืนฟูผวิควรจะทาํทุกสปัดาห์ สปัดาห์ละคร้ัง 
หลงัจากการทาํความสะอาดผวิหนา้ 
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2.6 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
เดอะมอลล ์ กรุ๊ป รายงานผลการวิจยัพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดคา้ปลีก (อา้งอิงจาก 

จงจินต ์ จิตร์แจง้, 2552) พบวา่ผูห้ญิงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาํนาจในการซ้ือสูงสุด โดยผูห้ญิงไทยวยั
ทาํงานร้อยละ 80 จากจาํนวน 15.9 ลา้นคน ใหค้วามสาํคญักบัการดูแลหนา้ตาเป็นอนัดบัแรก และ
มากกว่าร้อยละ 71 ยอมจ่ายเงินท่ีสูงเพือ่ยกระดบัคุณภาพชีวิต โดยงานวิจยัพบวา่ผูห้ญิงมีพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองสาํอางมากท่ีสุด และร้อยละ 56 มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองสาํอางเฉล่ีย 5,000 บาทต่อ
คร้ัง และเลือกซ้ือส่ีคร้ังต่อปี เคร่ืองสาํอางท่ีซ้ือมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ นอกจากน้ียงั
พบวา่ผูห้ญิงส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางจะไม่ไดมี้การวางแผนล่วงหนา้ ปัจจยัท่ีผูห้ญิงใช้
ประกอบในการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย พนกังานขายท่ีแนะนาํสินคา้และบริการ การเอาใจใส่มาก
เป็นพิเศษ และตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ 

เบญจมาภรณ์ แกว้เล่ือนมา (2551) ศึกษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ GE ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 21-30 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุด ส่วนใหญ่เป็นผูมี้การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนอยูท่ี่ระดบั 30,001-
40,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยต่อคุณค่าตราสินคา้ GE ไดแ้ก่ 
ดา้นการรู้จกัตราสินคา้ ดา้นคุณภาพท่ีรับรู้ตราสินคา้ ดา้นความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ และดา้นความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ วิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ GE พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีวิธีเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากการดูหลายตราสินคา้เพือ่เกบ็ขอ้มูลแลว้กลบัไปซ้ือวนัหลงั 
เหตุผลท่ีซ้ือเพราะตอ้งการผลิตภณัฑใ์หม่ แต่ถา้ของเก่าชาํรุดจะใชวิ้ธีซ่อมแซมจนใชง้านได ้ ในขณะ
ท่ีพฤติกรรมเก่ียวกบับตัรเครดิตหรือสินเช่ือ มีวิธีเลือกจากการเกบ็ขอ้มูลแลว้ค่อยกลบัไปใชบ้ริการ 
เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ตัรเครดิตสินเช่ือ GE เพราะไดรั้บสิทธิพิเศษ เม่ือบตัรหมดอายจุะเลือกตราสินคา้ท่ี
ใหผ้ลประโยชนม์ากกว่า 

วฒิุกลุ ทองล่ิม (2552) ศึกษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือแอลจีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ 20-34 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดา้นการรู้จกัตราสินคา้ ดา้นคุณภาพ
ตราสินคา้ท่ีรับรู้ อยูใ่นระดบัดีมาก และมีความคิดเห็นดา้นความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ และความ
ภกัดีต่อตราสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง-นอ้ย ส่วนใหญ่เลือกซ้ือมือถือแอลจีรูปแบบทัว่ไป ราคา 
5,001-10,000 บาท วตัถุประสงคเ์พ่ือใชง้านเป็นเคร่ืองหลกั ซ้ือมือถือแอลจีจากร้านเจมาร์ท ชาํระเงิน
เป็นเงินสด และมีความตอ้งการใชง้านกลอ้งถ่ายรูป เล่นเพลง และเคร่ืองวีดีโอมากท่ีสุด ตามลาํดบั 
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ในส่วนของผลการทดสอบสมมติฐานท่ีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 พบวา่คุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ การรู้จกั
ตราสินคา้ คุณภาพตราสินคา้ท่ีรับรู้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือแอลจีในระดบัตํ่า ส่วนความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทมื์อถือแอลจี 

พรทิพย ์ หมัน่ผดุงกิจ (2552) ไดท้าํการศึกษาความพึงพอใจในคุณภาพสินคา้และ
คุณภาพบริการท่ีส่งผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้ จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจ
ในคุณภาพสินคา้อยูใ่นระดบัสูง แต่อยา่งไรกต็ามแมว้า่กลุ่มตวัอยา่งจะมีความพึงพอใจในคุณภาพ
สินคา้มากท่ีสุดแต่กไ็ม่ส่งผลต่อความภกัดีในดา้นคุณสมบติัของสินคา้ ลกัษณะพเิศษของสินคา้ 
ความน่าเช่ือถือตามท่ีไดป้ระกาศไว ้ ความมัน่คงทนทานของสินคา้ และความงามและสุนทรียภาพ
ของสินคา้ (Aesthetic) แต่ส่งผลต่อความภกัดีตราสินคา้ในดา้นความมีช่ือเสียงเป็นท่ีประจกัษข์อง
สินคา้ ความสามารถในการใหบ้ริการของสินคา้ และความมีมาตรฐานเดียวกนัของสินคา้ สาํหรับ
คุณภาพบริการกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัสูงสุดพบวา่ ความพึงพอใจในคุณภาพการ
บริการดา้นความเช่ือถือไดข้องบริการ การตอบสนอง และการดูแลเอาใจใส่ ไม่ส่งผลต่อความภกัดี
ต่อตราสินคา้ในตราสินคา้ ส่วนความพึงพอใจในคุณภาพการบริหารดา้นการอาํนวยความสะดวก
ทางกายภาพ ส่ิงท่ีมองเห็นในการบริการ และการสร้างความเช่ือมัน่ต่อลูกคา้จะส่งผลต่อความภกัดี
ต่อตราสินคา้ 

มีนา อ่องบางนอ้ย (2553) การศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินคา้ ความไวว้างใจ และความพึง
พอใจท่ีมีผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ผลการศึกษาทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่  

ความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ดา้นความเหนือกวา่ตราสินคา้
อ่ืน มีความสมัพนัธ์กบัเพศ การตระหนกัรู้ตราสินคา้ ดา้นการจดจาํได ้ คุณภาพท่ีถูกรับรู้ ดา้นความ
น่าเช่ือถือ และการตอบสนอง การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั และความพึงพอใจ ดา้น
กระบวนการบริการ ลกัษณะทางกายภาพของบริการ และพนกังานผูใ้หบ้ริการ  

ความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ดา้นการยอมรับคุณภาพของ
ตราสินคา้ มีความสมัพนัธ์กบั เพศ การตระหนกัรู้ตราสินคา้ ดา้นการจดจาํได ้คุณภาพท่ีถูกรับรู้ ดา้น
ความเป็นรูปธรรรม ความน่าเช่ือถือ และการตอบสนอง การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั 
และความพึงพอใจ ดา้นกระบวนการบริการ และพนกังานผูใ้หบ้ริการ  

ความภกัดีต่อตราสินคา้ CAT CDMA (แคท ซีดีเอม็เอ) ดา้นความสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการไดมี้ความสมัพนัธ์กบั เพศ การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ดา้นคุณสมบติั และดา้นทศันคติ 
และความพึงพอใจ ดา้นกระบวนการบริการ และพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
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ชนิดา พฒันกิตติวรกลุ (2553) ไดศึ้กษาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารดา้นแบบปากต่อ
ปากบนอินเตอร์เตอเน็ต และขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบนอินเตอร์เน็ต พบวา่
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการทาํหาขอ้มลูเพ่ือสนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนอินเตอร์เน็ต โดย
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคบนอินเตอร์เน็ต พบวา่ 5 ปัจจยัดงัน้ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ  

1) การแสวงหาขอ้มูลหรือคาํแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญในตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆ   
2) การแสวงหาขอ้มูลหรือคาํแนะนาํจากผูมี้ประสบการณ์ในผลิตภณัฑน์ั้นๆ  
3) การไดรั้บขอ้มูลท่ีบ่งบอกถึงคุณภาพสินคา้ เช่นคุณสมบติั ขนาด  
4) ความพึงพอใจหรือความชอบในตวัสินคา้ของผูซ้ื้อ  
5) การรับรู้ของผูบ้ริโภคในเชิงบวกเก่ียวกบัตวัสินคา้  
ผลการสาํรวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งยงัมีความเห็นนอ้ยเก่ียวกบัสินคา้บนอินเตอร์เน็ต  ซ่ึง

สามารถกล่าวไดว้่าผูบ้ริโภคทาํการคน้หาขอ้มูลและคาํแนะนาํต่างๆ บนอินเตอร์เน็ต แต่ไม่มีผลต่อ
การซ้ือสินคา้บนอินเตอร์เน็ต เพราะยงัขาดขอ้มูลท่ีเพียงพอท่ีจะทาํการตดัสินใจซ้ือดว้ยความมัน่ใจ 

ภานุพงศ ์ เหรียญกนกกุล และอริชยั อรรคอุดม (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
สร้างคุณค่าตราสินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม กรณีศึกษา เอน็โซโก โดยวิจยัน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ีใชใ้นการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของการคา้ขายผา่นเครือข่ายสงัคม ผล
จากการวิจยัผูใ้หข้อ้มูลหลกัส่วนใหญ่กล่าววา่ รู้สึกรับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้ของเอน็โซโก เพราะทาํให้
เกิดความมัน่ใจในการซ้ือขอ้เสนอพิเศษเหล่านั้น ซ่ึงในบางคร้ังแมข้อ้เสนอพเิศษของเอน็โซโกดอ้ย
กวา่คู่แข่งรายอ่ืนแต่ผูบ้ริโภคบางส่วนกย็งัตดัสินใจเลือกซ้ือขอ้เสนอพิเศษกบัทางเอน็โซโกเน่ืองจาก
ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้ของเอน็โซโก ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหคุ้ณค่าแก่ตราสินคา้เอน็โซโก
มากกว่าตราสินคา้อ่ืน คือ คุณภาพของขอ้เสนอพิเศษท่ีตรงกบัความตอ้งการ และมีปริมาณขอ้เสนอ
พิเศษมากกว่าคู่แข่ง อีกทั้งยงัมีการปรับเปล่ียน เพ่ิมขอ้เสนอพิเศษในแต่ละวนั ในขณะท่ีคู่แข่งราย
อ่ืนๆ มีการปรับเปล่ียนเพ่ิมขอ้เสนอเพียงอาทิตยล์ะ 2-3 คร้ัง นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัรู้สึกถึงคุณภาพ
ของเวบ็ไซตข์องเอน็โซโกท่ีใหค้วามรู้สึกใชง้านง่ายกวา่ และมีความปลอดภยัในการชาํระเงิน
มากกว่า นอกจากน้ีปัจจยัดา้นผลประโยชน์ (Advantage) ในส่วนของขอ้เสนอพิเศษของเอน็โซโกท่ี
มีความตรงกบัความตอ้งการ มีปริมาณมากกวา่คู่แข่ง และมาจากร้านคา้ร้านอาหาร สถานท่ีบริการ 
และโรงแรมท่ีมีช่ือเสียง ยงัเป็นจุดเด่นท่ีสามารถสร้างการรับรู้คุณภาพของเอน็โซโกไดอ้ยา่งดีโดย 

นอกจากคุณค่าตราสินคา้จากการรับรู้คุณภาพแลว้ เอน็โซโกยงัมีคุณค่าตราสินคา้จาก
การรับรู้ตราสินคา้ท่ีมากกวา่คู่แข่ง โดยจากการสมัภาษณ์พบว่า ผูใ้หส้มัภาษณ์ทั้งหมดระลึกถึงเอน็
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โซโกเป็นตราสินคา้แรกเม่ือพดูถึงขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงเกิดจากการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
อยา่งต่อเน่ืองของเอน็โซโก และเป็นการตอกย ํ้าถึงคุณค่าของตราสินคา้เอน็โซโกไดเ้ป็นอยา่งดี 

ภูมิภทัร รัตนประภา (2558) การศึกษาเร่ือง ความสมัพนัธ์ระหวา่งคุณค่าตราสินคา้ 
ส่วนประสมทางการตลาด และความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชยไ์ทยท่ีมี
อิทธิพลต่อกลยทุธ์การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้มีความสมัพนัธ์
เชิงบวกกบักลยทุธ์การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชย์
ไทย โดยปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ ดา้นการรับรู้ตราสินคา้ รองลงมา ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ 
และดา้นการรับรู้คุณภาพ ตามลาํดบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบักล
ยทุธ์การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชยไ์ทย โดยปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  รองลงมา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ และดา้นราคา ตามลาํดบั และปัจจยัดา้นความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการ มีความสมัพนัธ์
เชิงบวกกบักลยทุธ์การสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชย์
ไทย โดยปัจจยัดา้นความพงึพอใจต่อการใชบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพของการบริการ 
ความสมัพนัธ์สูงท่ีสุด รองลงมา ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

Thumbsubteam (2556) บทความจากการรวบรวมขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์ Bigcommerce. 
com ในกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ยคุปัจจุบนั โดยผลการสาํรวจพบวา่ ปัจจยั
สาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้มาเป็นอนัดบั 3 อนัดบัแรก คือ 
คุณภาพของสินคา้ (56%) การส่งสินคา้ฟรี (49%) สามารถคืนหรือแลกเปล่ียนสินคา้ไดง่้าย (35%) 
รวมไปถึงปัจจยัรองลงมาอยา่ง การรีววิสินคา้ ความสะดวกในการชาํระเงิน เป็นสินคา้ใหม่ มีรูปแบบ
และขนาดใหเ้ลือกหลากหลาย 

ทั้งน้ีพบว่ามีปัจจยัอ่ืนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั คือ 
เวบ็ไซต ์ โทรศพัทมื์อถือ และโซเชียลมีเดีย ในปัจจุบนัทั้ง “เวบ็ไซต”์ และ “โทรศพัทมื์อถือ” 
กลายเป็นช่องทางสาํคญัในการหาขอ้มูลเพ่ือประกอบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ ซ่ึง
การใชง้านเวบ็ไซตส่์วนใหญ่เนน้ไปท่ีการหาขอ้มูลสินคา้ก่อนซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้เป็นหลกั การท่ีตรา
สินคา้แต่ละรายนาํรูปแบบในการทาํการตลาดอยา่ง วีดีโอมานาํเสนอบนเวบ็ไซต ์ จะยิง่เป็นการเพ่ิม
แรงจูงใจและกระตุน้การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใหเ้พ่ิมสูงข้ึนจาก การสาํรวจพบวา่ผูใ้ชง้าน
โทรศพัทมื์อถือมกัคน้หาขอ้มูลสินคา้ขณะอยูใ่นร้านคา้ ไม่ว่าเป็น การเชค็ราคาสินคา้ อา่นรีวิวและ
การหาขอ้มูลสินคา้เพ่ิมเติม โดยผลการสาํรวจพบวา่ในปี 2555  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ขณะอยูใ่นร้าน
ของผูบ้ริโภคมีสดัส่วนเพ่ิมสูงข้ึนกวา่เดิมจาก 70% เป็น 76% ซ่ึงส่วนหน่ึงอาจเป็นผลมาจากอิทธิพล
ของโทรศพัทมื์อถือ อีกปัจจยัสาํคญั คือ “โซเชียลมีเดีย” ผลสาํรวจพบว่า การแนะนาํจากเพ่ือนท่ี
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โพสตผ์า่นโซเชียลมีเดียมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้สูงสุดมาเป็นอนัดบั 1 (81%) 
รองลงมาเป็นภาพสินคา้ท่ีถูกโพสผา่นโซเชียลมีเดีย (44%) และการท่ีเวบ็ไซตมี์การอพัเดทขอ้มูล
อยา่งสมํ่าเสมอ (40%) 

จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎี เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของ
ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป  พบว่าการตดัสินใจในการเลือกซ้ือมีความแตกต่างกนัไป ส่วนหน่ึงพบว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ท่ีดีกบัการให้บริการหรือสินคา้นั้น จะมีความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่งผลต่อ
การตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป อีกส่วนหน่ึงพบว่าการบริการหรือ
สินคา้ท่ีดีสามารถสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้แต่ไม่มีผลต่อการสร้างความจงรักภกัดีในตรา
สินคา้ของผูบ้ริโภค อยา่งไรกดี็ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงตราสินคา้ เม่ือพบวา่สินคา้หรือบริการนั้น มี
คุณภาพท่ีดี สามารถสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้ และเม่ือผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในสินคา้
นั้นๆ บ่อยคร้ังข้ึน กอ็าจจะนาํไปสู่การสร้างใหเ้กิดความภกัดีต่อตราสินคา้หรือบริการนั้นดว้ย ส่วน
การรีวิวสินคา้ หรือคาํแนะนาํจากผูเ้ช่ียวชาญ หรือการมีประสบการณ์ในสินคา้นั้น เป็นส่วนหน่ึงใน
การสนบัสนุนความคิดเห็นในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคและมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรองลงมา 

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงนาํ 3 ปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค คือ ความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ การสร้างคุณค่าและความแตกต่างใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ และอิทธิพลอ่ืน เช่น เช่น การรีวิว
สินคา้บนอินเทอร์เน็ต และการแนะนาํสินคา้จากคนสนิท มาทาํการศึกษาร่วมกบัผลิตภณัฑบ์าํรุง
ผวิหนา้สาํหรับผูห้ญิง ซ่ึงมีความอ่อนไหวง่าย เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคเพศหญิงต่อ
สินคา้ดงักล่าว 
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บทที่ 3 

วธีิการดาํเนินการวจัิย 
 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง ผูว้ิจยั 
ไดก้าํหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนการวิธีการวิจยั เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
research) โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

1) การศึกษางานวิจยั ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงหาขอ้มูลจากทางอินเทอร์เน็ต เพือ่นาํมาเป็น
แนวคิดพื้นฐานในการดาํเนินงานวิจยั 

2) การสมัภาษณ์ ผูบ้ริโภคเพศหญิง ซ่ึงใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ เพือ่
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และปัจจยัสาํคญัในการเลือกซ้ือ 

3) การวิเคราะห์พฤติกรรมและปัจจยัการใหค้วามสาํคญั ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
บาํรุงผวิหนา้ 

ผูว้ิจยัไดก้าํหนดกรอบและขอบเขต ตลอดจนเหตุผลสาํคญัของการนาํระเบียบวิธีการ
วิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั (Methodology) มาใชใ้นการดาํเนินการวิจยัคร้ังน้ี โดยใหมี้วิธี 
ดาํเนินการวิจยัท่ีสาํคญั ดงัน้ี 

3.1 ขอบเขตการวิจยั 
3.2 กลุ่มเป้าหมาย 
3.3 วิธีการเกบ็ขอ้มูล 
3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ขอบเขตการวจัิย 
ขอบเขตการศึกษาดา้นเน้ือหา การวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมุ่งศึกษาถึง

ปัจจยัสาํคญั สามประการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง ไดแ้ก่ ความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หรืออิทธิพลอ่ืนๆ เช่น เช่น รีวิวสินคา้บน
อินเทอร์เน็ต และการแนะนาํสินคา้จากคนสนิท  โดยมีกรอบการวิจยัดงัน้ี 
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1) ความภกัดีต่อตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจ 
2) คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจ 
3) อิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีววิสินคา้บนอินเทอร์เน็ต และการแนะนาํสินคา้จากคน

สนิท มีผลต่อการตดัสินใจ 
 
 

3.2 กลุ่มเป้าหมาย 
ขอบเขตดา้นประเภทผูใ้หข้อ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเพศหญิง 

ช่วงอาย ุ25- 34 ปี จาํนวน 15 คน และผูใ้ชเ้พศหญิงผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิในช่วงอาย ุ35-45 ปี จาํนวน 15 
คน ซ่ึงใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ โดยการสุ่มตวัอยา่งจะใชว้ิธีการสุ่มแบบสะดวก 
(Convenient Sampling) 
 
 

3.3 วธีิการเกบ็ข้อมูล 
 
3.3.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูม ิ
เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเกบ็รวบรวมจากกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล โดยวิธีการสมัภาษณ์แบบ

เจาะลึก ผูวิ้จยัทาํการสมัภาษณ์โดยใชแ้นวคาํถามแบบไม่มีโครงสร้างคาํถามแน่นอน ซ่ึงไม่ได้
กาํหนดคาํตอบไวต้ายตวั จึงมีความยดืหยุน่สามารถปรับเปล่ียนได ้ เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลตามวตัถุประสงค์
ท่ีตอ้งการศึกษา ผูว้ิจยัทาํการสัมภาษณ์ดว้ยตนเองโดยใชว้ิธีการบนัทึกเสียง จดรายละเอียดเพ่ือ
รวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูใ้หข้อ้มูล 

 
3.3.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูม ิ 
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิซ่ึงเป็นขอ้มูลเอกสาร ท่ีเป็นแนวคิดทฤษฎีท่ี และงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง เพ่ือเป็นแนวทางในการวิเคราะห์การศึกษา รวมถึงบทความบนเวบ็ไซตต่์างๆ เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้เพ่ือเป็นขอ้มูลในการทาํวจิยัและการสมัภาษณ์ 
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3.4 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูล 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิจยัไดส้ร้างแนวคาํถามการวิจยัข้ึนเพ่ือใช้

เป็นเคร่ืองมือในการวิจยัท่ีครอบคลุมวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 
1) ผูว้ิจยั เป็นผูร้วบรวมขอ้มูลดว้ยตวัเอง ดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่ง 
2) เคร่ืองบนัทึกเสียง สาํหรับรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ใหไ้ดใ้จความท่ี

ครบถว้น ควบคู่ไปกบัการจดบนัทึก 
3) แนวคาํถามการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ยโครงสร้างของคาํถาม 2 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้มัภาษณ์เก่ียวกบัพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิว 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ 
 
แนวคาํถามเพ่ือศึกษาปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง 
1) ปัจจุบนัคุณใชเ้คร่ืองสาํอางกบัส่วนไหนของร่างกาย 
2) คุณใชเ้คร่ืองสาํอางเพือ่วตัถุประสงคอ์ะไรเป็นสาํคญั 
3) เคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัใชม้านานเท่าไร 
4) คุณมีความชอบในผลิตภณัฑปั์จจุบนัมากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 
5) ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูปั่จจุบนัไดม้าอยา่งไร 
6) หากซ้ือใชเ้อง มีเหตุผลในการเลือกซ้ืออยา่งไร 
7) ตราสินคา้ คุณค่าของผลิตภณัฑ ์ และการแนะนาํสินคา้จากคนสนิท หรือการรีวิว

สินคา้บนอินเทอร์เน็ต ใหค้วามสาํคญักบัส่ิงไหนเป็นสาํคญั 
8) คุณมีความอ่อนไหวต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้มากนอ้ยเพียงใด 
9) คุณมีภกัดีต่อตราสินคา้ในผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีคุณใชห้รือไม่ 
10)  ถา้คนสนิทของท่านเป็นคนแนะนาํใหผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ โดยคุณเห็นความ

เปล่ียนแปลงของเขาในทางท่ีดี คุณจะทดลองผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ 
11) ถา้คุณทดลองใชแ้ลว้ พบวา่ มีคุณภาพดีกวา่ จะเปล่ียนหรือไม่ 
12) ถา้คุณลองใชแ้ลว้พบวา่ คุณภาพเท่ากนักบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีคุณใชอ้ยู่

ปัจจุบนั อะไรคือปัจจยัท่ีทาํใหคุ้ณเปล่ียนไปใชอี้กตราสินคา้หน่ึง 
13) การท่ีผลิตภณัฑ ์ท่ีมีคุณภาพเท่ากนั แต่อีกตราสินคา้หน่ึง น่าเช่ือถือมากกวา่ มีผล

ทาํใหคุ้ณเปล่ียนใจหรือไม่ 
14) คิดว่าตราสินคา้ยิง่มีช่ือเสียง ยิง่มีคุณภาพ หรือไม่ 
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15) หากมีผลิตภณัฑอ์อกใหม่ ซ่ึงผลิตจากวตัถุดิบท่ีคุณไม่คุน้เคยมาก่อน ภายใตต้รา
สินคา้ท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั และตอบโจทยใ์นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมองหา คุณจะสนใจทดลองใชห้รือไม่ 

16) ตราสินคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้มากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 
17) คุณภาพผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการเลือกซ้ือ มากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 
18) อิทธิพล อ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต  มี

ผลต่อการเลือกซ้ือมากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 
19) คุณคิดวา่ตราสินคา้ คุณภาพผลิตภณัฑ ์ อิทธิพล อ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนสนิท 

หรือการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต  มีความสมัพนัธ์ เชิงบวกต่อกนัหรือไม่ 
 
 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการศึกษาปัจจยัส่งผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง ผูว้ิจยัไดท้าํ

การรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีเป็นเอกสาร และขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก แลว้จึงนาํ
ขอ้มูลท่ีไดม้าทาํการวิเคราะห์เชิงพรรณนา และนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ขอ้มูลมาเขียนสรุป
รายงานผลการวิจยั 
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บทที่ 4 

ผลการวจิัย 
 
 

งานสารนิพนธ์เร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้
ของผูห้ญิง เป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัหลกัสามประการ
ในการเลือกซ้ือ คือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ การสร้างคุณค่าและความแตกต่างใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์ และ
อิทธิพลอ่ืน เช่น การรีวิวสินคา้หรือการบอกต่อ การไดท้ดลองใช ้ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 
แบบสมัภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) และไดแ้บ่งกลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์ หรือกลุ่มเป้าหมาย เป็น  
2 กลุ่ม ประกอบดว้ย ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเพศหญิง ช่วงอาย ุ 25-34 ปี จาํนวน 15 คน และผูใ้ช ้
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิเพศหญิงในช่วงอาย ุ35-45 ปี จาํนวน 15 คน ซ่ึงใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑบ์าํรุง
ผวิหนา้ แลว้นาํขอ้มูลไปวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) และสงัเคราะห์ (Synthesis) ซ่ึงการ
นาํเสนอผลการวิจยัแบ่งเป็น 4 ส่วน คือ 

4.1 ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้เพศหญิง ช่วงอาย ุ25- 34 ปี 
4.2 ผลการสัมภาษณ์เจาะลึกผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้เพศหญิง ช่วงอาย ุ35-45 ปี 
4.3 ผลการสัมภาษณ์อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
4.4 ผลการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา  

 
 

4.1 ผลการสัมภาษณ์เจาะลกึผู้ใช้ผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าเพศหญิง ช่วงอายุ 25-34 ปี  
ผลการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

(Key Informant) จาํนวน 15 ท่าน 
1) คาํถาม ปัจจุบันคุณใช้เคร่ืองสําอางกบัส่วนไหนของร่างกาย 

ผูว้ิจยัมีความตอ้งการทราบวา่ผูใ้ชเ้คร่ืองสาํอางส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในการส่วน
ใดของร่างกายมากท่ีสุด เพ่ือนาํเป็นขอ้มูลในการวิเคราะห์ 

ผูใ้หข้อ้มูลผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน มีวตัถุประสงคใ์นการใชเ้คร่ืองสาํอางเพือ่การบาํรุง
ผวิหนา้เป็นสาํคญั  
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ผูใ้หข้อ้มูล 5 ท่าน ท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือบาํรุงผวิโดยใหค้วามสาํคญักบัผวิหนา้ และ
ผวิกายดว้ย 

2) คาํถาม คุณใช้เคร่ืองสําอางเพือ่วตัถุประสงค์อะไรเป็นสําคญั 
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือ

วตัถุประสงคอ์ะไรเป็นสาํคญั เพ่ือเป็นขอ้มูลในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
เคร่ืองสาํอาง 

ผูใ้หข้อ้มูล 13 ท่าน มีวตัถุประสงคใ์นการใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือการบาํรุงผิวเป็น
สาํคญั ทั้งน้ีเพื่อทาํใหผ้วิขาวกระจ่างใส และลดความบกพร่องบนใบหนา้ในเร่ืองของสิว และผวิแพ้
ง่าย  

โดยมีผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน มีวตัถุประสงคเ์พือ่การบาํรุงผิวทัว่ไป โดยใหเ้หตุผลวา่
ไม่ไดมี้ปัญหาความพกพร่องใดๆบนผวิหนา้ 

3) คาํถาม เคร่ืองสําอางทีใ่ช้อยู่ปัจจุบันใช้มานานเท่าไร 
ผูว้ิจยัมีความตอ้งการทราบวา่ ผูบ้ริโภคใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนัมานานมากนอ้ย

เพียงใด เพ่ือศึกษาการใหค้วามสาํคญัในความภกัดีในตราสินคา้ท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัของผูบ้ริโภค 
ผูใ้หข้อ้มูลใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนั 5-6 ปี มี 2 ท่าน  
ผูใ้หข้อ้มูลใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนั 2-3 ปีข้ึนไปมี 11 ท่าน 
โดยมีผูใ้หส้มัภาษณ์ 2 ท่าน ท่ีเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ไปเร่ือยๆ ซ่ึงมีช่วง

ระยะในการใชจ้ะอยูป่ระมาณ 2 เดือน 
4) คาํถาม คุณมคีวามชอบในผลติภัณฑ์ปัจจุบันมากน้อยเพยีงใด อย่างไร 

ผูว้ิจยัมีความตอ้งการทราบถึงเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางปัจจุบนั
เป็นระยะเวลาหน่ึง เพ่ือศึกษาความพงึพอใจในเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิท่ีใชปั้จจุบนั 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีมีประสบการณ์การใชเ้คร่ืองสาํอาง 13 ท่าน มีความพึงพอใจมาก
ในผลิตภณัฑท่ี์ใช ้ โดยใหเ้หตุผลวา่ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูเ่หมาะกบัสภาพผวิของผูใ้ช ้ และเหตุผลถดัมา
คือสามารถลดขอ้บกพร่องบนใบหนา้ได ้ 

โดยผูท่ี้มีประสบการณ์การใชเ้คร่ืองสาํอาง 2 ท่าน จะมีความพอใจในผลิตภณัฑท่ี์
ใชอ้ยูปั่จจุบนัในระดบัปานกลางเท่านั้น 

5) คาํถาม ผลติภัณฑ์ทีใ่ช้อยู่ปัจจุบันได้มาอย่างไร 
ผูว้จิยัตอ้งการทราบว่า เคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัไดม้าอยา่งไร เพ่ือศึกษา

พฤติกรรมในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ 
ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ไดม้ากจากการเลือกซ้ือใชเ้อง 
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ผูใ้หข้อ้มูล 3 ท่าน ไดม้าจากการแนะนาํของเพ่ือน  
โดยมีผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ไดเ้ลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิจากการรีวิวสินคา้ดว้ย

ตนเองทางอินเทอร์เน็ต 
6) คาํถาม หากซ้ือใช้เอง มีเหตุผลในการเลือกซ้ืออย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบเหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัเอง เพือ่
ศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ 

ผูใ้หข้อ้มูล 6 ท่าน ของผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผล หากตอ้งซ้ือใชเ้อง จะใหเ้พ่ือนหรือ
คนสนิทใหก้ารแนะนาํ โดยเม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือเคร่ืองสาํอางสาํหรับบาํรุงผวิหนา้ชนิด
หน่ึงผูบ้ริโภคจะเลือกก่อนว่าจะนาํมาใชเ้พ่ือวตัถุประสงคอ์ะไร หลงัจากนั้นจึงใหเ้พ่ือนเป็นผูแ้นะนาํ  

ผูใ้หข้อ้มูล 6 ท่าน จะเลือกก่อนวา่นาํมาใชเ้พือ่วตัถุประสงคอ์ะไร หลงัจากนั้นจึงไป
ศึกษาบทรีวิวสินคา้ซ้ือดว้ยตนเองทางอินเทอร์เน็ต 

ทั้งน้ีมีผูใ้หส้มัภาษณ์เพียง 3 ท่าน ท่ีมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเองโดยมุ่งไปท่ีเคา
เตอร์ตราสินคา้นั้นเป็นอยา่งแรก แลว้จึงมองหาเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีตรงกบัวตัถุประสงคท่ี์
ตนเองตอ้งการ 

7) คาํถาม ตราสินค้า คุณค่าของผลติภัณฑ์ และการแนะนําสินค้าจากคนสนิท หรือการ
รีววิสินค้าบนอนิเทอร์เน็ต คุณให้ความสําคญักบัส่ิงไหนเป็นสําคญั 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าปัจจยัหลกั 3 ประการ คือ ตราสินคา้ คุณค่าของผลิตภณัฑ ์
และการแนะนาํสินคา้จากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัใดเป็นสาํคญัในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิ 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 10 ท่าน ของผูใ้หส้มัภาษณ์ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของสินคา้
เป็นหลกั โดยใหเ้หตุผลวา่ผวิหนา้เป็นส่ิงละเอียดอ่อนตอ้งเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าของผลิตภณัฑม์า
เป็นอนัดบัแรก ทั้งน้ีใหค้วามสาํคญักบัตราสินคา้เป็นลาํดบัถดัมา โดยใหเ้หตุผลว่าตราสินคา้เป็นส่ิง
สนบัสนุนในความเช่ือถือของผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง และใหค้วามสาํคญัในการรีวิวเป็นลาํดบั
สุดทา้ย 

ผูใ้หข้อ้มูล 3 ท่าน ท่ีใหค้วามสาํคญักบัตราสินคา้เป็นสาํคญั โดยใหเ้หตุผลว่าตรา
สินคา้จะบ่งบอกถึงคุณค่าของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้นั้น และเป็นส่ิงแรกในการตดัสินใจซ้ือ และ
ใหค้วามสาํคญัจากการรีววิเป็นลาํดบัถดัมา  

ทั้งน้ีมีผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ท่ีความสาํคญักบัการแนะนาํจากเพ่ือหรือคนสนิท โดยให้
เหตุผลว่าผูใ้ชเ้หล่านั้นมีประสบการณ์ในการใชม้าก่อนหนา้ทาํใหเ้ห็นถึงคุณค่าของ เคร่ืองสาํอาง
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ชนิดนั้น ซ่ึงเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือและเป็นเหตุผลในการเลือกซ้ือ โดยจะใหค้วามสาํคญักบั
ตราสินคา้เป็นลาํดบัถดัมา 

8) คาํถาม คุณมีความอ่อนไหวต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์บํารุงผวิหน้ามากน้อยเพยีงใด
ผู้วจิยัต้องการทราบว่าหากมีเคร่ืองสําอางบํารุงหน้าอืน่ทดแทน ผู้บริโภคจะมีความอ่อนไหวมากน้อย
เพยีงใดในการเปลีย่นไปใช้เคร่ืองสําอางบํารุงผวิหน้าอกีตราสินค้าหน่ึง 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 9 ท่าน จะมีความอ่อนไหวต่อการเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้
เป็นอยา่งมาก โดยใหเ้หตุผลวา่เคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัมีลกัษณะเฉพาะท่ีเหมาะสมกบัผวิหนา้
ของตน อยา่งเช่น เหมาะกบัผวิมนั ผวิแพง่้าย 

สาํหรับผูใ้หส้ัมภาษณ์ 4 ท่าน จะมีความอ่อนไหวในการเปล่ียนเคร่ืองสาํอางอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยใหเ้หตุผลว่าเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัมีคุณภาพดี และเหมาะ
กบัผวิหนา้ของตนอยูแ่ลว้ แต่หากมีผลิตภณัฑอ่ื์นๆท่ีน่าสนใจกวา่ อาจจะมีผลในการทดลองใชก่้อน 

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูลหลกั 2 ท่าน ซ่ึงเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิไปเร่ือยๆ นั้น พบวา่ไม่
มีความอ่อนไหวในผลิตภณัฑ ์ โดยใหเ้หตุผลวา่ผวิหนา้ไม่มีความบกพร่องมากนกั สามารถใช้
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวชนิดใดกไ็ด ้

9) คาํถาม คุณมภีักดีต่อตราสินค้าในผลติภัณฑ์บํารุงผวิหน้าทีคุ่ณใช้หรือไม่  
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัความภกัดีในตราสินคา้กบั

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนัมากนอ้ยเพียงใด 
ผูใ้หข้อ้มูล 14 ท่าน ใหค้วามเห็นตรงกนัคือ ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ท่ีตน

ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั แต่มี 11 ท่าน ใหค้าํอธิบายเพ่ิมเติมวา่ หากมีคนแนะนาํใหใ้ชเ้คร่ืองสาํอางตราสินคา้
อ่ืนกจ็ะทดลองใชก่้อน หรือหาขอ้มูล และรีวิวเพ่ิมเติมเก่ียวกบัคุณภาพของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้
นั้น แลว้ค่อยตดัสินใจอีกคร้ังหน่ึง แต่จะไม่ตดัสินใจในทนัทีเพ่ือเปล่ียน และผูใ้หส้ัมภาษณ์ 3 ท่าน ยงั
ยนืยนัท่ีใชต้ราสินคา้เดิม เน่ืองจากพบว่าคุณภาพของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ปัจจุบนัดีอยูแ่ลว้ 

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ท่ีไม่ไดใ้หค้วามสาํคญัในความภกัดีต่อตราสินคา้เลย โดยให้
เหตุผลว่า ตนจะคาํนึงถึงคุณค่าของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ก่อน เน่ืองจากเป็นคนมีผวิท่ีเป็นสิวง่าย 
เพราะฉะนั้นตราสินคา้ไม่มีผลในการตดัสินใจซ้ือ 

10) คําถาม ถ้าคนสนิทของท่านเป็นคนแนะนําให้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า โดยคุณ
เห็นความเปลีย่นแปลงของเขาในทางที่ด ีคุณจะทดลองผลติภัณฑ์น้ันหรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าคาํแนะนาํของคนสนิท มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ในคร้ังต่อไปหรือไม่ 
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ผูใ้หข้อ้มูล 11 ท่าน ใหส้มัภาษณ์ว่าหากมีคนสนิทแนะนาํใหใ้ชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืน จะทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เพราะหากมีคนสนิทแนะนาํเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ชนิดนั้นยอ่มมีความน่าเช่ือถือเพิม่มากข้ึน 

ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหข้อ้มูลวา่หากมีคนสนิทแนะนาํใหใ้ชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืนจะไม่ตดัสินใจทดลองทนัที แต่จะสอบถาม และดูสภาพผวิหนา้ของผูแ้นะนาํ
ก่อนว่าตรงกบัตนมากนอ้ยเพียงจึงค่อยตดัสินใจทดลองอีกทีหน่ึง 

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ท่ีใหข้อ้มูลว่าจะไม่ทดลองใชถึ้งแมเ้ป็นเพ่ือนสนิทท่ีเป็น
คนแนะนาํกต็าม โดยใหเ้หตุผลวา่ ผวิหนา้ของแต่ละคนมีความแตกต่างกนัไป หากตอ้งการทดลอง
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืนจะศึกษาดว้ยตนเอง ดงันั้น คาํแนะนาํของเพ่ือนจึงไม่มีผลต่อ
การทดลองใช ้

11) คาํถาม ถ้าคุณทดลองใช้แล้ว พบว่า มคุีณภาพดกีว่า จะเปลีย่นหรือไม่ 
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า การท่ีผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสทดลองใช่สินคา้ตราสินคา้อ่ืน 

และมีคุณภาพดีกวา่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ในคร้ังถดัไปหรือไม่ 
ผูใ้หข้อ้มูล 11 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่จะเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้อีก

ตราสินคา้หน่ึง หากไดท้ดลองใชแ้ลว้ดีกวา่ 
ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหค้วามคิดเห็นวา่จะเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้

ตราสินคา้อ่ืน  กต่็อเม่ือ มีการไดท้ดลองใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้นั้นเป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้
เท่านั้น ถึงจะตดัสินใจเปล่ียน 

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหค้วามคิดเห็นว่าไม่ตอ้งการเปล่ียนไปเป็นเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืน แมจ้ะไดท้ดลองใชก้ต็าม โดยใหเ้หตุผลวา่ผลิตภณัฑท่ี์ตนใชอ้ยูมี่คุณภาพ
ดีอยูแ่ลว้ 

12) คําถาม ถ้าคุณลองใช้แล้วพบว่าคุณภาพเท่ากันกับเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าที่คุณ
ใช้อยู่ปัจจุบัน อะไรคอืปัจจยัท่ีทาํให้คุณเปลีย่นไปใช้อกีตราสินค้าหน่ึง 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบปัจจยั ท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้จากตราสินคา้หน่ึงไปอีกตราสินคา้หน่ึง นอกเหนือจากราคา หากผูบ้ริโภคไดมี้โอกาส
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีมีคุณภาพเท่ากบัเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนั  

ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ใหค้วามสาํคญักบัช่องท่างจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยัจะทาํให้
เปล่ียนจากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้เดิมท่ีตนใชอ้ยู ่ เพราะหากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นเป็นส่ิง
ผูบ้ริโภคเลือก แต่สามารถหาซ้ือไดย้าก ผูบ้ริโภคกจ็ะยงัคงใชต้ราสินคา้เดิม 
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ผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ใหส้มัภาษณ์วา่ปัจจยัท่ีจะทาํใหเ้ปล่ียนจากเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้เดิมท่ีตนใช่อยูห่ากคุณภาพเท่ากนัคือ ตราสินคา้ท่ีดีกว่า โดยใหเ้หตุผลวา่ตราสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงกว่า ยอ่มเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหก้บัสินคา้ 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหส้มัภาษณ์วา่ โปรโมชัน่ในการจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัถดัไปท่ี
จะทาํใหเ้ปล่ียนจากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้เดิมท่ีตนใชอ้ยู ่ ทั้งน้ีเพ่ือเป็นสร้างแรงจูงใจในการ
ตดัสินใจในการซ้ือ 

13) คําถาม การที่ผลิตภัณฑ์ ที่มีคุณภาพเท่ากัน แต่ อีกตราสินค้าหน่ึง น่าเช่ือถือ
มากกว่า มผีลทําให้คุณเปลีย่นใจหรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือมากกวา่จะเป็นปัจจยัในการเปล่ียน
จากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จากตราสินคา้หน่ึงไปอีกสินคา้หน่ึงหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 8 ท่าน ใหส้มัภาษณ์วา่ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือกวา่จะทาํใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จากอีกตราสินคา้หน่ึงไปอีกตราสินคา้หน่ึง  

โดยผูใ้หข้อ้มูล 7 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าถึงแมต้ราสินคา้อีกตราหน่ึงจะน่าเช่ือถือกวา่ ก็
ไม่มีผลต่อการเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืน 

14) คาํถาม คุณคดิว่าตราสินค้ายิง่มีช่ือเสียง ยิง่มีคุณภาพ หรือไม่ ผู้วิจัยต้องการทราบ
ว่าการรับรู้ถงึคุณภาพของเคร่ืองสําอางบํารุงผวิหน้าของผู้บริโภคขึน้อยู่ตราสินค้าหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ไม่เก่ียวขอ้งกนั โดยใหเ้หตุผลวา่การเลือกใช้
เคร่ืองคส์าํอางบาํรุงหนา้นั้นข้ึนอยูคุ่ณภาพของผลิตภณัฑ ์ เน่ืองจากสภาพผวิของแต่ละคนมีความ
แตกต่างกนั และเคร่ืองสาํอางของแต่ละตราสินคา้กต็อบสนองผูใ้ชแ้ตกต่างกนัไป 

ผูใ้หข้อ้มูล 5 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่เก่ียวขอ้งกนั คือ ตราสินคา้ยิง่ดี คุณภาพของ
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้กจ็ะยิง่ดี โดยใหเ้หตุผลวา่ ตราสินคา้ท่ีดี จนผูบ้ริโภคสามารถจดจาํไดน้ั้น 
ยอ่มเกิดจากคุณภาพของผลิตภณัฑที์ดีเช่นกนั 

15) คําถาม หากมีผลิตภัณฑ์ออกใหม่ ซ่ึงผลิตจากวัตถุดิบที่คุณไม่คุ้นเคยมาก่อน 
ภายใต้ตราสินค้าท่ีใช้อยู่ปัจจุบัน และตอบโจทย์ในส่ิงทีผู้่ลริโภคมองหา คุณจะสนใจทดลองใช้หรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑอ์อกใหม่ซ่ึงผลิตจากวตัถุดิบท่ีผูบ้ริโภคไม่คุน้เคยหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 12 ท่าน ใหข้อ้มูลวา่จะทดลองถา้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นตอบ
โจทยส่ิ์งตนเองมองหา 

ผูใ้หข้อ้มูล 3 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าจะศึกษาหาขอ้มูลก่อนไม่ว่าจะเป็นการรีวิวสิน
ผลิตภณัฑ ์หรือความคิดเห็นจากคนสนิท ค่อยตดัสินใจอีกทีหน่ึง 
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16) คาํถาม ตราสินค้ามผีลต่อการเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้ามากน้อยเพยีงใด 
อย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ตราสินคา้เป็นปัจจยัหลกัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้หรือไม่  

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 7 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ตราสินคา้มีผลการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้ โดย 4 ท่านใหเ้หตุผลว่า ถา้เป็นตราสินคา้ท่ีตนใชอ้ยูแ่ลว้ ผูบ้ริโภคกจ็ะมีความคุน้เคยใน
ตราสินคา้นั้น จึงมีความเช่ือถือในตราสินคา้และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ และผูใ้หข้อมู้ล 3 ท่าน
ใหเ้หตุผลวา่การเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ชนิดหน่ึง หากเร่ิมตน้จากการท่ีเราไม่ทราบ
รายละเอียดใดๆ ของสินคา้นั้นเลย ส่ิงท่ีตนจะนึกถึงเป็นอยา่งแรก คือตราสินคา้ เพราะส่วนหน่ึงของ
ความน่าเช่ือถือในคุณภาพสินคา้ 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 8 ท่าน ใหค้วามเห็นว่าตราสินคา้ไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
บาํรุงผวิหนา้ ถึงอยา่งไรกต็ามการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีข้ึนอยูก่บัสภาพผวิหนา้ของแต่ละคน 

17) คาํถาม คุณภาพสินค้ามีผลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์บํารุงผวิหน้ามากน้อยเพยีงใด 
อย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า คุณค่าของสินคา้เป็นปัจจยัหลกัต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้หรือไม่ อยา่งไร 

ผูใ้หข้อ้มูล 13 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่คุณภาพของสินคา้มีผลอยา่งมากในการเลือก
ซ้ือเคร่ืองสาํอางในการบาํรุงผวิหนา้ โดยใหเ้หตุผลวา่ ผิวหนา้เป็นส่ิงสาํคญัสาํหรับผูห้ญิง ดงันั้น
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีจึงมีผลอยา่งมากต่อการเลือกซ้ือ เป็นการสร้างความมัน่ใจ 
รวมถึงความปลอดภยัของผูใ้ช ้

ทั้งน้ี ผูใ้หข้อมู้ล 2 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่คุณภาพมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้ แต่มาจากการคาํนึงถึงตราสินคา้มาอนัดบัแรก จึงเพิม่ความน่าเช่ือถือในคุณภาพของ
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ 

18) คาํถาม อทิธิพล อืน่ เช่น การแนะนําจากคนสนิท หรือการรีววิบนอนิเทอร์เน็ต มี
ผลต่อการเลอืกซ้ือมากน้อยเพยีงใด อย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าอิทธิพล อ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนสนิท หรือการรีวิวบน
อินเทอร์เน็ตเป็นปัจจยัหลกัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้หรือไม่ อยา่งไร 

ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ไม่ไดใ้หม้องวา่การรีวิวผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต หรือการ
แนะนาํจากคนสนิท เป็นปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ แต่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
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เพ่ือเป็นสนบัสนุนในการตดัสินใจซ้ือคา้ โดยมี 5 ท่าน ท่ีใหค้วามเห็นเพ่ิมเติมว่า การแนะนาํจากคน
สนิทอาจมีผลต่อการเลือกทดลองใช ้

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการ
แนะนาํจากคนสนิทไม่มีผลต่อการตดัสินใจในเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นการบาํรุงผิวเลย โดยใหเ้หตุผล
วา่ผวิหนา้แต่ละคนมีความแตกต่างกนั ไม่สามารถใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จากการแนะนาํหรือ 
รีวิวบนอินเทอร์เน็ตได ้

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ท่ีใหค้วามเห็นว่าการรีวิวบนอินเทอร์เน็ตเป็นปัจจยัหลกัในการ
ตดัสินในในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ โดยจะทาํการศึกษาขอ้มูลอยา่งละเอียดบน
อินเทอร์เน็ต ไม่วา่จะเป็นคุณสมบติั ส่วนผสม และรีวิว ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

19) คาํถาม คุณคดิว่าตราสินค้า คุณภาพผลติภัณฑ์ อทิธิพล อืน่ เช่น การแนะนําจาก
คนสนิท หรือการรีววิผลติภณัฑ์บนอนิเทอร์เน็ต มคีวามสัมพนัธ์ เชิงบวกต่อกนัหรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ในมุมมองของผูบ้ริโภคเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ มองวา่
ปัจจยัทั้ง 3 ปัจจยั คือ คุณคิดว่าตราสินคา้ คุณภาพผลิตภณัฑ ์ อิทธิพล อ่ืน เช่น การแนะนาํจากคน
สนิท หรือการรีวิวผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต มีความสมัพนัธ์ต่อกนัหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 12 ท่าน ใหค้วามเห็นว่า ปัจจยัทั้ง 3 ขอ้ มีผลเชิงบวกต่อกนั โดยให้
ความเห็นวา่การรีววิผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต หรือคาํแนะนาํจากคนสนิท เป็นผลมากจากคุณภาพ
ของผลิตภณัฑน์ั้น จึงส่งผลต่อการจดจาํตราสินคา้จากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้น 

ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ตราสินคา้และคุณภาพของเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้เท่านั้นท่ีมีความสมัพนัธ์เชิงบวกต่อกนั โดยใหเ้หตุผลวา่ตราสินคา้ท่ีดี มาจากคุณภาพสินคา้ท่ี
ดี แต่การรีวิวผลิตภณัฑบ์นเทอร์เน็ต นั้นไม่สามารถเช่ือถือได ้ เพราะไม่สามารถทราบไดว้่าผูรี้ววิมี
สุขภาพผิวเป็นอยา่งไร 

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่การรีวิวบนอินเทอร์เน็ตและการแนะนาํ
จากคนสนิทมีความสมัพนัธ์กบัคุณภาพของสินคา้ แต่ตราสินคา้ไม่มีความเก่ียวขอ้งกบั 2 ปัจจยัน้ี 
 
 

4.2 ผลการสัมภาษณ์เจาะลกึผู้ใช้ผลติภณัฑ์บํารุงผวิหน้าเพศหญิง ช่วงอายุ 35-45 ปี  
ผลการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) มีผูเ้ขา้ร่วมสมัภาษณ์เป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

(Key Informant) จาํนวน 15 ท่าน 
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1) คาํถาม ปัจจุบันคุณใช้เคร่ืองสําอางกบัส่วนไหนของร่างกาย 
ผูว้ิจยัมีความตอ้งการทราบวา่ ผูใ้ชเ้คร่ืองสาํอางส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในการส่วน

ใดของร่างกายมากท่ีสุด เพ่ือ เป็นขอ้มูลในการวเิคราะห์ 
ผูใ้หข้อ้มูล 5 ท่าน ใชเ้คร่ืองสาํอางในการบาํรุงผิวบริเวณใบหนา้ 
ผูใ้หข้อ้มูล 7 ท่าน ท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือบาํรุงผวิโดยใหค้วามสาํคญักบัผวิหนา้ และ

ผวิกายดว้ย 
ทั้งน้ี มีผูใ้หข้อ้มูล 3 ท่าน ท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือบาํรุงผวิโดยใหค้วามสาํคญักบั

ใบหนา้กบัลาํคอ 
2) คาํถาม คุณใช้เคร่ืองสําอางเพือ่วตัถุประสงค์อะไรเป็นสําคญั 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือ
วตัถุประสงคอ์ะไรเป็นสาํคญั เพ่ือเป็นขอ้มูลในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
เคร่ืองสาํอาง 

ผูใ้หข้อ้มูล 11 ท่าน มีวตัถุประสงคใ์นการใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือการลดร้ิวรอย เพ่ิม
ความช้ืนใหก้บัผวิบนใบหนา้เป็นสาํคญั โดยเหตุผลวา่เพ่ือหารเขา้สงัคมและ ความอ่อนเยาวข์อง
ผวิหนา้ รวมถึงเพ่ือวตัถุประสงคใ์นการบาํรุงผวิทัว่ไปเป็นลาํดบัถดัมา 

ทั้งน้ี มีผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางเพื่อบาํรุงผิวโดยทัว่ไป โดยใหเ้หตุผลวา่
ไม่ไดมี้ปัญหาความบกพร่องใดๆบนผวิหนา้ 

3) คาํถาม เคร่ืองสําอางทีใ่ช้อยู่ปัจจุบันใช้มานานเท่าไร 
ผูว้ิจยัมีความตอ้งการทราบวา่ผูบ้ริโภคใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนัมานานมากเพียงใด 

เพ่ือศึกษาการใหค้วามสาํคญัในความภกัดีในตราสินคา้ท่ีบริโภคใชอ้ยูปั่จจุบนั 
ผูใ้หข้อ้มูลใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนั 5-6 ปี มี 11 ท่าน  
ผูใ้หข้อ้มูลใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนั 10 ปีข้ึนไปมี 2 ท่าน 
โดยมีผูใ้หส้มัภาษณ์ 4 ท่านท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ปัจจุบนัไม่ถึง 2 ปี 

4) คาํถาม คุณมีความชอบในผลติภัณฑ์ปัจจุบันมากน้อยเพียงใด อย่างไร 
 ผูวิ้จยัมีความตอ้งการทราบถึงเหตุผลในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์ เคร่ืองสาํอางท่ี

ผูบ้ริโภคใชอ้ยูร่ะยะเวลาหน่ึง เพ่ือศึกษาความพึงพอใจในเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิท่ีใชปั้จจุบนั 
ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ท่ีมีประสบการณ์การใชเ้คร่ืองสาํอางใช ้ 12 ท่าน มีความพึงพอใจ

มากในผลิตภณัฑท่ี์ตนใชอ้ยูปั่จจุบนั โดยใหเ้หตุผลวา่ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูเ่หมาะกบัสภาพผวิของผูใ้ช ้
โดยมี 1 ท่านใหเ้หตุผลว่าชอบเพราะใชม้านาน  
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โดยผูท่ี้มีประสบการณ์การใชเ้คร่ืองสาํอาง 3 ท่าน จะมีความพอใจในผลิตภณัฑท่ี์
ใชอ้ยูปั่จจุบนัในระดบัปานกลางเท่านั้น โดยมี 1 ท่านใหเ้หตุผลว่าใชแ้ลว้ไม่แพ ้ และตราสินคา้ของ
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้นั้นมีบริการหลงัการขายท่ีดี 

5) คาํถาม ผลติภณัฑ์ทีใ่ช้อยู่ปัจจุบันได้มาอย่างไร 
ผูว้จิยัตอ้งการทราบว่า เคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัไดม้าอยา่งไร เพือ่ศึกษา

พฤติกรรมในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ 
ผูใ้หข้อ้มูล 8 ท่าน ไดม้ากจากการเลือกซ้ือใชเ้อง 
ผูใ้หข้อ้มูล 6 ท่าน ไดม้าจากการแนะนาํของเพ่ือน โดยมี 1 ท่าน ท่ีมีการทดลอง

เปล่ียนจากคาํแนะนาํของเพ่ือนมาเร่ือยๆ 
โดยมีผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ไดเ้ลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิจากการรีวิวสินคา้ดว้ย

ตนเองทางอินเทอร์เน็ต 
6) คาํถาม หากซ้ือใช้เอง มีเหตุผลในการเลือกซ้ืออย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบเหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัเอง เพือ่
ศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ 

ผูใ้หข้อ้มูล 7 ท่าน ของผูใ้หส้มัภาษณ์ใหเ้หตุผล หากตอ้งเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ใชเ้องจะดูท่ีตราสินคา้และคุณภาพของผลิตภณัฑค์วบคู่กนัไป 

ผูใ้หข้อ้มูล 5 ท่าน ใหเ้หตุผลวา่หากเลือกซ้ือใชเ้องตอ้งดูท่ีคุณภาพของเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้นั้นวา่ เหมาะกบัสภาพผวิหนา้ของตนหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหเ้หตุผลวา่หากจะเลือกซ้ือใชเ้องจะสอบถามจากคนสนิทหรือ
เพ่ือนก่อนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ โดยเม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือ
เคร่ืองสาํอางสาํหรับบาํรุงผวิหนา้ชนิดหน่ึง ผูบ้ริโภคจะเลือกก่อนว่าจะนาํมาใชเ้พ่ือวตัถุประสงค์
อะไร หลงัจากนั้นจึงใหเ้พ่ือนเป็นคนแนะนาํ  

และผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน จะเลือกก่อนวา่นาํมาใชเ้พือ่วตัถุประสงคอ์ะไร หลงัจากนั้น
จึงไปศึกษาบทรีวิวสินคา้ซ้ือดว้ยตนเองทางอินเทอร์เน็ต 

7) คาํถาม ตราสินค้า คุณค่าของผลติภัณฑ์ และการแนะนําสินค้าจากคนสนิท หรือการ
รีววิสินค้าบนอนิเทอร์เน็ต คุณให้ความสําคญักบัส่ิงไหนเป็นสําคญั 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าปัจจยัหลกั 3 ประการ คือ ตราสินคา้ คุณค่าของผลิตภณัฑ ์และ
การแนะนาํสินคา้จากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัใด
เป็นสาํคญัในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิ 
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ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 11 ท่าน ใหส้มัภาษณ์โดยใหข้อ้มูลวา่ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ
ของสินคา้เป็นหลกั โดยใหเ้หตุผลว่าผวิหนา้เป็นส่ิงสาํคญัดงันั้นตอ้งเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าของ
ผลิตภณัฑม์าเป็นอนัดบัแรก  

ผูใ้หข้อ้มูล  3 ท่าน ท่ีใหค้วามสาํคญักบัการแนะนาํจากเพื่อนหรือคนสนิท โดยให้
เหตุผลว่าผูใ้ชเ้หล่านั้นมีประสบการณ์ในการใชม้าก่อนหนา้ ซ่ึงเป็นการส่งเสริมความน่าเช่ือถือใน
คุณภาพของเคร่ืองสาํอางนั้นและเป็นเหตุผลสนบัสนุนในการเลือกซ้ือ  

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ท่ีใหค้วามสาํคญักบัการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ตเป็นหลกั  
โดยเฉพาะการรีวิวจากดารานกัแสดง ทาํใหเ้กิดความรู้สึกถึงความน่าเช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละเป็น
เหตุผลในการเลือกซ้ือ เพราะคนเหล่านั้นยอ่มเลือกใชแ้ต่เคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีดี ซ่ึงดูไดจ้ากผล
ของผวิหนา้ท่ีดารานกัแสดงผูน้ั้นใช ้

8) คาํถาม คุณมีความอ่อนไหวต่อการเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์บํารุงผิวหน้ามากน้อยเพยีงใด 
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า หากมีเคร่ืองสาํอางบาํรุงหนา้อ่ืนทดแทน ผูบ้ริโภคจะมีความ

อ่อนไหวมากนอ้ยเพียงใดในการเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางอีกตราสินคา้หน่ึง 
ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 10 ท่าน จะมีความอ่อนไหวต่อการเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้

เป็นอยา่งมาก โดยใหเ้หตุผลวา่เคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัเหมาะสมกบัผวิหนา้ของตนอยูแ่ลว้ และ
กลวัว่าการเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้จะทาํใหเ้กิดผลเสียต่อผิว 

สาํหรับผูใ้หส้ัมภาษณ์ 3 ท่าน จะมีความอ่อนไหวในการเปล่ียนเคร่ืองสาํอางอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยใหเ้หตุผลว่าเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัมีคุณภาพดี และเหมาะ
กบัผวิหนา้ของตนอยูแ่ลว้ แต่หากมีผลิตภณัฑอ่ื์นๆท่ีน่าสนใจกวา่ อาจจะมีผลในการทดลองใชก่้อน 

ทั้งน้ี ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 2 ท่านซ่ึงเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิไปเร่ือยๆนั้นพบว่าไม่มี
ความอ่อนไหวในผลิตภณัฑ ์ 

9) คาํถาม คุณมภีักดีต่อตราสินค้าในผลติภัณฑ์บํารุงผวิหน้าที่คุณใช้หรือไม่  
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัความภกัดีในตราสินคา้กบั

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนัมากนอ้ยเพียงใด 
ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ใหค้วามเห็นตรงกนัคือ ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ท่ีตน

ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั เพราะเคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัใชม้านาน และเหมาะกบัผวิหนา้ 
ผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ท่ีไม่ใหค้วามสาํคญัในความภกัดีต่อตราสินคา้เลย โดยใหเ้หตุผล

วา่ จะมองหาเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีคุณภาพก่อน ถา้มีเพ่ือนแนะนาํวา่ตราสินคา้อ่ืนดีกว่าตนกจ็ะ
ทดลองใชแ้ละหากไดผ้ลดีกจ็ะเปล่ียนเคร่ืองสาํอางในการบาํรุงผวิหนา้ 
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ทั้งน้ี ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ตราสินคา้ไม่มีความสาํคญั ถา้ใชเ้คร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวินั้นเป็นเวลานานและเกิดความเบ่ือกจ็ะเปล่ียนจากตราสินคา้หน่ึงไปอีกตราสินคา้หน่ึง 

10) คําถาม ถ้าคนสนิทของท่านเป็นคนแนะนําให้เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้า โดยคุณ
เห็นความเปลีย่นแปลงของเขาในทางที่ด ีคุณจะทดลองผลติภัณฑ์น้ันหรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า คาํแนะนาํของคนสนิท มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ในคร้ังต่อไปหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ใหส้มัภาษณ์ว่าหากมีคนสนิทแนะนาํใหใ้ชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืน จะทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เพราะคาํแนะนาํของคนสนิทในการเลือกใช้
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ชนิดนั้นมีความน่าเช่ือ 

ผูข้อ้มูล 1 ท่าน ใหข้อ้มูลวา่หากมีคนสนิทแนะนาํใหใ้ชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้
ตราสินคา้อ่ืนจะไม่ตดัสินใจทดลองทนัที แต่จะขอ้มูลเพ่ิมเติมก่อน เพราะสภาพผวิหนา้ของแต่ละคน
ไม่เหมือนกนั และตอ้งดูคุณสมบติัเด่นของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นก่อนว่าตรงตามวตัถุประสงค์
ท่ีตนตอ้งการหรือไม่จึงค่อยตดัสินใจทดลองอีกที 

ทั้งน้ี ผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ท่ีใหข้อ้มูลว่าจะไม่ทดลองใชถึ้งแมเ้ป็นเพ่ือนสนิทท่ีเป็น
คนแนะนาํกต็าม โดยใหเ้หตุผลวา่ ผวิหนา้ของแต่ละคนมีความแตกต่างกนัไป หากตอ้งการทดลอง
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืนจะศึกษาดว้ยตนเอง  

11) คาํถาม ถ้าคุณทดลองใช้แล้ว พบว่า มคุีณภาพดกีว่า จะเปลีย่นหรือไม่ 
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า การท่ีผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสทดลองใชสิ้นคา้ตราสินคา้อ่ืน 

และมีคุณภาพดีกวา่จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ในคร้ังถดัไปหรือไม่ 
ผูใ้หข้อ้มูล 11 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่จะเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ตรา

สินคา้อ่ืนเลย หากไดท้ดลองใชแ้ลว้ดีกวา่ 
ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหค้วามคิดเห็นวา่จะเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้

ตราสินคา้อ่ืน  กต่็อเม่ือ ไดท้ดลองใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นเป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้เท่านั้น 
หากกลุ่มตวัอยา่งเห็นผลในทางท่ีดี ถึงจะตดัสินใจเปล่ียน 

ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหค้วามคิดเห็นวา่ไม่ตอ้งการเปล่ียนไปเป็นเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ตราสินคา้อ่ืน แมจ้ะไดท้ดลองใชก้ต็าม  

ทั้งน้ี ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ยงัไม่แน่ใจท่ีจะเปล่ียนหรือไม่ โดยให้
เหตุผลว่าตอ้งดูเหตุผลอ่ืนประกอบดว้ย เช่น หาซ้ือยากหรือไม่ 
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12) คําถาม ถ้าคุณลองใช้แล้วพบว่าคุณภาพเท่ากันกบัเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าที่คุณ
ใช้อยู่ปัจจุบัน อะไรคอืปัจจยัท่ีทาํให้คุณเปลีย่นไปใช้อกีตราสินค้าหน่ึง 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบปัจจยัท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ ท่ีจะเปล่ียนเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้จากตราสินคา้หน่ึงไปอีกตราสินคา้หน่ึง นอกเหนือจากราคา หากผูบ้ริโภคไดมี้โอกาส
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีมีคุณภาพเท่ากบัเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนั  

ผูใ้หข้อ้มูล 9 ท่าน ใหส้มัภาษณ์วา่ปัจจยัท่ีจะทาํใหเ้ปล่ียนจากเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้เดิมท่ีตนใช่อยูห่ากคุณภาพเท่ากนัคือ ตราสินคา้ท่ีดีกว่า โดยใหเ้หตุผลวา่ตราสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงกว่า ยอ่มเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหก้บัสินคา้ 

ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหค้วามสาํคญักบัช่องท่างจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยัท่ีจะทาํให้
เปล่ียนจากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้เดิมท่ีตนใชอ้ยู ่ เพราะหากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นเป็นส่ิง
ผูบ้ริโภคเลือก แต่สามารถหาซ้ือไดย้าก ผูบ้ริโภคกจ็ะยงัคงใชต้ราสินคา้เดิม 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหส้มัภาษณ์วา่ โปรโมชัน่ในการจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัถดัไปท่ี
จะทาํใหเ้ปล่ียนจากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้เดิมท่ีตนใชอ้ยู ่ ทั้งน้ีเพ่ือเป็นสร้างแรงจูงใจในการ
ตดัสินใจในการซ้ือ 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าบริการหลงัการขายจะเป็นแรงจูงใจในการเปล่ียน
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวจากตราสินคา้หน่ึงไปอีกตราสินคา้หน่ึง 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ปัจจยัท่ีจะทาํใหเ้ปล่ียนคือความรู้สึกเบ่ือกบัการ
ใชต้ราสินคา้เดิมมาเป็นระยะเวลานาน 

ทั้งน้ีมีผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ท่ีใหส้มัภาษณ์วา่อยา่งไรกจ็ะไม่เปล่ียนเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหากมีคุณภาพท่ีเท่ากนั 

13) คําถาม การที่ผลิตภัณฑ์ ที่มีคุณภาพเท่ากัน แต่อีกตราสินค้าหน่ึง น่าเช่ือถือมากกว่า 
มผีลทาํให้คุณเปลีย่นใจหรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือมากกวา่จะเป็นปัจจยัในการเปล่ียน
จากเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จากตราสินคา้หน่ึงไปอีกสินคา้หน่ึงหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 11 ท่าน ใหส้มัภาษณ์วา่ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือกวา่จะทาํใหต้นตดัสินใจ
เปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จากอีกตราสินคา้หน่ึงไปอีกตราสินคา้หน่ึง 

โดยผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าถึงแมต้ราสินคา้อีกตราหน่ึงจะน่าเช่ือถือกวา่ ก็
ไม่มีผลต่อการเปล่ียนไปใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ตราอ่ืน 
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14) คาํถาม คุณคดิว่าตราสินค้ายิง่มช่ืีอเสียงด ียิง่มคุีณภาพ หรือไม่ 
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า การรับรู้ถึงคุณภาพเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภค

ข้ึนอยูต่ราสินคา้หรือไม่ 
ผูใ้หข้อ้มูล 11 ท่านใหค้วามเห็นวา่ไม่เก่ียวขอ้งกนั โดยใหเ้หตุผลว่าการเลือกใช้

เคร่ืองคส์าํอางบาํรุงหนา้นั้นข้ึนอยูผ่วิหนา้ของตนเอง ไม่ใช่ตราสินคา้ เน่ืองจากสภาพผวิของแต่ละ
คนมีความแตกต่างกนั และเคร่ืองสาํอางของแต่ละตราสินคา้กต็อบสนองผูใ้ชแ้ตกต่างกนัไป 

ผูใ้หข้อ้มูล 4 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่เก่ียวขอ้งกนั คือ ตราสินคา้ยิง่ดี คุณภาพของ
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้กจ็ะยิง่ดี โดยใหเ้หตุผลว่า ตราสินคา้ท่ีดี ยอ่มมีความน่าเช่ือถือในเร่ือง
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

15) คําถาม หากมีผลิตภัณฑ์ออกใหม่ ซ่ึงผลิตจากวัตถุดิบที่คุณไม่คุ้นเคยมาก่อน 
ภายใต้ตราสินค้าที่ใช้อยู่ปัจจุบัน และตอบโจทย์ในส่ิงที่ผู้บริโภคมองหา คุณจะสนใจทดลองใช้
หรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑอ์อกใหม่ ซ่ึงผลิตจากวตัถุดิบท่ีผูบ้ริภคไม่คุน้เคยหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 9 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าจะทดลองถา้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นตอบ
โจทยส่ิ์งตนเองมองหา 

ผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าจะศึกษาหาขอ้มูลก่อนไม่ว่าจะเป็นการรีวิวสิน
ผลิตภณัฑ ์หรือความคิดเห็นจากคนสนิท ค่อยตดัสินใจอีกทีหน่ึง 

ผูใ้หข้อ้มูล  4 ท่าน ใหข้อ้มูลวา่จะไม่ทดลองใชถึ้งแมว้า่เคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้
นั้นจะมีประสิทธิภาพตามท่ีตนมองหา เน่ืองจากกลวัผลขา้งเคียง  

16) คําถาม ตราสินค้ามีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้ามากน้อยเพียงใด 
อย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่า ตราสินคา้เป็นปัจจยัหลกัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้หรือไม่  

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 12 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ตราสินคา้มีผลการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้ เป็นตราสินคา้ท่ีตนใชอ้ยูแ่ลว้ จึงเช่ือถือในตราสินคา้และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
โดย 1 ท่าน ใหเ้หตุผลวา่ ตนเองเป็นผูมี้ความภกัดีในตราสินคา้ในระดบัหน่ึง จึงมีความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้มาก 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 3 ท่าน ใหค้วามเห็นว่าตราสินคา้ไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
บาํรุงผวิหนา้ ถึงอยา่งไรกต็ามการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีข้ึนอยูก่บัสภาพผวิหนา้ของแต่ละคน 
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17) คาํถาม คุณภาพสินค้ามีผลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์บํารุงผวิหน้ามากน้อยเพยีงใด 
อย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าคุณคา่ของสินคา้ เป็นปัจจยัหลกัต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้หรือไม่ อยา่งไร 

ผูใ้หข้อ้มูลทั้ง 15 ท่าน ใหค้วามเห็นว่าคุณภาพของสินคา้มีผลอยา่งมากในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางในการบิวรุงผวิหนา้ โดยใหเ้หตุผลว่า ผิวหนา้เป็นส่ิงสาํคญัสาํหรับผูห้ญิง 
ดงันั้นเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีจึงมีผลอยา่งมากต่อการเลือกซ้ือ โดยมีผูบ้ริโภค 2 
ท่านใหค้วามเห็นวา่มีผลมากกวา่ตราสินคา้ 

18) คาํถาม อทิธิพล อืน่ เช่น การแนะนําจากคนสนิท หรือการรีววิบนอนิเทอร์เน็ต มี
ผลต่อการเลอืกซ้ือมากน้อยเพยีงใด อย่างไร 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าอิทธิพล อ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนสนิท หรือการรีวิวบน
อินเทอร์เน็ตเป็นปัจจยัหลกัต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้หรือไม่ อยา่งไร 

ผูใ้หข้อ้มูล 3 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่คาํแนะนาํจากเพ่ือนมีผลมากเพราะมีความ
น่าเช่ือถือ 

ผูใ้หข้อ้มูล 10 ท่าน ไม่ไดใ้หม้องวา่การรีวิวผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต หรือ การ
แนะนาํจากคนสนิทเป็นปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ แต่มีผลต่อการเลือกซ้ือ
บา้งเลก็นอ้ย โดยมี 2 ท่านท่ีใหค้วามเห็นเพ่ิมเติมว่า การแนะนาํจากคนสนิทอาจมีผลต่อการเลือก
ทดลองใช ้

ทั้งน้ีผูใ้หข้อ้มูล 2 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการ
แนะนาํจากคนสนิทไม่มีผลต่อการตดัสินใจในเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นการบาํรุงผิวเลย โดยใหเ้หตุผล
วา่ผวิหนา้แต่ละคนมีความแตกต่างกนั ไม่สามารถใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จากการแนะนาํหรือ 
รีวิวบนอินเทอร์เน็ตได ้

19) คาํถาม คุณคดิว่าตราสินค้า คุณภาพผลติภัณฑ์ อทิธิพลอืน่ เช่น การแนะนําจากคน
รู้จกั หรือการรีววิผลติภัณฑ์บนอินเทอร์เน็ต มคีวามสัมพนัธ์ เชิงบวกต่อกนัหรือไม่ 

ผูว้ิจยัตอ้งการทราบว่าในมุมมองของผูบ้ริโภคเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ มองวา่
ปัจจยัทั้ง 3 ปัจจยั คือ คุณคิดวา่ตราสินคา้ คุณภาพผลิตภณัฑ ์อิทธิพล อ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนรู้จกั 
หรือการรีวิวผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต มีความสมัพนัธ์ต่อกนัหรือไม่ 

ผูใ้หข้อ้มูล 14 ท่าน ใหค้วามเห็นว่า ปัจจยัทั้ง 3 ขอ้มีผลเชิงบวกต่อกนั โดยให้
ความเห็นวา่ตราสินคา้ คุณภาพผลิตภณัฑ ์ อิทธิพลอ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนรู้จกั หรือการรีวิว
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ผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต เป็นเหตุผลสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนัในเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้
ของผูบ้ริโภค 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 ท่าน ใหค้วามเห็นวา่ตราสินคา้และคุณภาพของเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ และการแนะนาํจากเพ่ือนเท่านั้น ท่ีมีความสมัพนัธ์เชิงบวกต่อกนั แต่ไม่สนใจการรีวิว
ผลิตภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต เพราะไม่สามารถเห็นผลใดๆไดจ้ากการรีวิวนั้น 

 
 

4.3 ผลการสัมภาษณ์อืน่ๆ ทีเ่กีย่วข้อง 
นอกจากบทสัมภาษณ์ขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดท้าํการสัมภาษณ์เพ่ิมเติมเพ่ือใหไ้ดผ้ลการวจิยัท่ี

เป็นประโยชนม์ากข้ึนเก่ียวกบัอิทธิพลของตราสินคา้ และคุณภาพของสินคา้ กบักลุ่มตวัอยา่งเดิมโดย
ไม่แบ่งกลุ่ม 8 ท่าน โดยมีผลการวิจยัดงัน้ี 

1) ตราสินค้าไทยและตราสินค้าต่างประเทศ มผีลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุง
ผวิหน้ามากน้อยอย่างไร 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 2 ท่าน ใหข้อ้มูลว่ามีผลแต่ไม่มากเท่ากบัคุณภาพของสินคา้ หาก
สินคา้นั้นใชดี้ และเหมาะกบัผิวหนา้ของตน ไม่วา่จะตราสินคา้ไทยหรือต่างประเทศ ตนสามารถใชไ้ด้
เหมือนกนั 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 2 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าไม่มีผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้
เลย โดยหน่ึงท่านใหเ้หตุผลวา่เน่ืองจากตนเป็นคนมีผวิแพง่้ายมาก จะดูจากคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็น
หลกั และอีกท่านบอกวา่ไม่มีผลหากมีเพ่ือนแนะนาํ หรือไดท้ดลองใชแ้ลว้ดี หาซ้ือไม่ยาก กจ็ะซ้ือใช้
ตราสินคา้นั้นไม่ว่าของไทยหรือต่างประเทศ 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 3 ท่าน มีผลแต่โดยตอ้งดูควบคู่กบัคุณภาพสินคา้ เน่ืองจากตนไม่รู้จกั 
หรือคุน้เคยเคร่ืองสาํอางท่ีเป็นตราสินคา้ไทย จึงเลือกเคร่ืองสาํอางตราสินคา้ต่างประเทศมากกว่า 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 1 ท่าน ใหข้อ้มูลว่ามีผลเพราะตราสินคา้ต่างประเทศท่ีมีช่ือเสียง
มากกว่า สามารถบ่งบอกถึงความน่าเช่ือถือในคุณภาพสินคา้นั้นได ้

2) หากมผีลการรับรองทางวทิยาศาสตร์ เพือ่รับรองคุณภาพของเคร่ืองสําอางบํารุง
ผวิหน้าจะมผีลต่อการเลอืกซ้ือหรือไม่ อย่างไร 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 6 ท่าน ใหข้อ้มูลวา่ไม่มีผล โดย 4 ท่าน ใหเ้หตุผลวา่สุดทา้ยแลว้กต็อ้ง
ดูความเหมาะสมกบัผวิหนา้มากกว่า แต่อาจจะผลในการเลือกทดลอง โดย 1 ท่าน ใหข้อ้มูลว่าตอ้ง
ทดลองใชก่้อน โดยดูจากคุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์ป็นหลกั และ 1 ท่าน จะดูท่ีคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑว์า่เหมาะกบัผวิหนา้ตนหรือไม่ 
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ผูใ้หส้มัภาษณ์ 1 ท่าน ไม่แน่ใจเพราะปกติจะดูแต่คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบั
ผวิหนา้ของตน หากใชแ้ลว้ดีกจ็ะซ้ือต่อเน่ือง 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ 1 ท่าน  อาจจะมีผลในแง่ของการตดัสินใจก่อนเลือกซ้ือ แต่ไม่ใช่
ปัจจยัหลกั 
 
 

4.4 ผลวเิคราะห์เชิงเนือ้หา 
จากผลการสมัภาษณ์เจาะลึก ผูบ้ริโภคท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้เพศหญิง จาํนวน 

30 คน แบ่งตามอาย ุ25-34 ปี และ 35-45 ปี กลุ่มละ 15 คน ผูว้ิจยั ไดท้าํการวิเคราะห์เชิงเน้ือหาโดยการ
จาํแนกแยกแยะส่วนประกอบหรือเน้ือหาสาระเพ่ือคน้หาประเดน็หลกัหรือสาระสาํคญั รวมทั้งการ
แยกเร่ืองท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนัหรือเป็นคนละประเดน็ออกจากกนัเป็นส่วนยอ่ยๆ พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้มีดงัน้ี 

1) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์โดยคาํนึงถึงคุณสมบติัท่ีเหมาะกบัผวิของผูบ้ริโภค 
2) ตราสินคา้  
3) คาํแนะนาํจากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต โดยมีผลในการเลือก

ทดลองใชสิ้นคา้ 
4) ช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยหากเป็นตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและคุณภาพดี แต่หาซ้ือ

ยาก กอ็าจจะทาํใหเ้ลือกใชต้ราสินคา้อ่ืนแทน 
5) การบริการหลงัการขาย เป็นปัจจยัเสริมในการตดัสินใจ 
6) รายการสนบัสนุนการขายของผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัเสริมในการตดัสินใจ 
ทั้งน้ีในปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งแตกต่างกนัไป 

โดยข้ึนอยูก่บัลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัไป ดงัต่อไปน้ี 
1) พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล เช่น ชอบทดลองใชเ้คร่ืองสาํอาง

บาํรุงผวิหนา้ไปเร่ือยๆ เน่ืองจากไม่มีปัญหาของสุขภาพผวิบนใบหนา้ 
2) ประสบการณ์ของผูใ้ชท่ี้มีต่อเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นๆ   
3) พ้ืนฐานผวิ หรือขอ้บกพร่องของผวิบนใบหนา้ของผูเ้ลือกซ้ือ  
4) ช่วงอายขุองผูบ้ริโภค 
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บทที่ 5 
อภิปรายผล 

 
 
5.1 อภิปรายผล 

ผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง โดยกาํหนดปัจจยัหลกั 3 ปัจจยั คือ ความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ หรืออิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีวิวสินคา้บน
อินเทอร์เน็ต หรือการแนะนาํจากคนสนิท เป็นกรอบการวจิยั สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 
5.1.1 ความภักดใีนตราสินค้ามผีลต่อการตดัสินใจ 
ผูว้ิจยัพบวา่ในกลุ่มเป้าหมายวยั 35-45 ปี ใหค้วามสาํคญักบัตราสินคา้ และมีแนวโนม้

ในการภกัดีต่อตราสินคา้ โดยมีประสบการณ์ในการใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ปัจจุบนัโดยเฉล่ีย 5-
6 ปี  และพบวา่ ตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของคนกลุ่มน้ี เพราะตราสินคา้หมายถึงความ
น่าเช่ือถือ และคุณภาพท่ีดีของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้นั้น สอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ (Aaker, 1991) ท่ีกล่าววา่ “ความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความยดึมัน่ท่ี
ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นองคป์ระกอบของคุณค่าของตราสินคา้ (Brand 
Equity) ท่ีสาํคญัท่ีสุดของคุณค่าตราสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ในระดบัสูง ผูบ้ริโภค
มีการซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง”  อยา่งไรกต็าม กลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวอาจจะคิดอีกคร้ังหน่ึงท่ีจะทดลอง
ใช ้หากมีผลิตภณัฑใ์หม่ภายใตต้ราสินคา้ท่ีตนใชอ้ยู ่ 

ในขณะท่ีกลุ่มเป้าหมายวยั 25-34 ปี ใหค้วามสาํคญักบัตราสินคา้นอ้ยกว่า และมี
แนวโนม้ในการภกัดีต่อตราสินคา้ตํ่ากวา่ โดยมีประสบการณ์เฉล่ีย 2-3 ปี ในการใชเ้คร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้ปัจจุบนั ถึงแมว้า่กลุ่มตวัอยา่งจะมีความอ่อนไหวมากในการเปล่ียนเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้จากตราสินคา้หน่ึงไปอีกสินคา้หน่ึงหากพบว่า ผลิตภณัฑน์ั้นเหมาะสมกบัผิวบนใบหนา้ของ
ตนอยูแ่ลว้ แต่ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบวา่ ตราสินคา้ไม่ใชส่ิ้งสาํคญัในการเลือกซ้ือ เคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้
ของกลุ่มตวัอยา่งน้ี แมจ้ะมองวา่ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงมีผลต่อความน่าเช่ือถือ และคุณภาพใน
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้นั้นกต็าม และหากมีผลิตภณัฑใ์หม่ภายใตต้ราสินคา้ท่ีตนใชอ้ยู ่ จะทดลอง
ใช ้หากคุณสมบติัตรงกบัท่ีตนตอ้งการ 
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5.1.2 การสร้างคุณค่าในผลติภัณฑ์ มผีลต่อการตดัสินใจ 
จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพในเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้

เป็นอยา่งมากเน่ืองจากผวิของใบหนา้เป็นส่ิงสาํคญั และมีความอ่อนไหวมาก ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งทั้ง
สองจึงใหคุ้ณค่ากบัเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้มากท่ีสุด โดยหากพบวา่มีเคร่ืองสาํอางท่ีมีคุณภาพ
ดีกว่าท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนักมี็แนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนไปอีกตราสินคา้หน่ึงเช่นกนั 

โดยในกลุ่มตวัอยา่งอายรุะหวา่ง 25-34 ปี มีความตอ้งการในคุณค่าของผลิตภณัฑใ์น
ดา้นเพ่ิมความกระจ่างใสให้กบัผวิบนใบหนา้ ทั้งน้ีรวมถึงการลดความบกพร่องของผวิบนใบหนา้ 
เช่น สิวและผวิแพง่้ายเป็นพเิศษ ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งอายรุะหวา่ง 35-45 ปี ใหค้วามสาํคญักบัคุณค่า
ของผลิตภณัฑใ์นการลดร้ิวรอย และชะลอความเห่ียวยน่ของผวิบนใบหนา้และลาํคอมากกวา่  

การสร้างคุณค่าใหก้บัสินคา้มีผลต่อการสินใจซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์
การสร้างความแตกต่าง (Allen et al, 2008)  ซ่ึงหมายถึงการดาํเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ เม่ือ
ธุรกิจใหคุ้ณค่า และเอกลกัษณ์ท่ีเหนือกวา่ถึงลกูคา้โดยผลิตภณัฑ ์ และการบริการท่ีมีคุณภาพ 
ลกัษณะเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง 

 
5.1.3 อิทธิพลอื่น เช่น การรีวิวสินค้าบนอินเทอร์เน็ต หรือการแนะนําจากคนสนิท มี

ผลต่อการตดัสินใจ 
ในกลุ่มตวัอยา่งอายรุะหว่าง 25-34 ปี ใหค้วามสนใจในการไดรั้บการแนะนาํจากเพื่อน 

และรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต ก่อนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ และเช่ือว่า 
คาํแนะนาํจากเพ่ือน หรือการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ตมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
และหากมีเพ่ือนแนะนาํว่าเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นดีกจ็ะทดลองในทนัที ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารดา้นแบบปากต่อปากบนอินเตอร์เทอร์เน็ต และขอ้มูลเก่ียวกบัตวั
สินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบนอินเตอร์เน็ต (ชนิดา พฒันกิตติวรกุล, 2553) ซ่ึงพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ตอ้งทาํการหาขอ้มูลเพือ่สนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนอินเตอร์เน็ต 

ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งอายรุะหวา่ง 35-45 ปี นั้น ไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบัการไดรั้บการ
แนะนาํจากเพ่ือน และรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต และเช่ือว่า คาํแนะนาํจากเพ่ือน หรือการรีวิวสินคา้
บนอินเทอร์เน็ตไม่มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ แต่หากมีเพ่ือนแนะนาํ
วา่เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้นั้นมีคุณภาพดีกจ็ะลองใช ้ แต่ไม่มีผลต่อการเปล่ียนจากผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยู่
เดิม 

อยา่งไรกต็าม คนทั้งสองกลุ่มไดรั้บอิทธิพล ในดา้นการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือ
การแนะนาํจากคนสนิท มาใชเ้ป็นองคป์ระกอบ หรือเหตุผลสนบัสนุนในการตดัสินใจซ้ือ
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เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ ตรงกบัแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของผูบ้ริโภค 
(อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2543) ท่ีกล่าวไวว่้า การคน้หาขอ้มูลก่อนซ้ือ เป็นขั้นตอนหน่ึงของการตดัสินใจ 

โดยรวมปัจจยัทั้ง 3 ขอ้ส่งผลถึงกนัละกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึง
เกิดจากการสร้างคุณค่าในผลิตภณัฑ ์  ถึงแมว้า่ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจะมีแนวโนม้มีความภกัดีต่อตรา
สินคา้ แต่กย็งัใหค้วามสาํคญัแก่คุณค่าในผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้เช่นกนั และถึงแมว้า่กลุ่มตวัอยา่งจะ
เนน้ถึงคุณค่าในผลิตภณัฑ ์ แต่การจดจาํไดใ้นตราสินคา้กเ็ป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจในเลือกซ้ือ
เช่นกนั ส่วนอิทธิพลอ่ืน ตามท่ีผูวิ้จยันาํเสนอ คือ การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการแนะนาํจาก
คนสนิท ถึงแมก้ลุ่มตวัอยา่งมีแนวโนม้ไม่ไดใ้หค้วามสาํคญั แต่กถื็อวา่เป็นกระบวนการหน่ึงในการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ 

ทั้งน้ีการสมัภาษณ์เชิงลึกโดยไม่มีการแบ่งกลุ่มผูส้มัภาษณ์ จาํนวน 8 ท่าน เพ่ือสอบถาม
ถึงความคิดเห็นต่อตราสินคา้ไทยและต่างประเทศ พบวา่ตราสินคา้ต่างประเทศมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางมากกว่า เน่ืองจากเป็นท่ีรู้จกัและคุน้เคยมากกว่า ในขณะท่ีส่วนหน่ึงมองวา่ตรา
สินคา้ต่างประเทศมีผลแต่ตอ้งควบคู่ไปกบัคุณภาพเช่นกนั ในขณะท่ีความคิดเห็นต่อผลการรับรอง
ทางวิทยาศาตร์เพือ่รับรองคุณภาพนั้น ไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ โดยผูบ้ริโภคจะ
เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ท่ีคุณสมบติัของผลิตภณัฑม์ากกว่า 

จากผลการศึกษาคร้ังน้ีวิเคราะห์ไดว้่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้ คือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ตราสินคา้ และคาํแนะนาํจากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้ทาง
อินเทอร์เน็ต ซ่ึงเป็นปัจจยัลาํดบัตน้ในการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบับทความ ท่ีไดร้วบรวมขอ้มูล
จากเวบ็ไซต ์  Bigcommerce.com โดยอา้งผลการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งในเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ยคุปัจจุบนั (Thumbsubteam, 2556)  พบวา่ ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค อนัดบัแรกคือ คุณภาพของสินคา้ และอนัดบั 3 คือ การรีวิวสินคา้ นอกจากน้ี ผูว้ิจยัยงัพบว่า
ช่องทางการจดัจาํหน่าย การบริการหลงัการขาย และรายการสนบัสนุนการขาย ของผลิตภณัฑย์งัเป็น
ปัจจยัลาํดบัรองลงมา ในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิงอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิด ดา้นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ (อดุลย ์ จาตุรงคกลุ, 2543) ซ่ึงผูว้ิจยัพบวา่การบริการหลงัการ
ขาย และรายการสนบัสนุนการขายนั้นเป็นแรงผลกัดนัทางดา้นจิตวิทยา ซ่ึงเป็นแรงจูงใจ และ
ผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ หรือการตดัสินใจซ้ือ อีกทั้งช่องทางการจดัจาํหน่ายกเ็ป็น
ปัจจยัดา้นสถานการณ์ ท่ีก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัไปเช่นกนั  
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5.2 ประโยชน์ของงานวจัิย 
 
5.2.1 ผลประโยชน์ต่อผู้บริโภค  
ทาํใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัใด ระหวา่งความภกัดีต่อตราสินคา้ 

คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ หรืออิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือ 
การแนะนาํจากคนสนิท ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ชนิดหน่ึง ทั้งน้ีเพ่ือ
ผูป้ระกอบการ สามารถนาํขอ้มูลไปปรับใชเ้พือ่เป็นกลยทุธ์ในการทาํธุรกิจ ซ่ึงสุดทา้ยแลว้
ผลประโยชน์กจ็ะตกอยูก่บัผูบ้ริโภค 

 
5.2.2 ผลประโยชน์ต่อผู้ขาย 
จากงานวิจยัพบวา่ ปัจจยัทั้ง 3 ขอ้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ คุณค่าและความแตก ต่างของ

ผลิตภณัฑ ์ หรืออิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการแนะนาํจากคนสนิท มี
ความสมัพนัธ์เชิงบวกต่อกนั ดงันั้นผูข้ายจึงสามารถนาํขอ้มูลเหล่าน้ีไปเป็นขอ้มูลพื้นฐานในการทาํ 
กลยทุธ์ทางการตลาดได ้

 
5.2.3 ผลประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ 
เม่ือทราบปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้า 

ผูป้ระกอบการกส็ามารถนาํไปกาํหนดกลยทุธ์ในการทาํธุรกิจสาํหรับผลิตภณัฑช์นิดนั้นๆ ได ้เพ่ือเป็น
การสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง สู่การเป็นผูน้าํและธุรกิจท่ีย ัง่ยนื 

 
 

5.3 ข้อจํากดัของงานวจัิย 
 
5.3.1 กลุ่มตวัอย่าง  
กลุ่มตวัอยา่งในการสมัภาษณ์เชิงลึกในคร้ังน้ี อาจจะไม่ใช่ตวัแทนของผูบ้ริโภคทั้งหมด 

ดงันั้นผลการวิจยัท่ีไดอ้าจจะนาํไปประยกุตใ์ชไ้ดแ้ค่คนเฉพาะกลุ่มเท่านั้น 
 
5.3.2 เวลาในการวจัิย 
การวิจยัคร้ังน้ี มีขอ้จาํกดัดา้นระยะเวลา โดยผูว้ิจยัไดก้าํหนดการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2559 เป็นระยะเวลา 1 เดือน เท่านั้น 
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บทที่ 6 
สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง เป็น
การศึกษาเชิงคุณภาพ โดยมีการเกบ็ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึก จากกลุ่มเป้าหมายเพศหญิงท่ีมี
อายรุะหวา่ง 25-45 ปี 30 คน ภายใตปั้จจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ 
หลกั 3 ปัจจยั คือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หรือ อิทธิพลอ่ืนๆ 
เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการแนะนาํจากคนสนิท 

 
 

6.1 สรุปผลการวจัิย 
จากการตอบสมัภาษณ์เชิงลึกของผูบ้ริโภคเพศหญิง ในการเลือกเซ้ือเคร่ืองสาํอาง

สาํหรับบาํรุงผวิหนา้ สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
1) ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้มัภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวเพศ

หญิง ช่วงอาย ุ 25-34 ปี จาํนวน 15 คน และผูใ้ชเ้พศหญิงผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิในช่วงอาย ุ 35-45 ปี 
จาํนวน 15 คน ผูต้อบสมัภาษณ์ทั้ง 2 กลุ่ม ใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้เป็นหลกั โดยให้
ความสาํคญักบัลาํคอและผวิกายเป็นส่วนประกอบเสริม โดยผูต้อบสมัภาษณ์จาํนวนร้อยละ 43.33 มี
ระยะการใชเ้คร่ืองสาํอางปัจจุบนัอยูร่ะหวา่ง 5-6 ปี และร้อยละ 36.67 มีระยะการใชเ้คร่ืองสาํอาง
ปัจจุบนัอยูร่ะหว่าง 2-3 ปี ทั้งน้ีผูบ้ริโภคร้อยละ 83.33  มีความพึงพอใจกบัเคร่ืองสาํอางปัจจุบนัท่ีตน
ใชอ้ยูเ่ป็นอยา่งมาก 

2) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้า จากขอ้มูลการสัมภาษณ์
ผูบ้ริโภคร้อยละ 70 ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้เป็นหลกั โดย
ปัจจยัท่ีจะทาํใหผู้ใ้ชเ้ปล่ียนผลิตภณัฑจ์ากตราสินคา้หน่ึงไปยงัตราสินคา้หน่ึงนั้น หากพบว่า คุณภาพ
ของเคร่ืองสาํอางนั้นเท่ากนั คือ ตราสินคา้ ร้อยละ 43.33 ช่องทางจดัจาํหน่าย ร้อยละ 40 โดยมี
รายการสนบัสนุนการขาย การบริการหลงัการขาย และความรู้สึกเบ่ือเคร่ืองสาํอางท่ีใชปั้จจุบนัเป็น
ปัจจยัรองลงมา  

ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ผูวิ้จยัพบว่าร้อยละ 63.33 ใหค้วามเห็นวา่ตราสินคา้มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงร้อยละ 70 ผูบ้ริโภคจะทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ซ่ึงผลิตจากวตัถุดิบท่ีไม่
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คุน้เคยภายใตต้ราสินคา้ปัจจุบนัท่ีใชอ้ยู ่ โดยผูใ้ชท่ี้มีประสบการณ์ในการใชเ้คร่ืองสาํอางเฉล่ีย 5-6 ปี 
มีแนวโนม้ในการภกัดีต่อตราสินคา้ท่ีตนใชอ้ยูปั่จจุบนั 

ปัจจยัดา้นอิทธิพลอ่ืนๆ เช่น คาํแนะนาํของคนสนิท หรือการรีววิสินคา้ทาง
อินเทอร์เน็ตนั้น จากผลการสมัภาษณ์เชิงลึก พบว่า มีผลต่อการทดลองใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง
บาํรุงผวิหนา้นั้นๆ ร้อยละ 70 โดยเป็นปัจจยัเสริมใหก้บัผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ 

ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการสมัภาษณ์เพ่ิมเติมเพ่ือใหไ้ดผ้ลการวจิยัท่ีเป็นประโยชนม์ากข้ึน
เก่ียวกบัอิทธิพลของตราสินคา้ และคุณภาพของสินคา้ กบักลุ่มตวัอยา่งเดิมโดยไม่แบ่งกลุ่ม  8 ท่าน 
โดยมีสามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

ผูใ้หส้มัภาษณ์ร้อยละ 75  มีความเห็นวา่ตราสินคา้ต่างประเทศมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้มากกวา่ตราสินคา้ไทย โดยร้อยละ 62.5 เห็นวา่ถึงแมว้า่ตราสินคา้ต่างประเทศ
มีผลต่อการเลือกซ้ือแต่ตอ้งพิจารณาควบคู่ไปกบัคุณภาพของเคร่ืองสาํอางนั้นๆ ดว้ย  

กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 75 ใหค้วามเห็นวา่ผลรับรองคุณภาพดา้นวิทยาศาสตร์ ไม่มีผลต่อ
การเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ โดยผูใ้ชจ้ะเลือกดูจากคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัสภาวะผวิของ
ตนเป็นหลกั 

 
 

6.2 ข้อเสนอแนะ 
 

6.2.1 ข้อเสนอแนะทางด้านการตลาด 
1) การสร้างคุณค่าใหก้บัเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ควบคู่ไปกบัตราสินคา้ จากงานวิจยั

น้ีพบว่าตราสินคา้มีความสมัพนัธ์เชิงบวกต่อกนักบัคุณภาพของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ ดงันั้นการ
สร้างคุณค่าใหก้บัผลิตภณัฑเ์พ่ือใหผู้บ้ริโภครับรู้ และเกิดความพึงพอใจจึงเป็นส่ิงสาํคญั เพือ่ใหเ้กิด
การจดจาํในตราสินคา้ และเม่ือเกิดการใชซ้ํ้ า ผูบ้ริโภคกมี็แนวโนม้ท่ีจะเกิดความภกัดีในตราสินคา้ 
ซ่ึงทั้งสร้างการจดจาํไดใ้นตราสินคา้และการสร้างคุณค่าใหก้บัผลิตภณัฑค์วรทาํควบคู่กนั และการ
สร้างคุณค่าใหก้บัเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้นั้นกค็วรจะมีการทาํอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเลง็เห็นและจดจาํคุณภาพท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑใ์นตราสินคา้นั้น เพื่อการตอกย ํ้าคุณค่าใน
ส่ิงท่ีตนใชอ้ยู ่รวมไปถึงเป็นการทาํใหผู้บ้ริโภคนั้นรู้สึกว่าตราสินคา้มีการพฒันาตวัเองอยูต่ลอดเวลา 

2) การรีวิวผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้บนอินเทอร์เน็ต จากงานวิจยัน้ีคน้พบวา่การรีวิว
สินคา้บนอินเทอร์เน็ตถือเป็นปัจจยัสนบัสนุนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้น การสร้างความ
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น่าเช่ือถือ และเป็นการใหข้อ้มูลแก่ผูใ้ช ้ เพือ่ส่งเสริมการตดัสินใจในการซ้ือ จึงควรมีการทาํรีวิว
สินคา้ และใหข้อ้มูลผา่นทางอินเทอร์เน็ตดว้ย ไม่วา่จะเป็นส่วนประกอบของเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้นั้น ขอ้มูลทางการแพทย ์และมีการรีวิวถึงคุณสมบติัในผลิตภณัฑน์ั้น 

3) การจดักิจกรรม หรือโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ส่งเสริมการแนะนาํบอกต่อ เพือ่
ส่งเสริมการใชผ้ลิตภณัฑใ์หม้ากข้ึน จากงานวิจยัคร้ังน้ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนหน่ึงจะเร่ิมพิจารณาท่ี
จะทดลองใช ้ หรือซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ดว้ยการขอคาํแนะนาํจากเพ่ือน เพ่ือประกอบการ
ตดัสินใจ ดงันั้นการจดัการส่งเสริมการขาย ท่ีมีการนาํกลุ่มตวัอยา่งเขา้มาทาํกิจกรรมเพือ่ใหค้วามรู้
และทดลองใชก่้อน และใหผู้ท่ี้เขา้มาทดลองใชน้ั้นบอกต่อแก่คนสนิท อาจมีผลต่อการกระตุน้
ยอดขาย 
              ในอีกทางหน่ึงอาจจะทาํโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในเชิงส่ือ ใหเ้ห็นวา่คนสนิทใชดี้แลว้จึง
บอกต่อเป็นสร้างการรับรู้ใหก้บัผูรั้บส่ือ เม่ือไดรั้บการบอกต่อว่าผลิตภณัฑมี์คุณภาพจะไดมี้ทศันคติ
ในการอยากทดลองใช ้

4) การจดัช่องทางการจดัจาํหน่ายใหมี้ความสะดวกในการหาซ้ือ จากงานวิจยัพบว่า
นอกจากตราสินคา้ คุณภาพสินคา้ และการรีวิวผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้บนอินเทอร์เน็ตแลว้ ช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายกเ็ป็นส่ิงสาํคญัลาํดบัถดัมา โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามเห็นวา่ ถึงแมว้า่วา่สินคา้นั้น
จะมีคุณภาพดีและมีตราสินคา้ท่ีดีแต่ถา้หาซ้ือยาก กลุ่มตวัอยา่งกจ็ะไม่สนใจท่ีจะซ้ือใช ้ ในการจดั
ช่องทางการจาํหน่ายนั้นกต็อ้งทาํใหเ้หมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้เช่นกนั ยิง่ตอ้งการส่งเสริม
คุณภาพของสินคา้ใหสู้ง ช่องทางการจดัจาํหน่ายนอกจะสะดวกกต็อ้งดีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑด์ว้ยเช่นกนั 
 

6.2.2 ข้อเสนอสําหรับการศึกษาในอนาคต 
การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 3 ปัจจยั คือ ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ คุณค่าและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หรือ อิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต 
หรือการแนะนาํจากคนสนิท บนสินคา้ท่ีผูว้ิจยัเลือกคือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ ซ่ึงมีกลุ่มเป้าหมาย
เป็นผูบ้ริโภคเพศหญิง เท่านั้น จึงมีขอ้แนะนาํเพ่ิมเติมดงัน้ี 

1) การศึกษาทั้ง 3 ปัจจยั คือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ คุณค่าและความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ ์ หรืออิทธิพลอ่ืนๆ เช่น การรีววิสินคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือการแนะนาํจากคนสนิท บน
สินคา้หรือบริการชนิดอ่ืนๆ เพ่ือพิสูจนส์มมติฐานท่ีผูว้ิจยัตั้งไว ้
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2) ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ นอกเหนือจากงานวจิยัฉบบัน้ี ท่ีอาจมีผลต่อการตดัสินใจใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ดา้นการตลาดอ่ืนๆ
เพ่ิมเติม 

3) ควรมีการศึกษาในเพศชายดว้ย เน่ืองจากในปัจจุบนั เคร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้ายมีการ
ขยายตวัเพิ่มข้ึน อีกทั้งผูบ้ริโภคชายในปัจจุบนัใหค้วามสาํคญักบัการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุง
ผวิหนา้เช่นกนั ดงันั้นควรมีการวิจยัเพ่ือหาปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางในเพศชาย เพือ่การ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์เช่นกนั  
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ภาคผนวก  ก 

แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 

การวจิยัเร่ือง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผวิหน้าของผู้หญิง 
 

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

ขอ้มูลพื้นฐาน 

ช่ือ-สกลุ ........................................................................................................อาย ุ............................ ปี 

อาชีพ ................................................................................................................................................... 

ส่วนท่ี 2   แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูห้ญิง 

1. ปัจจุบนัคุณใชเ้คร่ืองสาํอางกบัส่วนไหนของร่างกาย 

2. คุณใชเ้คร่ืองสาํอางเพือ่วตัถุประสงคอ์ะไรเป็นสาํคญั 

3. เคร่ืองสาํอางท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัใชม้านานเท่าไร 

4. คุณมีความชอบในผลิตภณัฑปั์จจุบนัมากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 

5. ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูปั่จจุบนัไดม้าอยา่งไร 

6. หากซ้ือใชเ้อง มีเหตุผลในการเลือกซ้ืออยา่งไร 

7. ตราสินคา้ คุณค่าของผลิตภณัฑ ์และการแนะนาํสินคา้จากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้บน

อินเทอร์เน็ต ใหค้วามสาํคญักบัส่ิงไหนเป็นสาํคญั 

8. คุณมีความอ่อนไหวต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้มากนอ้ยเพียงใด 

9. คุณมีความภกัดีต่อตราสินคา้ในผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีคุณใชห้รือไม่  

10. ถา้คนสนิทของท่านเป็นคนแนะนาํใหใ้ชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้  โดยคุณเห็นความ

เปล่ียนแปลงของเขาในทางท่ีดี  คุณจะทดลองผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่ 
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11. ถา้คุณทดลองใชแ้ลว้พบว่ามีคุณภาพดีกวา่ จะเปล่ียนหรือไม่ 

12. ถา้คุณลองใชแ้ลว้พบวา่คุณภาพเท่ากนักบัผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ท่ีคุณใชอ้ยูปั่จจุบนั อะไร

คือปัจจยัท่ีทาํใหคุ้ณเปล่ียนไปใชอี้กตราสินคา้หน่ึง 

13. การท่ีผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพเท่ากนั แต่อีกตราสินคา้หน่ึงน่าเช่ือถือมากกว่า มีผลทาํใหคุ้ณ

เปล่ียนใจหรือไม่ 

14. คิดว่าตราสินคา้ยิง่มีช่ือเสียง ยิง่มีคุณภาพ หรือไม่ 

15. หากมีผลิตภณัฑอ์อกใหม่ ซ่ึงผลิตจากวตัถุดิบท่ีคุณไม่คุน้เคยมาก่อน ภายใตต้ราสินคา้ท่ีใช้

อยูปั่จจุบนั และตอบโจทยใ์นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมองหา คุณจะสนใจทดลองใชห้รือไม่ 

16. ตราสินคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้มากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 

17. คุณภาพผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการเลือกซ้ือ มากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 

18. อิทธิพลอ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนสนิท หรือการรีวิวสินคา้บนอินเทอร์เน็ต  มีผลต่อการ

เลือกซ้ือมากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 

19. คุณคิดวา่ตราสินคา้ คุณภาพผลิตภณัฑ ์ อิทธิพลอ่ืน เช่น การแนะนาํจากคนสนิท หรือการ

รีวิวรีววิสินคา้บนอินเทอร์เน็ต  มีความสมัพนัธ์ เชิงบวกต่อกนัหรือไม่ 

20. ตราสินคา้ไทยและตราสินคา้ต่างประเทศมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้มาก

นอ้ยอยา่งไร 

21. หากมีผลการรับรองทางวิทยาศาสตร์เพ่ือรับรองคุณภาพของเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้จะมี

ผลต่อการเลือกซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 
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