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บทคดัยอ่ 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือส ารวจถึงความสนใจในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางท่ีมีการผลิตได้

มาตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ของกลุ่มกลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยัท างาน การศึกษาคร้ังน้ีใช้
วธีิการเก็บรวมรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ จากนกัศึกษาระดบัชั้นปริญญาตรีท่ีก าลงัศึกษาในมหาวิทยาลยัในเขต
กรุงเทพมหานคร เพศหญิง จ านวน 6 คน และพนกังานบริษทัเอกชน เพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน 6 
คน และท าการวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) โดยการวิเคราะห์เน้ือหาของขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมาจากการ
สมัภาษณ์ทั้งหมด และแยกรายละเอียดของประเด็นท่ีศึกษา และสรุปออกมาวา่มีเน้ือหาท่ีส าคญัท่ีสุดจากประเด็นท่ี
ปรากฏอยา่งไรบา้ง และน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสร้างขอ้สรุป โดยการตีความขอ้สรุปแบบอุปนยั และการจ าแนก
ชนิดขอ้มูล ท่ีไดจ้ากสมัภาษณ์ 

ผลงานวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสนใจในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางท่ีมีแหล่งท่ีมีเดียวกนักบั
เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าอย่าง
พิถีพิถนั และใหค้วามส าคญักบัผลิตภเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวกายและเคร่ืองส าอางส าหรับแต่งหนา้เพ่ือความสวยงาม
รองลงมา ดังนั้นปัจจัยท่ีช่วยส่งเสริมในการเลือกซ้ือ คือการโฆษนาส่งเสริมภาพลกัษณ์ของสินคา้ตอ้งมีความ
น่าเช่ือถือ รวมทั้งสรรพคุณและความน่าสนใจของสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ ช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งมี
ความสะดวก รวมถึงราคาตอ้งมีความเหมาะสมกับประสิทธิภาพของสินคา้และปริมาณ ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างก่อน
ตดัสินใจเลือกซ้ือจะตอ้งการค าแนะน าจากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การใชสิ้นคา้มาก่อน และจะใชส่ื้อออนไลน์ เป็น
แหล่งขอ้มูลข่าวสารของสินคา้เบ้ืองตน้ 
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บทที ่1 

ทีม่าและความส าคญั 
 
 

1.1 ความส าคญั  
ปัจจุบนัความสวยความงามเป็นเร่ืองส าคญัอย่างยิ่งในยุคโลกาภิวตัน์ อนัเน่ืองมาจาก

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการดูแลตวัเองมากข้ึน เพื่อ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของตนในสังคมโดยเฉพาะในกลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยัท างานซ่ึงเป็นวยัท่ีมี
ความตอ้งการใชเ้คร่ืองส าอางและมีการบริโภคใชจ้่ายกบัการซ้ือเคร่ืองส าอางสูง แต่คนส่วนใหญ่ใน
กลุ่มน้ีมีสัดส่วนรายไดท่ี้จ ากดั ดงันั้นถึงแมว้่าผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความตอ้งการเลือกใช้เคร่ืองส าอาง
ยีห่อ้ชั้นน า แต่หากเทียบกบัรายไดแ้ลว้ก็จะตอ้งพิจารณาอยา่งถ่ีถว้นก่อนตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีจึงอาจมองหาผลิตภณัฑ์อ่ืนๆท่ีสามารถทดแทนหรือตอบสนองความตอ้งการไดใ้กลเ้คียงกบั
เคร่ืองส าอางชั้นน าในเคาน์เตอร์แบรนด ์ 

ตลาดเคร่ืองส าอางเป็นตลาดท่ีมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ืองและมีการแข่งขนักนัอย่าง
รุนแรงทั้งรายเก่าและรายใหม่ท่ีเขา้สู่ตลาดอยา่งต่อเน่ืองไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศ
และเคร่ืองส าอางท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ โดยตลาดเคร่ืองส าอางจะแบ่งออกเป็น3ประเภทหลกัๆคือ 
ตลาดระดบับนได้เก่เคร่ืองส าอางท่ีมีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัทัว่โลก มีวางจ าหน่ายใน
ห้างสรรพสินคา้เป็นส่วนใหญ่ มีแหล่งน าเขา้ท่ีส าคญัในปี 2553 ไดแ้ก่ สหรัฐฯ ฝร่ังเศส และ ญ่ีปุ่น 
นอกจากน้ี ตลาดระดบักลางถึงล่าง เป็นสินคา้ท่ีมีการการผลิตในประเทศหรือประเทศใกลเ้คียงเป็น
ส่วนใหญ่ มีวางจ าหน่ายโดยการขายตรง จ าหน่ายควบคู่กบัการให้บริการความงามและมีผูน้ าเขา้เป็น
ผูจ้ดัการทางการตลาดน าไปวางจ าหน่ายตามซุปเปอร์มาร์เกต ร้านขายยาผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย
มากข้ึน แหล่งน าเขา้ส่วนใหญ่ในปี 2553 ไดแ้ก่ อินโดนีเซีย เกาหลีใต ้จีน และเวียดนาม และตลาด
ใหม่มาแรงท่ีมีการเติบโตอยา่งรวดเร็วไดแ้ก่ ตลาดเคร่ืองส าอางท่ีน าเขา้จากเกาหลีใต ้แมว้า่ในปัจจุบนั
ยงัมีการน าเขา้เป็นมูลค่าเพียง 429.50 ลา้นบาท แต่มีอตัราการขยายตวัสูงถึงร้อยละ 110.6 (YoY) ซ่ึง
ถือวา่เป็นตวัเลขท่ีสูงท่ีสุดในรอบ 10 ปีท่ีผา่นมา และยงัมีแนวโนม้เติบโตท่ีสูงกวา่ตลาดอ่ืนๆในเอเชีย 
ทั้งน้ีปัจจยัส าคญัท่ีท าใหเ้กาหลีใตเ้ขา้มาเป็นตลาดใหม่ครองใจผูบ้ริโภคชาวไทย ไดแ้ก่ กระแสเกาหลี
ฟีเวอร์ท่ีเป็นการสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนัของวฒันธรรมเพลงป๊อปของเกาหลี แฟชัน่การแต่งกาย ทรง
ผม รวมไปถึงเคร่ืองส าอางและเทรนดก์ารแต่งหนา้  
(ท่ีมา: http://www.positioningmag.com) 
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ซ่ึงในปัจจุบนันอกจากเคร่ืองส าอางระดบับนท่ีมีการแข่งกนัอย่างรุนแรงซ่ึงผูบ้ริโภค
ค่อนขา้งมีความจงรักภกัดีต่อสินคา้สูงอยู่แลว้ ตลาดระดบักลางและล่างก็มีผลิตภณัฑ์ท่ีแข่งขนักนั
อยา่งรุนแรงแต่ความจงรักภกัดีต่อสินคา้ยงัมีไม่สูงมากนกัหากเปรียบเทียบกบักลุ่มผูบ้ริโภคระดบับน 
นอกจากยงัมีกระแสการบริโภคเคร่ืองส าอางตามกระแสสังคม อาทิเช่น มาร์คหนา้ขาว ครีมหนา้ขาว 
ซ่ึงส่วนใหญ่แล้วจะมาเป็นกระแสแค่ระยะเวลาหน่ึงเท่านั้นโดยส่วนหน่ึงจะได้รับอิทธิพลจาก
วฒันธรรมต่างชาติ เช่นเกาหลี ญ่ีปุ่นเป็นตน้ ท าใหใ้นปัจจุบนัการผลิตเคร่ืองส าอางออกจ าหน่ายมีการ
แข่งขนักนัเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ ทั้งท่ีมีการผลิตท่ีถูกตอ้งตามหลกัวิทยาศาสตร์ ไดม้าตรฐาน ถูกสุขลกัษณะ
และการผลิตท่ีไม่ไดม้าตรฐาน เพื่อจ าหน่ายในราคาถูก หรือมีสินคา้ปลอมแปลงยี่ห้อเคร่ืองส าอางชั้น
น ามากมายตามทอ้งตลาด ท าให้มีผูบ้ริโภคไดรั้บอนัตรายจากเคร่ืองส าอางท่ีไม่ไดม้าตรฐานเพิ่มมาก
ข้ึนเร่ือยๆ ทั้งน้ีจากขอ้มูลทางสถิติในปี2553ของส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค พบวา่จาก
เร่ืองท่ีถูกร้องเรียนจ านวน 1,124 เร่ือง เคร่ืองส าอางเป็นสินคา้ท่ีถูกร้องเรียนมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 3ร้อย
ละ 10.68 (จ านวน 120 เร่ือง) รองจาก อาหาร ร้อยละ 55.52 (จ านวน 629 เร่ือง) และยา ร้อยละ 23.04 
(จ านวน 259 เร่ือง)  

 

4.54, 4%

0.71, 1%

0.27, 0%

23.04, 20%

55.52, 46%

10.68, 9%

23.04, 20%
     

  

             

        

               

            

     

 
รูปภาพที1่.1 แผนภูมิแสดงสัดส่วนเร่ืองท่ีถูกร้องเรียนจากผูบ้ริโภคในปี พ.ศ.2553ของส านกังาน
คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค 
ทีม่า : ค านวณจากตารางสถิติร้องเรียนของส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค ปีงบประมาณ
2553 
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เม่ือเป็นเช่นน้ีผูว้ิจ ัยจึงเห็นความส าคัญของการเลือกบริโภคเคร่ืองส าอางของกลุ่ม
นกัศึกษาและกลุ่มคนวยัท างานท่ีมีรายไดจ้  ากดัต่อการบริโภคเคร่ืองส าอาง ดงันั้นหากมีเคร่ืองส าอาง
ท่ียงัไม่มีช่ือเสียงแต่มีแหล่งผลิตจากโรงงานท่ีเป็น OEM ให้กบัเคร่ืองส าอางชั้นน า ซ่ึงมีมาตรฐานใน
การผลิต มีคุณภาพดีและปลอดภยั มีการคดัเลือกแหล่งวตัถุดิบ   มีการเลือกเคร่ืองมืออุปกรณ์การ
ผลิต   อีกทั้งขั้นตอนในการด าเนินงานการผลิตเคร่ืองส าอางถูกควบคุมโดยเภสัชกร และมีราคาท่ี
เหมาะสม ผูบ้ริโภคจะมีความสนใจเลือกใชห้รือไม่และหากเลือกใชจ้ะมีปัจจยัอ่ืนใดท่ีช่วยส่งเสริมใน
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นอีกทางเลือกหน่ึงส าหรับผูบ้ริโภคและ
เป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการในการเสนอผลิตภณัฑท่ี์ตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 

 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
เพื่อส ารวจถึงความสนใจของกลุ่มผูใ้ช้เคร่ืองส าอางในกลุ่มนักศึกษาและกลุ่มคนวยั

ท างานว่ามีความสนใจในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางท่ีมีการผลิตไดม้าตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอาง
เคาน์เตอร์แบรนดห์รือไม่ 
 
 

1.3 ขอบเขตงานวจิัย  
การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเพื่อศึกษาความสนใจและพฤติกรรมของผู ้บริโภคต่อ

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง ซ่ึงมีโรงงานผลิตในประเทศไทยด้วยมาตรฐานเดียวกับเคร่ืองส าอาง
เคาน์เตอร์แบรนด ์ในกลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางของกลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยั

ท างาน 
1.4.2 เพื่อทราบถึงรูปแบบในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางของกลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยั

ท างาน 
1.4.3 เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 
1.5 ค าจ ากดัความทีใ่ช้ในการวจิัย 
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ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลท่ีใช้จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้และบริการมาเพื่อ
อุปโภคและบริโภคในการตอบสนองความตอ้งการของคน ทั้งท่ีเป็นความตอ้งการทางร่ายกายและ
เพื่อความพึงพอใจต่างๆ  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกใน
การแสวงหาส าหรับการซ้ือ การใช้ การประเมิน และการจบัจ่ายใช้สอย ซ้ือสินคา้และบริการท่ีเขา
คาดหวงั จะท าใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ 

การตดัสินใจเลือกใช้ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ และคิดว่าตนเองไดรั้บประโยชน์และมีคุณค่าจากการ
ตดัสินใจเลือกใชสิ้นคา้นั้น ไม่วา่จะในรูปแบบ การซ้ือดว้ยตนเอง หรือมีบุคคลอ่ืนแนะน ามาใหใ้ช ้

เคร่ืองส าอาง หมายถึง ผลิตภณัฑ์ส่ิงปรุงเพื่อใช้บนผิวหนงั หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของ
ร่างกาย โดยใชท้า ถู นวด พน หรือ โรย มีจุดประสงคเ์พื่อท าความสะอาด หรือส่งเสริมใหเกิดความ
สวยงาม หรือเพื่อเปล่ียนแปลงรูปลกัษณะ 

เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ หมายถึง เคร่ืองส าอางชั้นน าท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศ
หรือระดบัโลก ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภควา่มีคุณภาพ มาตรฐาน และมีราคาสูงกวา่เคร่ืองส าอาง
ทัว่ไป จดัจ าหน่ายอย่างเป็นทางการในห้างสรรพสินคา้ ณ เคาน์เตอร์แสดงสินคา้ของเคร่ืองส าอาง
ยีห่อ้นั้นๆ  

โรงงานผลิตเคร่ืองส าอางท่ีไดม้าตรฐาน หมายถึง โรงงานขนาดใหญ่และขนาดกลาง ท่ี
มีกระบวนการผลิตและไดม้าตรฐานตามเกณฑ ์GMP 

Good Manufacturing Practice (GMP) หมายถึง หลกัเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการผลิต
เคร่ืองส าอาง โดยคณะกรรมการอาหารและยา ซ่ึงใชใ้นการตรวจสอบโรงงานผลิตเคร่ืองส าอางให้ได้
มาตรฐานการและมีคุณภาพ ตอ้งมีการควบคุม ดูแลและตรวจสอบทุกขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่ ตวัอาคาร
สถานท่ีผลิต อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการผลิต บุคลากร วตัถุดิบ และกรรมวธีิในการผลิต 

Good Hygienic Practice (GHP) หมายถึง หลักเกณฑ์ในตรวจสอบโรงงานผลิต
เคร่ืองส าอางซ่ึงจะมีความเขม้งวดนอ้ยกวา่ GMP โดยจะเนน้ในเร่ืองของความสะอาด และสุขลกัษณะ
ท่ีดีในการผลิตเคร่ืองส าอางเป็นส าคญั 
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรม 
 
 

การศึกษาเร่ือง “การส ารวจความสนใจในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง ซ่ึงมีโรงงานผลิตใน
ประเทศไทยดว้ยมาตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ ในกลุ่มนกัศึกษาและกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร” ไดศึ้กษาแนวคิด และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเด็นต่างๆ เพื่อ
น ามาเป็นแนวทางในการวจิยั ตามรายละเอียด ดงัน้ี 

 
 

2.1 ลกัษณะเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ 
เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ หมายถึง เคร่ืองส าอางชั้นน าท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศ

หรือทัว่โลก ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคว่ามีคุณภาพ มาตรฐาน และมีราคาสูงกว่าเคร่ืองส าอาง
ทัว่ไป จดัจ าหน่ายอย่างเป็นทางการในห้างสรรพสินคา้ ณ เคาน์เตอร์แสดงสินคา้ของเคร่ืองส าอาง
ยีห่อ้นั้นๆ ดงัแสดงในรูปท่ี 2.1(ก)และ 2.1(ข) 

 
 

 
รูปที่ 2.1(ก) เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด ์ยีห่อ้COVERMARK 
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รูปที ่2.1(ข) เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด ์ยีห่อ้ BSC 
 
 

2.2 ลกัษณะและประเภทของโรงงานเคร่ืองส าอางทีผ่ลติในประเทศไทย 
โรงงานผลิตเคร่ืองส าอางในประเทศ มีการพฒันาสถานท่ีในการผลิตเคร่ืองส าอางทั้งท่ี

เป็นโรงงานขนาดใหญ่ รวมทั้งโรงงานขนาดเล็ก และอุตสาหกรรมในครัวเรือน ดว้ย โดยแบ่งเป็น 2 
ระดบัคือ 

 
2.2.1 โรงงานผลติเคร่ืองส าอางขนาดใหญ่ และขนาดกลาง ท่ีมีความพร้อม

ทางดา้นเงินทุน เทคโนโลยี และบุคคลากร อย. จะสนับสนุนให้มีการยกระดบัมาตรฐานการผลิต
เคร่ืองส าอาง ตามเกณฑ์ GMP ท่ีจะช่วยให้ทุกขั้นตอนของการผลิตเป็นไปตามหลกัวิชาการ โดยเร่ิม
ตั้งแต่ความเหมาะสมของอาคารสถานท่ีผลิต อุปกรณ์การผลิต การคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ 
กรรมวิธีท่ีดีในการผลิต บุคคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถ และมีทกัษะในการด าเนินการ รวมทั้ง
ระบบเอกสารท่ีครบถว้น เพื่อจะไดผ้ลิตเคร่ืองส าอางท่ีมีคุณภาพดีสม ่าเสมอ เป็นท่ียอมรับของนานา
ประเทศ เช่น บริษทั อินเตอร์เนชัน่แนล แลบบอราทอรีส์ จ  ากดั ซ่ึงเป็นโรงงานขนาดใหญ่และด าเนิน
ธุรกิจดา้นการผลิตเคร่ืองส าอางชั้นน ามานานกว่า 40 ปี ไดรั้บการรับรองระบบคุณภาพมาตรฐาน 
GMP 

 
2.2.2  โรงงานผลิตเคร่ืองส าอางขนาดเล็ก และอุตสาหกรรมในครัวเรือน 

มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองของเงินทุน เทคโนโลยี และบุคคลากร ยากท่ีพฒันาการผลิตให้ถึงระดบัตาม
เกณฑ์ GMP ได ้แต่หากไม่ปรับปรุง พฒันาขั้นตอนการผลิต ผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงต่อการไดรั้บ
เคร่ืองส าอางท่ีดอ้ยคุณภาพ ไม่ปลอดภยั โดยเฉพาะการปนเป้ือนของโลหะหนกั และจุลินทรีย ์ 
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ดงันั้นจึงมีการก าหนดเกณฑม์าตรฐานเพิ่มข้ึนอีกระดบัหน่ึง เรียกวา่ หลกัเกณฑ์วา่ดว้ยสุขลกัษณะท่ีดี
ในการผลิตเคร่ืองส าอาง (Good Hygienic Practice) หรือเรียกยอ่ๆวา่ GHP ซ่ึงจะมีความเขม้งวดนอ้ย
กวา่ GMP โดยจะเนน้ในเร่ืองของความสะอาด และสุขลกัษณะท่ีดีในการผลิตเคร่ืองส าอางเป็นส าคญั 
นอกจากการพฒันาการผลิตเพื่อยกระดบัมาตรฐานของเคร่ืองส าอางแลว้ ยงัมีการพฒันาการผลิตใน
กรณีท่ีเคร่ืองส าอางมีปัญหาเร่ืองคุณภาพ มาตรฐาน และความปลอดภยั อีกดว้ย (ท่ีมา:ชมรมคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคดา้นเคร่ืองส าอาง และ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) 
 
 

2.3 แนวความคดิทางทฤษฏ ี
 

2.3.1 พฤติกรรมผู้บริโภค 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ 
และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk. 1994 : 5) หรือ
หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้
สินคา้ 

คอลแลต และแบลคเวลล์ (Kollat and Blackwell. 1968 : 5) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการ 
รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดัง่กล่าว  

Engel และผูร่้วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการกระท า
ของบุคคล ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการไดรับและการใช้สินคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีมีอยูแ่ละมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk. 1987) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคไวว้า่เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่เป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการ
บริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตนได ้เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงั
เพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ อนัประกอบดว้ยซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน 
และบ่อยแค่ไหน  
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 แองเจิล, คอลแลต และแบลคเวลล (Engel, Kollat and Blackwell. 1968 : 5) ไดใ้ห้
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคว่า หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกับการจัดหาให้ไดมาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าวการศึกษาถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคตอ้งมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง
ผูบ้ริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 
1H ซ่ึงประกอบดว้ยWHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคน้หา
ค าตอบ 7 ประการ ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market ?) เป็นค าถาม
เพื่อทราบลกัษณะ ของกลุ่มเป้าหมายท่ีบริโภคอาหารชีวจิต ซ่ึงเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ และ
พฤติกรรมการซ้ือ  

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ?) เก่ียวกบัส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเก่ียวกบัคุณสมบติัหรือประโยชนของอาหารชีวจิต  

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) วตัถุประสงคใ์น
การซ้ือของ ผูบ้ริโภควา่จะซ้ือเพื่ออะไร เช่นตอ้งการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพื่อน ๆ  

4. ใครมีส่วนร่วมการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?) 
บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?) โอกาสในการซ้ือ 
เช่น ช่วงวนัใดของเดือน ชวงเวลาใดของวนั  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy ?) ชองทางหรือ
แหล่งท่ีผูบ้ริโภคไป ท าการซ้ือ เช่นร้านสะดวกซ้ือ  

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy ?) ขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ ความรู
สึกภายหลงัการซ้ือ  
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2.3.2 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท า

ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิด
ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ 
ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase 
decision)  

จากภาพท่ี 2.3.2(ก) แสดงให้เห็นว่าจุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่S-R 
Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี  

 

 
รูปภาพที่ 2.3.2(ก) แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค   
ที่มา : Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 
Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จาก
ภายนอกนักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใช้
เหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  
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1.1 ส่ิงกระตุน้ ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ ท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ ท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย  

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์(Product) เช่น ออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ  

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคา
สินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิ ง ก ระ ตุ้นด้ า นก า ร จัด ช่ อ งท า งก า รจ า ห น่ า ย
(Distribution หรือ (place) เช่น การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ ถึงเพื่อให้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่
เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น 
การโฆษณาสม ่าเสมอการใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความต้องการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้ เหล่าน้ี ไดแ้ก่  

1.2.1 ส่ิงกระตุ้น ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจ รายไดข้อผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล   

1.2.2 ส่ิงกระตุน้ ทางเทคโนโลย ี(Technological)  
1.2.3 ส่ิงกระตุ้น ทางกฎหมายและการเมือง (Law and 

political)  
1.2.4 ส่ิงกระตุน้ ทางวฒันธรรม (Cultural)  

1.3 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  

1.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) 
ประกอบดว้ย ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หา ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
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3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ มีทางเลือกคือ 
นมสดกล่อง บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง  

3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถ้าผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยี่ห้อ
โฟร์โมสต ์ฯลฯ  

3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกห้างสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้
ใกลบ้า้นร้านใด  

3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ กลางวนั หรือ
เยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง  

3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือหน่ึงกล่อง 
หรือหน่ึงโหล  

 
2.3.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้ ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดง่้ายของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อ
และความรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลส่ิงใดบ้าง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์ส าหรับนกัการตลาด คือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสม
ทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 

 จากภาพท่ี2.3(ข) แสดงถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซ่ึงมี 4 
ประการได้แก่ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัด้านจิตวิทยา 
ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ไดเ้ลือกศึกษาเฉพาะลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และกลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อ
ทศันคติและพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคอยา่งไรก็ตามก็จะขอกล่าวโดยภาพรวมของปัจจยัทั้ง 
4 ประการ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
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รูปภาพที ่2.3(ข)ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ที่มา : Kotler, Philip. (1997) . Marketing Management : analysis, planning, implementation, and 
control. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster company. 
 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดย
เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น
สังคมหน่ึง (Stanton and Futrell, 1987) ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และ
ก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะ
การเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใชก้ าหนดโปรแกรมการตลาด ตวัอยา่ง การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมใน
สังคมไทย (1) สตรีมีบทบาทในสังคมเช่น บทบาททางการเมืองและท างานมากข้ึน และมีอ านาจทาง
เศรษฐกิจมากข้ึน (2) มนุษยค์  านึงถึงคุณภาพชีวติ (3) บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของตนเอง (4) มี
การเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยู่อาศยั (5)ทศันคติต่อเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง (6) บุคคลตอ้งการความ 
สะดวกสบายมากข้ึน (7) บุคคลตอ้งการความเพลิดเพลินและพกัผ่อนเน่ืองจากการท างานหนกัใน
ปัจจยัดา้นวฒันธรรมมนัการตลาดตอ้งศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรม (Cultural value) ซ่ึงหมายถึง
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคมประกอบดว้ย (1) ค่านิยมของบุคลท่ีมีต่อสังคม (People’s views 
of themselves) (2) ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคมอ่ืน (People’s views of others) (3) ค่านิยมของ
บุคคลท่ีมีต่อองคก์ร (People’s views of organization) (4) ค่านิยมของบุคคลต่อสังคม (People’s 
views of society) (5) ค่านิยมของบุคคลต่อธรรมชาติ (People’s views of nature) (6) ค่านิยมของ
บุคคลต่อมวลมนุษยชาติ (People’s views universe) นกัการตลาดตอ้งศึกษาค่านิยมในวฒันธรรมต่าง 
ๆ แลว้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม กลยุทธ์ท่ีน าไปใชม้าก คือ กล
ยทุธ์การโฆษณา วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ยและชั้นของสังคม โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี  
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1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ี
มีลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อน วฒันธรรมย่อย
เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย  

1.2.1 กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ อเมริกนั แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  

1.2.2 กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ 
ได้แก่ ชาวพุทธ ชาวคริสต์ ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและข้อห้ามท่ีแตกต่างกนั จึงมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค  

1.2.3 กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวด า 
ผวิขาว ผวิเหลืองแต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั  

1.2.4 พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือทอ้งถ่ิน 
(Region) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ ท าให้เกิดลกัษณะการด ารงชีวิตท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการ
บริโภคท่ีแตกต่างกนั  

1.2.5 กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่ม
ผูใ้ช้แรงงาน กลุ่มพนักงาน กลุ่มนักธุรกิจและเจ้าของกิจการ กลุ่มวิชาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย์ นัก
กฎหมาย ครู  

1.2.6 กลุ่มยอ่ยดา้นอาย(ุAge) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่วยั
ท างานและผูสู้งอาย ุ

1.2.7 กลุ่มยอ่ยทางเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิงและเพศชาย  
1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) มีดงัน้ี (1) บุคคลภายในชั้น สังคม

เดียวกนั มีแนวโนม้จะประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลา้ยคลึงกนั (2) บุคคลจะจดัล าดบั สูงหรือต ่า
ตามตามต าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ชั้ นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได้ฐานะตระกูล 
ต าแหน่งหนา้ท่ี หรือบุคลิกลกัษณะ (4) ชั้น สังคมเป็นล าดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนั และบุคคลสามารถ
เปล่ียนชั้นของสังคมให้สูงข้ึน หรือต ่าลงได ้ลกัษณะชั้นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได3้ ระดบั
และเป็นกลุ่มยอ่ยได6้ ระดบั นกัการตลาดพบวา่ ชั้นของสังคมมีประโยชน์มากส าหรับการแบ่งส่วน
ตลาดสินคา้ การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑก์ารโฆษณา การใหบ้ริการ และกิจการทางการตลาด 
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ต่างๆ แต่ละชั้นของสังคมจะแสดงความแตกต่างกัน ในด้านการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์และการ
บริโภคผลิตภณัฑ ์ 

2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพล
ต่อ พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซ้ื้อ  

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย 
กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่ง
ออกเป็น 2 ระดบั คือ   

2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน
สนิท และเพื่อนบา้น  

2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้น
น าในสังคม เพื่อน ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะมีอิทธิพลต่อ
บุคคลในกลุ่ม ทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการด ารงชีวิต รวมทั้งทศันคติ และแนวความคิดของ
บุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็น
ต่างจากกลุ่มอิทธิพล นกัการตลาดควรทราบว่า กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
อยา่งไร เช่น การเผยแพร่ศาสนาคริสตแ์ก่กลุ่มวยัรุ่น จะใชน้กัร้องชั้นน าของไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปราน
ร้องเพลงเผยแพร่ศาสนา  

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่ มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
การขายสินคา้อุปโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยุโรป
ซ่ึงจะมีลกัษะแตกต่างกนั  

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้กบัหลาย
กลุ่ม เช่น ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนั ต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่าง
กนั ในแต่ 22ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวดีิโอของครอบครัวหน่ึง จะตอ้งวา่ ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ด
ริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี  

3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การ
แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุประกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี 
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และ 65 ปีข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินค้าประเภทแฟชั่น และ
รายการพกัผอ่น หยอ่นใจ  

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้น ตอนการ
ด ารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้น ตอนเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการ  

ทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีแตกต่างกนัตามวฎัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบด้วยขั้น ตอน แต่ละขั้น ตอนจะมีลกัษณะการ
บริโภคแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้จ า เป็น ประธานกรรมการ
บริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวา่ ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัมีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความต้องการให้
เหมาะสม  

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได ้
(Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาส
เหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการ
ตลาดตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล การออม และอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจ
ตกต ่าคนมีรายไดต้  ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและ
สินคา้คงคลงั และวธีิการต่างๆเพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน  

3.4 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภค
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพดีมากกวา่ ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

3.5 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และ รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) 
ค่านิยมหรือ คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ือง
หน่ึง หมายถึงอัตราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินค้า ส่วนรูปแบบการด า เนินชีวิต 
(Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการด ารงชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม 
(Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคล ไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่ เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินค้าปัจจยัภายในประกอบด้วย (1) การจูงใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ (5) 
ทศันคติ(6) บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2541, หนา้ 138 - 144)  

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยูภ่ายใน
ตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (Stanton and Futrell, 1987, p. 649) การจูงใจเกิดภายในตวั
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บุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้น ทางสังคม หรือส่ิงกระตุ้น ท่ี
นกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ  

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับการ
เลือกสรร จัดระเบียบและตีความหมายข้อมูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึง
กระบวนการความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่จากความหมายน้ีจะเห็นวา่ 
การรับรู้ เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ 
ความตอ้งการและอารมณ์ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็น
กระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสั ทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ได้
กล่ิน ได้ยิน ได้รสชาติ และได้รู้สึก ขั้น ตอนการรับรู้มี 4 ขั้น ตอน คือ (1) การเปิดรับข้อมูลท่ีได้
เลือกสรร (Selective exposure) (2) การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) (3) ความ
เขา้ใจในขอ้มูลท่ีได้เลือกสรร (Selective comprehension) (4)การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีได้เลือกสรร 
(Selective retention)  

4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และ 
(หรือ) ความโน้ม เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ 
บุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎี ส่ิงกระตุน้ – 
การตอบสนอง (Stimulus– Response (SR) theory) นกัการตลาดไดป้ระยุกต์ใช้ทฤษฎีน้ี ดว้ยการ
โฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก หรือจดัการส่งเสริมการขาย (ถือวา่ เป็นส่ิงกระตุน้ ) เพื่อท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ 
ความเช่ือถือ และประสบการณ์ในอดีตอยา่งไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้
ไดต้อ้งมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ ตวัอยา่งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่ง จะ
มีอิทธิพลท าใหเ้กิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใชไ้ดดี้กวา่ การจดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้น
ลูกคา้ตอ้งเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ท่ีแถม  

4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบั ส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ่ สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่ น ้ามนัเอสโซ่ มีพลงัสูง 
โดยใชส้โลแกนวา่ จบั เสือใส่ถงัพลงัสูง เป็ปซ่ี สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่ เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม่ 
น ้ ามนัไร้สารตะกัว่ ในช่วงแรกผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือว่า การใช้น ้ ามนัไร้สารตะกัว่ มีปัญหากบั 
เคร่ืองยนต ์ซ่ึงเป็นความเช่ือในดา้นลบ ท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงค ์เพื่อแกไ้ขความเช่ือถือท่ีผดิพลาด  

4.5 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึง
พอใจของบุคคลความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
(Kotler, 1997, p. 188) หรือหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคล ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Stanton and 
Futrell, 1987, p. 126) ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพล
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ต่อทศันคติ จากการศึกษาพบวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั 
นักการตลาดจึงต้องศึกษาว่า ทศันคตินั้น เกิดข้ึนมาได้อย่างไรและเปล่ียนแปลงอย่างไร การเกิด
ทศันคตินั้น เกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบั
สินคา้ หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ เพื่อน 
บุคคลชั้น น าในสังคม เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดตอ้งการให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ของเขา นกัการตลาดมี
ทางเลือก คือ  

4.5.1 สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคให้สอดคลอ้งกบัสินคา้ของ
ธุรกิจ  

4.5.2 พิจารณาว่า ทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร แลว้จึง
พฒันาสินคา้ให้สอดคล้อง กบั ทศันคติของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบั
ทศันคติ ท าไดง่้ายกว่า การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการในสินคา้ เพราะ
ตอ้งใชเ้วลานาน และใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร จึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคล
ได้ นกัการตลาดตอ้งยึดหลกัองค์ประกอบของการเกิดทศันคติ ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ (1)ส่วนของความ
เข้าใจ (Cognitive component) ประกอบด้วยความรู้หรือความเช่ือถือเก่ียวกับ ตราสินค้า หรือ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค (2)ส่วนของความรู้สึก (Affective component) หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ 
ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบั ส่ิงใดส่ิงหน่ึง(3)ส่วนของพฤติกรรม (Behavior component) 
หมายถึง แนวโน้มของการกระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือ เป็นการก าหนดพฤติกรรมอย่างใดอย่าง
หน่ึง ท่ีมีต่อผลผลิตภณัฑ์หรือตราสินค้า เช่น กระตุ้น ให้เกิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอ
เง่ือนไข  

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยา ท่ีแตกต่างกนั
ของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อมท่ีมีแนวโน้ม เหมือนเดิม และสอดคล้องกับ 
ทฤษฎีการจูงใจ ของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มีขอ้สมมติวา่ อิทธิพลดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
ก าหนดพฤติกรรมมนุษยแ์รงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) ส่วนใหญ่เป็นจิตใตส้ านึก 
(Unconscious) ซ่ึงเป็นส่วนก าหนดบุคลิกภาพของมนุษยอ์นัประกอบดว้ย อิด (Id) อีโก(้Ego) ซูเปอร์อี
โก้(Superego) ทฤษฎีน้ีได้น าไปใช้ในการก าหนดบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคด้วย ฟรอยด์ พบว่า 
บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน ทั้ง 3 ระดบั น้ี  

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมี
ต่อตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่ บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร มี 4 กรณี ดงัน้ี  

4.7.1 แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง (Real self) หมายถึง 
ความคิดท่ีบุคคลมองตนเองท่ีแทจ้ริง  
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4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึง 
ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลใฝ่ฝันอยากใหต้นเป็นเช่นนั้น บุคคลจึงมกัท าใหพ้ฤติกรรมของเขาสอดคลอ้ง
กบัความคิดในอุดมคติ  

4.7.3 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สังคม) มอง
ตนเองท่ีแทจ้ริง (Real other) หมายความวา่ บุคคลนึกเห็นภาลกัษณ์วา่ บุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ี
แทจ้ริงวา่ เป็นอยา่งไร  

4.7.4 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการให้บุคคลอ่ืน (สังคม) คิด
เก่ียวกบั ตนเองในอุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตอ้งการให้บุคคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขา
ในแง่ใด ดงันั้น นกัการตลาดจ า เป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัภายนอก อนัเป็น
ผลมาจากปัจจยัด้านวฒันธรรม และสังคม ปัจจยัด้านจิตวิทยาซ่ึ งถือว่า เป็นปัจจยัภายใน รวมทั้ง
ลกัษณะส่วนบุคคล ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์โดยจะน าไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ตดัสินใจดา้นราคา การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 

 
 
2.3.4 กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็นกระบวนการ ท่ีตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยั

ภายในและภายนอกท่ีได้กล่าวมาจะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค 
(Consumer decision –marketing process) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้น ตอน ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ, 2543 หนา้ 85-86)  

1. การตระหนักถึงความตอ้งการ (Need recognition) กระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคจะเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภายใน เช่น 
ความหิว หรืออาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ ภายนอก ท่ีมากระตุน้ให้ตระหนกัถึงความ
ตอ้งการดงักล่าว เช่น ไดเ้ห็นโฆษณา หรือเห็นตวัสินคา้ แลว้เกิดความตอ้งการข้ึน แต่อาจเกิดความ
ขดัแยง้ข้ึนไดภ้ายในครอบครัวเน่ืองจากเงินมีจ ากดั เช่น ภรรยาตอ้งการใชเ้งินเพื่อการอ่ืนแทนท่ีจะซ้ือ
สินคา้ท่ีสามีตอ้งการ หากไม่สามารถแกปั้ญหาน้ีไดก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตอ้งหยุด อยู ่ณ จุด
น้ี หรือผูบ้ริหาร พนกังานขายหรือผูต้อ้งติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป็นประจ า แต่ไม่อยู่ท่ีท  างาน อาจจะ
เกิดความจ า เป็นท่ีจะตอ้งซ้ือโทรศพัทมื์อถือ เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร เป็นตน้  

2. การคน้หาขอ้มูล (Search) เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หา
วิธีการท่ีจะท าให้ความตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดยสัญชาตญาณ
อยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวิเคราะห์ขอ้มูล การท่ีบุคคลจะมีการคน้หา
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ขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บั ปัจจยัหลายประการ คือ (1) จ านวนของขอ้มูลท่ีจะหาได ้(2) ความ
พอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล (3) ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลวั หากไม่ไดมี้การขอ้มูล เช่น ผูท่ี้ตอ้งการ
ซ้ือโทรศพัทมื์อถือ ก็จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัรุ่น ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลงัการขาย จาก
แหล่งต่างๆ เช่น เพื่อนบริษทั ตวัแทนจ าหน่าย หรือพนกังานขาย ตามนิตยสารหรือหนงัสือพิมพท่ี์ลง
โฆษณาไว ้เป็นตน้  

3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of alternatives) หลงัจากขั้นตอนของการ
คน้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท าการตดัสินใจ ใน
ขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคต้องก าหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้ส าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การ
พิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือ
เป็นเร่ืองราวของความพอใจส่วนบุคคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบหรือสี เป็นตน้ จากเกณฑ์ท่ี
ก าหนดจะท าให้ผูบ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได ้ถา้ทางเลือกท่ีไดมี้เพียงทางเลือกเดียว การ
ประเมินผลก็ท าได้ง่าย แต่บางคร้ังทางเลือกท่ีได้มีหลายแบบ ฉะนั้นผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาเลือก
ทางเลือกท่ีก่อใหเ้กิดความพอใจมากท่ีสุด ดงันั้น นกัการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑ์ท่ี
ผูบ้ริโภคใช้ส าหรับการประเมินทางเลือกต่างๆ เช่น หลงัจากท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือโทรศพัท์มือถือได้
ขอ้มูลต่างๆ มาแลว้ก็จะน ามาพิจารณาโดยใชเ้กณฑท่ี์กล่าวไปแลว้ เพื่อเลือกซ้ือเพียงยีห่อ้เดียว เป็นตน้  

4. การซ้ือ (Purchase) หลงัจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอยา่งแลว้ ก็มาถึงขั้น ท่ีจะตอ้งตดัสินใจ
ว่า จะซ้ือหรือไม่ ถ้าการประเมินผลทางเลือกเป็นท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการตดัสินใจซ้ือก็
จะตอ้งพิจารณาต่อไปถึงเร่ืองตรายีห่อ้ ร้านท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เป็นตน้  

5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) เม่ือมีการซ้ือและใชสิ้นคา้
แลว้ การประเมินผลท่ีไดรั้บจากการซ้ือและใชสิ้นคา้ก็จะเกิดข้ึน ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้
ท่ีเขาซ้ือไปนั้น เป็นส่ิงส าคญัท่ีนกัการตลาดควรจะตอ้งทราบ ทั้งน้ีเพราะวา่ มนั มีผลต่อการซ้ือซ ้ าใน
คร้ังต่อไป และมีผลต่อการแนะน า เพื่อนฝงูดว้ย เช่น หลงัจากซ้ือโทรศพัทมื์อถือมาใชแ้ลว้ ผูใ้ชก้็จะ
พิจารณาวา่โทรศพัท์ท่ีตดัสินใจซ้ือมานั้น มีคุณภาพและมีการให้บริการหลงัการขายดีตามท่ีตอ้งการ
หรือไม่ ถา้ถูกใจก็แนะน าผูอ่ื้นหรือเม่ือตอ้งการใชอี้กก็จะตดัสินใจซ้ือของบริษทัเดิม เป็นตน้ ดงันั้น 
นกัการตลาดจะตอ้งพยายามลดความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไป โดยให้ขอ้มูลท่ีเนน้จุดเด่น
ของสินคา้ หรือการติดตามใหบ้ริการหลงัการซ้ือเป็นตน้  

จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินค้า
ชนิดใดนั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม และก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้น ตอน 
การคน้หาขอ้มูล (Information Search) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Postpurchase Behavior) การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การประเมินทางเลือก (Evaluative of 
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Alternative)  คือ การรับรู้ปัญหาการค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งจดัหาส่ิงกระตุน้ ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ซ้ือมากท่ีสุด 

 
 

2.4 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
เสาวนีย ์ปุยะกุล(2540) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของนิสิตนักศึกษา” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอาง และปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางของนิสิตนกัศึกษา
ของมหาวิทยาลยัรัฐ โดยการวิจยัคร้ังน้ีใช้การเก็บรวมรวมขอ้มูลเชิงส ารวจแบบสอบถามจากนิสิต
นกัศึกษาของมหาวิทยาลยัรัฐในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  ขอ้มูลท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS-PC เพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เพียร์สัน  

ผลงานวจิยัพบวา่ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีนิสิตนกัศึกษาใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
มีหลายประการ ดังน้ี การเลือกใช้เคร่ืองส าอางเม่ือจ าเป็นต้องใช้ การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อ
เสริมสร้างบุคลิกภาพ การซ้ือเคร่ืองส าอางจากกานคน้หาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจ ผลการวิจยัพบว่า 
พฤติกรรมในการค้นหาขอ้มูลเป็นคร้ังคราว คือ จะไม่ซ้ือเคร่ืองส าอางจนจะได้รับรู้รายละเอียด
เก่ียวกบัเคร่ืองส าอางนั้นดีแลว้ก่อนซ้ือเคร่ืองส าอางจะสอบถามจากเพื่อนและสมาชิกในครอบครัว
ก่อนหรือจะศึกษาจากนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์และวิทยุก่อน และจะสอบถามพนกังานขาย
หรือตัวแทนจ าหน่ายก่อนซ้ือเคร่ืองส าอาง ส าหรับการประเมินทางเลือก ผลการวิจัยสรุปว่า 
พฤติกรรมท่ีนิสิตนกัศึกษาปฏิบติัเป็นประจ าคือ การซ้ือเคร่ืองส าอางโดยดูภาชนะบรรจุวา่เหมาะสม 
ปลอดภยั ไม่แตกร้าว ดูวนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอายุก่อนทุกคร้ัง รวมถึงยี่ห้อ ตราเคร่ืองหมาย
เคร่ืองส าอางเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ และเพื่อนหรือสมาชิกในครอบครัวก็มีส่วนในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเป็นบางคร้ัง ส าหรับสถานท่ีซ้ือเป็นประจ า พบวา่ จะซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ เพราะ
มีให้เหลือหลากหลายยี่ห้อและสะดวกนอกจากน้ีในบางคร้ังจะเลือกซ้ือจากร้านท่ีตกแต่งหรูหรา
สวยงาม แต่นิสิตนักศึกษาไม่ยอมซ้ือเคร่ืองส าอางทางไปรษณีย ์ส าหรับกระบวนการหลงัการซ้ือ
พบว่า พฤติกรรมท่ีนิสิตนักศึกษาปฏิบัติเป็นประจ า คือ กลับไปซ้ือและบอกให้ผู ้อ่ืนซ้ือตาม 
พฤติกรรมท่ีปฏิบติัเป็นบางคร้ัง คือ เม่ือใชเ้คร่ืองส าอางแลว้มีปัญหาจะบอกผูอ่ื้นไม่ให้ซ้ือสินคา้นั้น
และเลิกใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นทนัที และหากพบวา่ผลิตภณัฑมี์ปัญหาส่วนใหญ่จะกลบัไปสอบถามตวัแทน
จ าหน่ายหรือพนกังานขาย โดยสรุปแล้วจากงานวิจยัพบว่าความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองส าอางท่ีนิสิตนกัศึกษาปฏิบติักนัมาท่ีสุดคือการประเมินทางเลือก รองลงมาไดแ้ก่ กระบวนหลงั
การซ้ือ การคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์และวตัถุประสงคข์องการซ้ือและสถานท่ีจดัจ าหน่าย ตามล าดบั  
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เกวลี ปะตุละ(2549) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของนกัศึกษา
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึง เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางของนักศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่ โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ 
แบบสอบถาม ซ่ึงมีกลุ่มตวัอยา่งจากกนัศึกษามหาวิทยาเชียงใหม่ จ  านวน 120 ตวัอย่างโดยใชว้ิธีสุ่ม
ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling)  

ผลงานวิจัยพบว่า พฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางจากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
นกัศึกษาใหค้วามส าคญักบัเคร่ืองส าอางในระดบัปานกลาง ร้อยละ 40.83 ซ่ึงเหตุผลท่ีใช้เคร่ืองส าอาง
คือส่วนใหญ่ใชเ้พื่อเสริมบุคลิกภาพเป็นอนัดบั1 ร้อยละ 41.67 อนัดบั 2 เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ ร้อยละ 
37.53 และอนัดบั 3 เพื่อเพิ่มความงาม ร้อยละ 20.83 ชนิดของเคร่ืองส าอางท่ีนักศึกษานิยมใช้มาก
ท่ีสุดอนัดบัท่ี 1 คือ อนัดบัท่ี2 สบู่/โฟม/ ผลิตภณัฑ์ลา้งหน้า (หมวดผิวหน้า)อนัดบัท่ี 3 คือสบู่ / ครีม
อาบน ้ า คิดเป็นร้อยละ 89.17 และในกลุ่มของเคร่ืองส าอางเพื่อความงามมีสัดส่วนของเพศท่ีนิยมใช้
อยูม่ากเม่ือเทียบกบัหมวดอ่ืน ๆ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของนกัศึกษามาก
ท่ีสุดคือกลุ่มเพื่อน รองลงมาเป็นกลุ่มดารา นกัร้อง  

 
ผลงานวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ผู ้

บริโภคให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์วา่มีความส าคญัมากโดยให้ความส าคญัใน
ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของตรายี่ห้อ 
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ กล่ิน สี ขนาดและปริมาณ และรูปร่างลกัษณะสีสันและการออกแบบของ
บรรจุภณัฑ์นอ้ยท่ีสุดตามล าดบั ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางดา้นราคาวา่มี
ความส าคญัระดบัปานกลางโดยให้ความส าคญัดา้นราคาเหมาะสมทั้งกบัคุณภาพและปริมาณมาก
ท่ีสุดรองลงมาคือ ราคาปานกลางคุณภาพตามราคา ราคาถูก คุณภาพพอใชแ้ละราคาแพง คุณภาพสูง
น้อยสุดตามล าดับ ด้านสถานท่ี ผู ้บริโภคให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านสถานท่ีว่ามี
ความส าคัญระดับส าคญัมากโดยให้ความส าคญัในด้านจดัสินค้าเป็นระเบียบ แบ่งเป็นสัดส่วน 
สามารถหาสินคา้ไดง่้ายมากท่ีสุดรองลงมาคือ ภายในร้านกวา้งขวาง สะอาด บรรยากาศดีน่าเดิน จดั
ตกแต่งร้านไดส้วยงามและน่าดึงดูด และให้ความส าคญักบัด้านมีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอน้อยท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางดา้นสถานท่ีว่ามีความส าคญั
ปานกลางโดยให้ความส าคญัในดา้นมีการลดราคาสินคา้มากท่ีสุดรองลงมาคือมีของแถมและของ
ก านัลมีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ มีการจัดท าบัตรส าหรับสมาชิกและได้รับส่วนลดและให้
ความส าคญัมีการสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลันอ้ยท่ีสุด ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญั
ของปัจจยัทางดา้นบุคลากรว่ามีความส าคญัมาก โดยให้ความส าคญัในดา้นพนกังานท่ีมีอธัยาศยัท่ีดี 
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สุภาพ และยิ้มแยม้แจ่มใส มากท่ีสุดรองลงมาคือ พนักงานมีความน่าเช่ือถือ และไวว้่างใจได้และ
พนกังานสามารถอธิบายรายละเอียดตอบค าถามแก่ลูกคา้นอ้ยท่ีสุด  

รุ่งนภา กงวงษ์, วิบูลย ์วฒันนามกุล (2554) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการใช ้
เคร่ืองส าอางอนัตรายของวยัรุ่นหญิง จงัหวดัอุบลราชธานี” เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอาง
อนัตรายในกลุ่มวยัรุ่นหญิง และเสนอแนวทางลดพฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางดังกล่าว และมี
วตัถุประสงคร์องเพื่อศึกษาระดบัความรู้ พฤติกรรม และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและใช้
เคร่ืองส าอางหน้าทาของวยัรุ่นหญิง รวมทั้งช่องทางการรับรู้ข้อมูลด้านผลิตภณัฑ์สุขภาพ และ
ลกัษณะ “ผูห้ญิงสวย”ในมุมมองของวยัรุ่นหญิง 

ผลงานวจิยัพบวา่วยัรุ่นหญิงใหค้วามส าคญัในการใชเ้คร่ืองส าอางทาหนา้มาก โดยปัจจยั
ท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือได้แก่การรับรองมาตรฐานจากอย., ยี่ห้อน่าเช่ือถือและ
ทดลองใชแ้ลว้ไดผ้ล และเนน้สรรพคุณบ ารุงผิว, ป้องกนัแดดและท าให้หนา้ขาวตามล าดบั มีความรู้
เก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทาหนา้อยูใ่นระดบัต ่าพบพฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสมในเร่ืองซ้ือเคร่ืองส าอางยี่ห้อ
ดังน ามาลดราคาตามตลาดนัด , ใช้เคร่ืองส าอางร่วมกับ ผูอ่ื้นและไม่ทดสอบการแพ้เม่ือใช้
เคร่ืองส าอางชนิดนั้นเป็นคร้ังแรก อาการแพท่ี้พบบ่อยคือผืน่แดงและคนั และสาเหตุท่ีใชเ้คร่ืองส าอาง
อนัตรายเน่ืองจากอยากสวย 

สุธิศา โสมะบุตร์(2549) ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินค้าของผู ้หญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร” มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1.ลกัษณะองค์ประกอบต่างๆในบริเวณพื้นท่ีขายเคร่ืองส าอางในเคาน์เตอร์
หา้งสรรพสินคา้ 2.ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินคา้ 3.ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติต่อเคร่ืองส าอางกบัการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินคา้ 4.พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเคาน์เตอร์
ห้างสรรพสินค้า 5.ปัจจัยการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
เคาน์เตอร์หา้งสรรพสินคา้ โดยการวจิยัน้ีใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณดว้ย
แบบสอบถามกบักลุ่มผูห้ญิงวยัท างานท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางในเคาน์เตอร์หา้งสรรพสินคา้ จ  านวน 405 
ชุด ประมวลผลโดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 

ผลการวิจยัพบวา่ พื้นท่ีขายเคร่ืองส าอางอยูบ่ริเวณชั้นแรกของห้างสรรพสินคา้ พื้นท่ีขาย
ของแต่ละตราสินคา้ข้ึนอยู่กบัยอดขาย มีการว่างสินคา้ทดลองให้ใช้ลูกคา้สามารถสัมผสัได้ กลุ่ม
เคร่ืองส าอางท าความสะอาด และบ ารุงผิวหนา้มีมากท่ีสุด ส่วนราคาเคร่ืองส าอางกลุ่มน ้ าหอมมีราคา
เร่ิมต้นสูงท่ีสุด กลยุทธ์ของผุจ้ดัจ  าหน่ายเคร่ืองส าอางได้แก่ การพฒันาสินค้าใหม่ การมีสินค้า
หลากหลายและมีคุณภาพท่ีดีตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ในส่วนของลกัษณะทาง
ประชากรดา้นอาชีพมีผลต่อพฤติกรรมตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินคา้หลาย
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ด้าน ได้แก่ กลุ่มเคร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง และจ านวนเงินท่ีใช้
เคร่ืองส าอางในแต่ละคร้ัง ลกัษณะทางประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อ
เคร่ืองส าอางในแต่ละคร้ัง และลกัษณะทางประชากรด้านสถานภาพสมรสมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเฉพาะทางดา้นสถานท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง ผูห้ญิงท่ีมีสถานภาพโสดมีลดัส่วน
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางไม่จ  ากดัสถานท่ีมากกว่าสถานภาพอ่ืน ในด้านพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ผูห้ญิงท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางกลุ่มท าความสะอาด และบ ารุงผิวหนา้ มีพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง 2-3 คร้ัง ในระยะเวลา6 เดือนท่ีผา่นมา ในการซ้ือแต่ละคร้ังใชเ้งินไปกบัการซ้ือ
นอ้ยกว่า 1,500บาท ไม่ไดเ้จาะจงสถานท่ีซ้ือ และส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางเม่ือเคร่ืองส าอางท่ีใชอ้ยู่
หมด ในดา้นปัจจยัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่การส่งเสริม
การขาย 

กลัยาณี กรกีรติ,และคณะ(2550) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางท่ีช่วยใหผ้วิขาวของคนวยัท างาน” งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการ
ใช้และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาวของคนวยัท างานในอ าเภอกระทุ่มแบน 
จงัหวดัสมุทรสาคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 400 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติทดสอบของแมน-วิทนี (Mann-Whitney) และใช้สถิติทดสอบของคสัคอล วอลลิส (Kruskal 
Wallis Test) และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม SPSS (Statistical Package For Social Sciences) 

ผลงานวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ เพศหญิง มีอายุ 31-35 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี เป็นพนกังานโรงงาน และมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-15,000 บาท ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาว กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ยี่ห้อ Olay โดยผลิตภณัฑ์ท่ีใชม้าก
ท่ีสุดคือผลิตภณัฑป์ระเภทครีม ใชท้าบริเวณใบหนา้มากท่ีสุด ส่วนใหญ่ใชท้าผิวหนา้ 2 -3 คร้ังต่อวนั 
ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีทาบริเวณผิวกายส่วนใหญ่ใช้ทา 1 คร้ังต่อวนั ส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิว
ขาวมากกวา่ 1 เดือน มีจุดประสงคใ์นการใชเ้พื่อให้ผิวขาวเนียน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยอ่านขอ้มูล
ฉลาก/เอกสาร ในผลิตภณัฑช่์วยใหผ้วิขาวก่อนการ ค่าใชจ่้ายเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาวของกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ประมาณ 201-500 ต่อคร้ัง กลุ่มตวัอย่างค านึงถึงคุณภาพสินคา้เป็นอนัดบัแรกเม่ือ
ซ้ือผลิตภัณฑ์ช่วยให้ผิวขาว ส่วนใหญ่ใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตในประเทศไทย แต่ใช้ช่ือตราสินค้า
ต่างประเทศ แหล่งขอ้มูลท่ีกลุ่มตวัอย่างทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาวส่วนใหญ่มาจากการ
โฆษณาฯ ซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีห้างสรรพสินคา้ ส่วนใหญ่ไม่คิดจะเปล่ียนผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาวท่ีใชอ้ยู่
เพราะผลิตภณัฑ์เดิมใช้ดีอยู่แล้ว ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีคิดจะเปล่ียนเพราะอยากลองของใหม่ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีเป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-35 ปี สถานภาพโสด มีสัดส่วนการใชผ้ลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิว
ขาวและมีความคิดท่ีจะเปล่ียนผลิตภณัฑช่์วยใหผ้วิขาวท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั มากกวา่กลุ่มอ่ืน 
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ในเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาว ผล
การศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชปั้จจยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาวโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก โดยใชปั้จจยัดา้นผลิตภณัฑ์มาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณารายละเอียดดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัความปลอดภยัจาก
การใช้ผลิตภณัฑ์รองลงมาคือ เน้ือครีม/โลชั่นซึมวบัง่ายไม่เหนียวเหนอะหนะ ประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑ์ เช่น ท าให้ผิวขาวข้ึน ผลิตภณัฑ์ไดรั้บตรารับรองมาตรฐานความปลอดภยั ตราสินคา้หรือ
ยีห่อ้สินคา้ ลกัษณะบรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อสวยงามและทนัสมยั และมีส่วนผสมจากพืชธรรมชาติหรือ
สมุนไพร รองลงมาจากดา้นผลิตภณัฑ์คือ ดา้นราคา ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีสินคา้ท่ีไม่แพงหรือถูกมาก
เกินไป จึงใหค้วามส าคญักบัปริมาณมากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาดกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญั
กบัการให้ค  าแนะน าจากพนักงานขายและการแจกตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้มากท่ีสุด อาจเป็น
เพราะผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑ์ช่วยให้ผิวขาวท่ีทาบริเวณใบหน้าหรือร่างกายอาจจะเส่ียงวา่ใช้แลว้จะมี
ผลเสียมากกวา่เดิมหรือไม่ จึงท าใหต้อ้งการผูท่ี้มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มาแนะน าและตอ้งการตวัอยา่ง
สินคา้ทดลองใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ อนัดบัสุดทา้ยคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
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บทที ่3 

วธิีการวจิัย 
 
 

3.1 กรอบการวจิัย 
การด าเนินการวิจยัเร่ือง เร่ือง “การส ารวจความสนใจในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง ซ่ึงมี

โรงงานผลิตในประเทศไทยดว้ยมาตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์” ของกลุ่มนกัศึกษา
และกลุ่มคนวยัท างาน” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth interview) เพื่อเป็นแนวทางในการวิเคราะห์เน้ือหา(Content analysis)ท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์ 

 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างของการวจิัย 
ประชากรในการวิจยั จะเป็นกลุ่มนักศึกษาท่ีก าลังศึกษาในระดบัชั้นปริญญาตรีและ

พนกังานบริษทัเอกชนเพศหญิงท่ีมีสถานท่ีท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่ง 
-พนกังานบริษทัเอกชน เพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 6 คน 
-นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี เพศหญิง ท่ีก าลงัศึกษาในมหาวทิยาลยัในเขต

กรุงเทพมหานคร  จ  านวน 6 คน 
 
 

3.3 วธิีการวจิัย 
ตามวตัถุประสงค์การวิจยั คือ เพื่อส ารวจถึงความสนใจของกลุ่มผูใ้ช้เคร่ืองส าอางใน

กลุ่มนักศึกษาและกลุ่มคนวยัท างานว่ามีความสนใจในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางท่ีมีการผลิตได้
มาตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดห์รือไม่ สามารถท าการวจิยัได ้ดงัน้ี 

 
 
 
 



 
 

26 

 

3.3.1 ข้อมูลทีน่ ามาใช้ในการวจัิย  
ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ซ่ึงการเก็บ

ขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ สนทนาโดยตรงจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งแยกกลุ่มออกเป็น 2 กลุ่มหลกัๆคือ 
ระดบันักศึกษาปริญญาตรี, ระดบัคนวยัท างาน การสัมภาษณ์เป็นการพูดแบบเป็นกนัเองเพื่อให้
บรรยากาศไม่เคร่งเครียดหรือรู้สึกถูกบงัคบัหรือกดดนัให้ตอบค าถาม การสอบถามนั้นจะใชค้  าถาม
ปลายเปิด เพื่อไม่ให้เป็นการช้ีน าค าตอบเพื่อให้ไดค้  าตอบท่ีแทจ้ริงมากท่ีสุด แนวค าถามท่ีใชใ้นการ
สัมภาษณ์นั้นแบ่งออกเป็น 4 หวัขอ้หลกัๆ ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

1) สอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
2) สอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
3) สอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
4) สอบถามเก่ียวกบัความสนใจในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางยีห่อ้ท่ีไม่มีช่ือเสียง(ยี่ห้อใน

ประเทศ)ท่ีมีแหล่งผลิตเดียวกนักบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด ์
 
3.3.2 การวเิคราะห์ข้อมูล  
การวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) โดยการวเิคราะห์เน้ือหาของขอ้มูลท่ีไดร้วบรวม

มาจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด และแยกรายละเอียดของประเด็นท่ีศึกษา และสรุปออกมาวา่มีเน้ือหาท่ี
ส าคญัท่ีสุดจากประเด็นท่ีปรากฏอย่างไรบา้ง และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสร้างขอ้สรุป โดยการ
ตีความขอ้สรุปแบบอุปนยั และการจ าแนกชนิดขอ้มูล ท่ีไดจ้ากสัมภาษณ์ โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

1. หลงัจากไดข้อ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกแลว้จากการอดัเทปและ
การจดบนัทึกแลว้ จะน าขอ้มูลเหล่านั้นมาถอดเทปทุกตวัอกัษรอยา่งละเอียด จากนั้นแยกประเด็นตาม
หวัขอ้ท่ีศึกษา เพื่อใหง่้ายแก่การน าขอ้มูลไปวเิคราะห์สร้างขอ้สรุป 

2. น าขอ้มูลท่ีได้มาแยกเป็นประเด็น มาท าการจดัหมวดหมู่เพื่อหา
ประเด็นท่ีมีความเหมือนกนัและมีความถ่ีมากท่ีสุดตามขอ้มูลเชิงลึกท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ 

3. น าขอ้มูลมาจดัเรียงและท าการวเิคราะห์และสรุปผล 
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บทที4่ 

ผลการวจิัย 
 
 

ผลการวิจยั “การส ารวจความสนใจในการเลือกใช้เคร่ืองส าอาง ซ่ึงมีโรงงานผลิตใน
ประเทศไทยดว้ยมาตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์”โดยมีการเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้ให้การ
สัมภาษณ์แบ่งออกเป็น2กลุ่ม  คือ พนกังานบริษทัเอกชน เพศหญิง จ านวน 6 คน รายได ้20,000 – 
40,000 หม่ืนบาท อายุไม่เกิน 35ปี และกลุ่มนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ท่ีก าลงัศึกษาในมหาวิทยาลยั
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพศหญิง จ านวน 6 คน รายได ้5,000 - 10,000บาท อายุไม่เกิน25ปีโดย แนว
ค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์นั้นแบ่งออกเป็น 3 หวัขอ้หลกัๆ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

 
 

4.1 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือและเลอืกใช้เคร่ืองส าอาง  
 

4.1.1 พฤติกรรมทัว่ไปเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือและเลอืกใช้เคร่ืองส าอางในชีวติประจ าวนั 
ผลงานวิจัยพบว่า หากนึกถึงเคร่ืองส าอางแล้วกลุ่มตัวอย่างทั้ งสองกลุ่มจะนึกถึง 

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ และเคร่ืองส าอางส าหรับเติมแต่งเพื่อความสวยงาม กลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม
ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางเป็นประจ าทุกวนั ซ่ึงจะใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีดูแลผิวหนา้ทั้งตอน
เชา้และก่อนนอนเป็นประจ า  และจะให้ความส าคญัในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้เป็นพิเศษ
ถึงจนขั้นพิถีพิถนั ซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีใช้จะเลือกใช้เคร่ืองส าอางชั้นน าท่ีมีวางจ าหน่ายในเคาน์เตอร์แบ
รนด์ระดบับนในห้างสรรพสินคา้ และผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าระดบักลางท่ีจดัจ าหน่ายในร้านค้า
เฉพาะอยา่ง (Specialty store) เพราะค านึงคุณภาพ การจดัเก็บ ซ่ึงท าให้รู้สึกไวว้างใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้ และสามารถสอบถามและรับค าแนะน าจากพนกังานขายได ้อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่มเคย
มีการแพเ้คร่ืองส าอางท่ีใช้ ซ่ึงในกรณีท่ีอยู่ระหว่างรักษาผิวหน้าจะใช้ผลิตภณัฑ์ของคลินิกหมอท่ี
รักษาอยู่ ยกตวัอย่างเช่น นิติพลคลินิก วุฒิศกัด์ิคลินิก มีกลุ่มตวัอย่างส่วนน้อยท่ีจะซ้ือสินค้าทาง
ออนไลน์และร้านรับห้ิวสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ แต่หากเป็นผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิกายและเคร่ืองส าอางส าหรับ
เติมแต่งเพื่อความสวยงามจะให้ความส าคญัรองลงมา ส าหรับผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกายกลุ่มตวัอยา่งทั้ง
สองกลุ่มจะไม่ใชผ้ลิตภณัฑเ์ดิมเป็นประจ าอยา่งสม ่าเสมอมีการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย ไม่
ยึดติดกับยี่ห้อ และมีความกล้าท่ีจะลองใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เคยใช้มาก่อนมากกว่าผลิตภณัฑ์บ ารุง
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ผิวหน้า ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในร้านคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty store) และมีการใชเ้คร่ืองส าอางมีแบ
รนด์แต่ราคาย่อมเยาอย่างเช่น “Beauty buffet”  ส าหรับเคร่ืองส าอางส าหรับเติมแต่งเพื่อความ
สวยงามส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งจะไม่ยดึติดกบัยีห่อ้มีการใชเ้คร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ชั้นน าราคา
สูง ปะปนกบัแบรนดร์ะดบัรองลงมา เช่น ยี่ห้อของประเทศเกาหลีและยี่ห้อของประเทศไทย แต่กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเป็นพนกังานเอกชนจะมีการใช้จ่ายและการซ้ือท่ีสินคา้ท่ีหลากหลายในเร่ืองของของยี่ห้อ
สินคา้ท่ีใช้และผลิตภณัฑ์ท่ีใช้มากกว่ากลุ่มนักศึกษา ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มส่วนใหญ่จะซ้ือ
ลิปสติกบ่อยท่ีสุดเพราะสีสันของลิปสติกมีให้เลือกหลากหลายและสามารถทดลองได้ง่าย เป็น
เคร่ืองส าอางท่ีสามารถปรับเปล่ียนไดทุ้กวนั สามรถเปล่ียนภาพลกัษณ์ให้เป็นแบบไหนก็สามารถ
เปล่ียนไดต้ามอารมณ์และความรู้สึก และไม่จ  าเป็นตอ้งรอให้ของเก่าหมดก่อนแลว้ค่อยซ้ือ ส่วนใหญ่
จะซ้ือสินคา้ท่ีเคาน์เตอร์แบรนด์โดยตรงหรือร้านคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty store) และมีบางท่ีซ้ือตาม
ร้านคา้ปลีกเคร่ืองส าอางส่วนบุคคลซ่ึงมกัจะเป็นยีห่อ้ของเกาหลี 

 ทั้งน้ี กลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มมีผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ีช่ืนชอบและปรารถนาท่ี
อยากใชใ้นอนาคตแต่ยงัไม่เคยลองใชเ้พราะมีราคาค่อนขา้งสูง สาเหตุท่ีอยากใชเ้พราะไดย้ินช่ือเสียง
ในดา้นคุณภาพมานาน โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ซ่ึงหากมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึนก็จะเลือกใช้
อยา่งแน่นอน 

 ส่ิงท่ีค  านึงถึงในการเลือกซ้ือและผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งทั้งสอง
กลุ่มสามารถแบ่งไดด้งัน้ี 

 1.กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน จะให้ความส าคญักบั ความกระจ่างใส ความชุ่มช่ืน
ของผิว และร้ิวรอยบนใบหน้า และจะเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ SPF เน่ืองจากทราบถึง
อนัตรายของแสงแดดท่ีมีผลกระทบต่อผวิหนา้ไม่วา่จะเป็นเร่ืองร้ิวรอย กระ ฝ้า นอกจากน้ียงัค านึงถึง
ผลิตภณัฑท่ี์ใชแ้ลว้ไม่เกิดอาการแพ ้ระคายเคืองผวิ  

 2.กลุ่มนักศึกษาระดับปริญญาตรี จะไม่เน้นให้ความส าคญัเฉพาะจุด แต่จะเน้น
เฉพาะความชุ่มช้ืน ความกระจ่างขาวใสแบบเป็นธรรมชาติ หน้าไม่แพไ้ม่เป็นสิวและผดผื่น ไม่มี
อาการแพ ้ดงันั้น หากมีผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการทั้งในแง่ของประสิทธิภาพการ
ใช้งานและราคาท่ีเหมาะสมแล้ว ก็จะท าให้เป็นอีกตวัเลือกหน่ึงท่ีกลุ่มตวัอย่างสนใจเลือกใช้และ
ตดัสินใจเลือกใชใ้นท่ีสุด 

4.1.2 ประสบการณ์ในการใช้เคร่ืองส าอางยี่ห้อทั่วไปตามกระแสและเคร่ืองส าอาง
เคาน์เตอร์แบรนด์ทีข่ายตามท้องตลาด         

  ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นพนักงานบริษัทเอกชนส่วนใหญ่เคยมี
ประสบการณ์ใชเ้คร่ืองส าอางตามกระแสท่ีขายตามร้านคา้ปลีกส่วนบุคคลหรือร้านคา้ตามตลาดอยา่ง
นอ้ย 1คร้ัง ซ่ึงส่วนใหญ่ไดย้ินกระแสจากคนรอบขา้งจึงท าให้เกิดความสนใจ  ซ่ึงในตอนแรกก็ยงัไม่
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กลา้ใชท้นัที แต่มีเพื่อนหลายคนทดลองใชแ้ลว้เห็นผลชดัเจน  โดยจากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคย
ใชค้รีมหมอจุฬาไดใ้หส้ัมภาษณ์ไวว้า่ เคยใชค้รีมหมอจุฬา 1 กระปุก เพราะไดย้ินสรรพคุณของสินคา้
มาระยะหน่ึงแต่ยงัไม่กลา้ท่ีจะทดลองใช ้และเม่ือมีคนรอบขา้งใชก้นัเพิ่มมากข้ึนและเห็นผลชดัเจน 
ไม่มีผลขา้งเคียง ประกอบกบัค าแนะน าจากเพื่อน จึงทดลองใช้แบบกล้าๆกลวัๆ แต่หลงัจากหมด
กระปุกก็เลิกใช้เพราะไม่มัน่ใจวา่การท่ีเห็นผลชดัเจนจะมีส่วนผสมของสารปรอทหรือไม่ และเม่ือ
เลิกใชแ้ลว้ก็ไม่คิดจะกลบัไปใชอี้กเลย แต่หากเป็นสินคา้ยีห่อ้เคาน์เตอร์แบรนดร์ะดบับนท่ีมีราคาแพง
จะไม่ซ้ือแน่นอน เน่ืองจากไม่มัน่ใจในคุณภาพและแหล่งท่ีมาของสินคา้  และคิดว่าเป็นของปลอม
ถึงแมค้นขายจะบอกวา่เป็นของแท ้แต่รับมาไดร้าคาจะถูกกวา่ก็ตาม แต่หากเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีส่วนใหญ่ไม่เคยใชเ้คร่ืองส าอางยีห่อ้ทัว่ไปตามกระแสตามทอ้งตลาดเลย 

  
4.1.3 ประสบการณ์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านทางออนไลน์  
 ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่กล้าซ้ือสินค้าเคร่ืองส าอางผ่านทาง

ออนไลน์ ไม่วา่จะโฆษณาในรูปแบบใดแต่จะใชโ้ฆษณาออนไลน์เป็นแหล่งขอ้มูลข่าวสารของสินคา้
และตรวจสอบราคาเพื่อใช้ประกอบกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง แต่มีบางส่วนท่ีเคยลองซ้ือใช้
เพียงคร้ังเดียว ซ่ึงปัจจยัท่ีท าใหเ้ลือกซ้ือเพราะมีดาราโพสรูปใชสิ้นคา้ทาง IG แต่ก็ตอ้งตรวจสอบก่อน
วา่มีการผ่านรับรองทาง อย.หรือไม่ และมัน่ใจสั่งซ้ือ เน่ืองจากมีคนรู้จกัขายท าให้มัน่ใจว่าเป็นของ
จริงไม่ใชข้องปลอม แต่หากไม่ใช่คนรู้จกัจะไม่สั่งทาง online เพราะไม่มัน่ใจ ซ่ึงยงัค านึงถึงคุณภาพท่ี
ผา่น อย.  และอ่านฉลากก่อนใช้สินคา้ และมีส่วนน้อยมากท่ีซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์เป็นประจ า 
เน่ืองจากมีประสบการณ์การใชเ้คร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ชั้นน าท่ีมีราคาแพงมาแลว้ แต่มีอาการ
แพอ้ย่างในระดับกลางถึงรุนแรง และไม่ได้มีอาการแพเ้พียงยี่ห้อเดียว แต่ก็เคยใช้เคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ยี่ห้อทัว่ไปแต่ไม่มีอาการแพจึ้งรู้สึกว่าใช้อะไรก็ไดท่ี้เหมาะกบัผิวและไม่มีอาการแพ ้กลุ่ม
ตวัอย่างกลุ่มน้ีไม่เคยอ่านฉลากก่อนใช้และไม่ค  านึงถึงแหล่งท่ีมาของสินคา้ ให้ความส าคญักบัการ
โฆษณาสรรพคุณของสินคา้เป็นอยา่งมาก  
  

4.2 ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอาง 
 กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑค์่อนขา้งมากเน่ืองจากค านึงถึงคุณภาพ

และมาตรฐานของสินคา้ ซ่ึงก่อนซ้ือสินคา้จะศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์มาก่อนทั้งทางเวบ็ไซด์,อ่าน 
review ใน website blogger หรือสอบถามโดยตรงกบัพนกังานประจ าร้านคา้ก่อนวา่ผลิตภณัฑ์อนัน้ีมี
คุณสมบติัอย่างไร ดีอย่างไร ใช้แลว้เห็นผลหรือไม่ ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายก็ส าคญัในการ
เลือกซ้ือ เน่ืองจากกลวัของปลอมแปลง หรือกลวัไม่ส่งของหากสั่ง online  และอยากไดรั้บค าแนะน า
จากพนกังานไดท้ดลองใชสิ้นคา้ หรือเม่ือสินคา้มีปัญหาสามารถน ามาปรึกษากบัทางร้านคา้ไดอ้ยา่ง
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สะดวก ดา้นราคากลุ่มตวัอยา่งมีการพิจารณาราคาต่อความคุม้ค่าและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์หาก
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพงจะคิดพิจารณาและคน้หาขอ้มูลอย่างถ่ีถว้น และดา้นโปรโมชัน่ก็มีส่วน
ส าคญัในปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้นๆในแต่ละคร้ัง หากมีโปรโมชัน่ดีเป็นแรงจูงใจก็จะส่งผล
ในการซ้ือปริมาณเพิ่มมากข้ึน  
 
 

4.3 ความสนใจในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางยี่ห้อทั่วไปที่มีแหล่งผลิตเดียวกันกับ
เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ 

กลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มส่วนใหญ่มีความสนใจเลือกใช้ หากมัน่ใจในคุณภาพและ
แหล่งท่ีมาของสินคา้ว่าไดม้าตรฐาน คนรอบขา้งก็มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจเลือกใช้ ภาพลกัษณ์
ของสินคา้ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ หากเป็นสินคา้ยีห่อ้ใหม่ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกัมาก่อนจะตอ้งมีการทดลองใช้
จริงและมีอยูใ่ห้ค  าแนะน าท่ีน่าเช่ือถือ อยา่งเช่นมีพนกังานขาย  และผลิตภณัฑ์นั้นตอ้งตอบโจทยก์บั
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่งได ้ดงันั้นหากมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีราคาท่ีสมเหตุสมผลก็เป็น
อีกทางเลือกหน่ึงท่ีจะไวใ้ห้พิจารณา โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีประสบการณ์การแพเ้คร่ืองส าอาง
เคาน์เตอร์แบรนด์ชั้นน ามากกวา่1ยี่ห้อ และพยายามหาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัผิวของตวัเอง ซ่ึงหากมี
เคร่ืองส าอางมีคุณภาพไดม้าตรฐานราคาสามารถทดลองใช้โดยไม่ตอ้งลงทุนซ้ือเคร่ืองส าอางราคา
แพง  ก็เป็นอีกเหตุผลท่ีในการพิจารณาเลือกซ้ือ ทั้งน้ีราคาท่ีกลุ่มตวัอย่างพนกังานบริษทัเอกชนให้
ค  าแนะน าและสามารถรับไดใ้นการทดลองเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้คือประมาณ 1,000 บาท  
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บทที5่ 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
จากผลการส ารวจสรุปไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความสนใจเลือกใชเ้คร่ืองส าอางท่ี

มีโรงงานผลิตในประเทศไทยดว้ยมาตรฐานเดียวกบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์  เน่ืองจากกลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญักบัความปลอดภยัในการบริโภคของสินค้าเป็นอย่างมาก ไม่กล้าเลือกใช้
เคร่ืองส าอางท่ีไม่มีแหล่งท่ีมาท่ีน่าเช่ือถือ หากทราบว่าผลิตภัณฑ์มีแหล่งท่ีมาจากโรงงานท่ีได้
มาตรฐานและมีประสบการณ์ผลิตใหก้บัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนดไ์ทยและต่างประเทศ จะท าให้
เกิดความมัน่ใจต่อการเลือกใชแ้ละซ้ือผลิตภณัฑ์ นอกจากปัจจยัดา้นแหล่งผลิตแลว้ตอ้งมีปัจจยัเสริม
อ่ืนๆท่ีช่วยประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า คือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ท่ีส่งเสริม
ภาพลักษณ์ท่ีดีและสรรพคุณความน่าสนใจเลือกใช้สินค้า ช่องทางการจัดจ าหน่าย ราคา และ
ค าแนะน าจากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การใชสิ้นคา้มาก่อน โดยส่วนใหญ่หากเป็นสินคา้ยี่ห้อใหม่หรือ
ยี่ห้อท่ีไม่เคยใชม้าก่อน คนรอบขา้งจะมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้สินคา้อยา่งมาก เช่นไดรั้บค าแนะน า
จากเพื่อนหรือคนในครอบครัวเป็นตน้ และจะมีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมดว้ยตวัเองโดยใช้ส่ือออนไลน์ 
เป็นแหล่งข้อมูลข่าวสารของสินค้า เ บ้ืองต้นมีทั้ งการอ่านรีวิวในwebsite หากผลิตภัณฑ์มี
ประสิทธิภาพท่ีตรงตามความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่งในขณะนั้นก็จะส่งผลให้มีความสนใจในการ
ใช้ผลิตภณัฑ์มากอีกข้ึน ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่ไดอ้ยากใช้สินคา้ท่ีราคาแพงแต่มีความเช่ือว่า 
“สินคา้ท่ีราคาแพงยอ่มดีเสมอ” แต่ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงส าหรับการใชเ้คร่ืองส าอางแลว้ไม่ใช่การใช้
สินคา้ราคาแพงแต่คือความอยากใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีความเหมาะสมกบัผิวพรรณของตน เม่ือใชแ้ลว้รู้สึก
ถึงประสิทธิภาพในแง่บวกของผลิตภณัฑน์ั้นๆ และท่ีส าคญัไม่มีผลขา้งเคียงในแง่ลบ ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง
จะพิจารณาสรรพคุณของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ดงัน้ี 

กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน จะให้ความส าคญักบัความกระจ่างใส  ความชุ่มช่ืนของผิว 
และร้ิวรอยบนใบหน้า และจะเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ SPF เน่ืองจากทราบถึงอนัตราย
ของแสงแดดท่ีมีผลกระทบต่อผวิหนา้ไม่วา่จะเป็นเร่ืองร้ิวรอย กระ ฝ้า และท่ีส าคญัคือไม่มีอาการแพ ้

กลุ่มนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี จะไม่เนน้ใหค้วามส าคญัเฉพาะจุด แต่จะเฉพาะความชุ่ม
ช้ืน ความกระจ่างขาวใสแบบเป็นธรรมชาติ หน้าไม่แพไ้ม่เป็นสิวและผดผื่น ไม่มีอาการแพ ้ดงันั้น 
หากมีผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการทั้งในแง่ของประสิทธิภาพการใชง้านและราคาท่ี
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เหมาะสมแลว้ ก็จะท าให้เป็นอีกตวัเลือกหน่ึงท่ีกลุ่มตวัอย่างสนใจเลือกใช้และตดัสินใจเลือกใช้ใน
ท่ีสุด 

 
 

5.2 ข้อจ ากดัในการวจิัย 
จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั ผูท้  างานวจิยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดย

สัมภาษณ์กลุ่มละ 6 ท่านเท่านั้น ซ่ึงอาจจะไม่สามารถทดแทนขอ้มูลไดไ้ม่ครอบคลุมทั้งหมด 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

5.3.1 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาคร้ังนี้ 

ข้อเสนอแนะส าหรับผลติภัณฑ์ส าหรับผวิหน้า  
1. ดา้นผลิตภณัฑแ์นะน าใหท้  าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ทัว่ไปท่ีมีคุณภาพระดบัพรีเม่ียม, 

สปาขดัผวิหนา้จากความหมองคล ้า, ครีมกนัแดดผสมรองพื้น  
1.1 ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า แบ่งสินคา้ออกเป็น 2 กลุ่มตามความตอ้งการ

ใชข้องกลุ่มเป้าหมาย คือ  
-กลุ่มคนวยัท างาน มีความกงัวลในเร่ืองของร้ิวรอยมีความเต่งดึงและเน้น

ในเร่ืองความชุ่มช้ืนและกระจ่างใสของผิวหน้า ของน้ีคุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ์คือ ลดร้ิวรอย 
ผิวหนา้กระจ่างใส(ไม่มีร้ิวรอย)  การบ ารุงท่ีล ้าลึก ซ่ึงผลิตภณัฑ์จะออกมาในรูปแบบของครีมบ ารุง
ผวิหนา้ทัว่ไป และเซร่ัมบ ารุงลึกล ้าท่ีสกดัสารธรรมชาติ เนน้ความเป็นธรรมชาติของผลิตภณัฑ ์

-กลุ่มนักศึกษา ไม่ค่อยมีปัญหาเร่ืองผิวหน้าและยงัไม่มีความตอ้งการใช้
เคร่ืองส าอางเฉพาะจุดอย่างลึกซ้ึง การเลือกใช้สินคา้จึงเน้นในเร่ืองปัญหาเร่ืองสิวและผด ความมนั
และความแห้งของผิวหน้า ดงันั้นคุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ์ จะเป็นผลิตภณัฑ์ขั้นพื้นท่ีฐานท่ีมี
ความอ่อนโยน เนน้เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมของธรรมชาติ  

1.2 ผลิตภณัฑส์ปาขดัผวิหนา้ เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งนิยมเลือกใชสิ้นคา้ท่ีมี
ส่วนผสมของ SPF เพื่อป้องกนัความหมองคล ้ าและร้ิวรอยจากแสงแดด คุณสมบติัท่ีโดดเด่นของ
ผลิตภณัฑจ์ะเนน้ไปท่ีการขจดัความหมองคล ้าท่ีเกิดจากแสงแดด เพื่อให้ผิวหนา้มีความกระจ่างใสอยู่
เสมอ 
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1.3 ครีมกนัแดดผสมรองพื้น เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งค านึงถึงอนัตรายจาก
แสงแดดท่ีส่งผลกระทบกบัผิว ผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกจึงตอ้งมีส่วนผสมของ SPF ซ่ึงคุณสมบติัท่ีโดดเด่น
ของผลิตภณัฑ์ คือ ปกป้องผิวจากแสงแดด ไม่ท าให้เกิดความหมองคล ้าและมีส่วนผสมของครีมรอง
พื้นท าใหผ้วิหนา้เนียนเรียบและมีความเบาบางปกป้องผวิจากแสงแดดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2. ดา้นการจดัหาแหล่งวตัถุดิบ โดยเน้นการเลือกหาวตัถุดบัท่ีมีคุณภาพสูงจากแหล่ง
ธรรมชาติทั้งในและต่างประเทศ ท าการวิจยัและพฒันาทั้งน้ีจะตอ้งท าการ ศึกษาและท าการหาขอ้มูล
เพิ่มเติมต่อไป 

3. ดา้นโรงงานและผูผ้ลิต โดยเนน้การเลือกหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง เลือกโรงงานท่ี
ไดม้าตรฐาน GMP เน่ืองจากเทคโนโลยี นวตักรรมกระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน ซ่ึงมีความส าคญั
กบักลุ่มเป้าหมายเป็นอยา่งมาก 

4. ดา้นการตลาด มีการทดลองใชก้บักลุ่มเป้าหมาย เร่ิมแรกให้มีการท า Blind Test เพื่อ
เปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้ ใหลู้กคา้เป็นคนเลือกผลิตภณัฑท่ี์ตนเองพึงพอใจมากท่ีสุด และเพื่อให้
ลูกคา้มัน่ใจว่าสินคา้ของเราเทียบเท่ากบัสินคา้ชั้นน า นอกจากน้ีมีการออกร้านตามงานแสดงสินคา้ 
แจกสินคา้ขนาดทดลอง และขอผลตอบรับในการใชง้านแก่กลุ่มตวัอยา่ง 

5. ดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่สินคา้ โดยใชพ้รีเซนเตอร์
ท่ีมีช่ือเสียง เช่น ดารา หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมาย 

6. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีหน้าร้านเป็นของตัวเองโดยเฉพาะ รวมทั้ ง ใช้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัร้านคา้เฉพาะอยา่ง(specialty Store) เน่ืองมีช่องทางในการกระจายสินคา้ท่ี
มาก และร้านขายยา เป็นตน้  

-มี official website เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคนิยมศึกษาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ และ
ตรวจสอบราคา ทางช่องทางออนไลน์ และเป็นอีกช่องทางในการส่ือสาร และรับฟังความคิดเห็นจาก
ลูกคา้ผลิตภณัฑส์ าหรับบ ารุงผวิกาย  

-Review ใน blocker, webside ท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางเช่น pantip ,jeban 
,Blockerโดยมี การจา้งนกัreview เคร่ืองส าอาง เพื่อรีวิวรายละเอียด สรรพคุณของสินคา้ให้เป็นท่ี รู้จกั
มากข้ึน  

7. ด้านราคา จากการสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นพนักงานบริษทัเอกชนจะมี
ความยินดีท่ีจะจ่ายเงินในการซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อทัว่ไปไดไ้ม่เกิน 1,000 บาท  ดงันั้นกลยุทธ์ทางดา้น
ราคาก็เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาใหส้อดคลอ้งกบั ปริมาณ/ขนาดของสินคา้ 
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ข้อเสนอแนะส าหรับผลติภัณฑ์บ ารุงผวิกาย  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์แนะน าใหท้  าสปาบ ารุง โดยแบ่งผลิตภณัฑ์ออกเป็น 3 อยา่ง คือ สปา

ขดัผวิจากความหมองคล ้าจากแสงแดด ,ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกายถนอมผิวหลงั และผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว
ทัว่ไปเพื่อให้ความชุ่มช้ืนและท่ีปกป้องแสงแดด เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างค านึงถึงผลิตภณัฑ์ท่ีมี SPF 
เน่ืองจากสภาพอากาศของเมืองไทยร้อน ท าใหผ้ลิตเกิดความหมองคล ้าจากแดด 

2. ดา้นการจดัหาแหล่งวตัถุดิบ โดยเน้นการเลือกหาวตัถุดบัท่ีมีคุณภาพสูงจากแหล่ง
ธรรมชาติทั้งในและต่างประเทศ ท าการวิจยัและพฒันาทั้งน้ีจะตอ้งท าการ ศึกษาและท าการหาขอ้มูล
เพิ่มเติมต่อไป 

3. ดา้นโรงงานและผูผ้ลิต โดยเนน้การเลือกหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง เลือกโรงงานท่ี
ไดม้าตรฐาน GMP เน่ืองจากเทคโนโลยี นวตักรรมกระบวนการผลิตไดม้าตรฐาน ซ่ึงมีความส าคญั
กบักลุ่มเป้าหมายเป็นอยา่งมาก 

4. ดา้นการตลาด มีการทดลองใชก้บักลุ่มเป้าหมาย เร่ิมแรกให้มีการท า Blind Test เพื่อ
เปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้ และให้ลูกคา้เป็นคนเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองพึงพอใจมากท่ีสุด อีกทั้ง
ยงัท าใหลู้กคา้มัน่ใจวา่สินคา้ของเราเทียบเท่ากบัสินคา้ชั้นน า นอกจากน้ีมีการออกร้านตามงานแสดง
สินคา้ แจกสินคา้ขนาดทดลอง และขอผลตอบรับในการใชง้านแก่กลุ่มตวัอยา่ง 

5. ด้านการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่สินคา้ โดยใช้พรีเซน
เตอร์ท่ีมีช่ือเสียง เช่น ดารา หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีมีอิทธิพลกบักลุ่มเป้าหมาย 

6. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีหน้าร้านเป็นของตัวเองโดยเฉพาะ รวมทั้ ง ใช้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัร้านคา้เฉพาะอยา่ง(specialty Store) เน่ืองมีช่องทางในการกระจายสินคา้ท่ี
มาก และร้านขายยา เป็นตน้  
  -มี official website เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคนิยมศึกษาข้อมูลของผลิตภณัฑ์ และ
ตรวจสอบราคา ทางช่องทางออนไลน์ และเป็นอีกช่องทางในการส่ือสาร และรับฟังความคิดเห็นจาก
กลุ่มผูใ้ชง้าน 

-Review ใน blocker, webside ท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางเช่น pantip, jeban 
,Blockerโดยมี การจา้งนกัreview เคร่ืองส าอาง เพื่อreviewรายละเอียด สรรพคุณของสินคา้ให้เป็นท่ี
รู้จกัมากข้ึน  
 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
ผูว้ิจยัมีขอบเขตในการวิจยัเพียงเฉพาะในส่วนของความสนใจ และพฤติกรรมการ

เลือกใชเ้คร่ืองส าอางเท่านั้น ดงันั้นยงัมีส่วนท่ีน่าท าการวิจยัคน้ควา้ต่อไป คือ ในดา้นของผลิตภณัฑ์ท่ี
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ตอ้งเจาะลึกและลงรายละเอียดมากข้ึน เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการกบักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 
อาจมีการแตกผลิตภณัฑเ์ป็นชนิดต่างๆตามความตอ้งการของในแต่ละช่วงในแต่ละวยั 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์ 

1.สอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

• เพศ 

• อาย ุ

• ระดบัการศึกษา 

• อาชีพ 

• รายได ้

2.สอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 

• หากนึกถึงเคร่ืองส าอางท่านนึกถึงผลิตภณัฑป์ระเภทใด 

• เคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีท่านช่ือชอบใชเ้ป็นประจ า 

• ท่านค านึงถึงคุณภาพและความปลอดภยัของเคร่ืองส าอางอยา่งไรบา้ง 

• มีการอ่านฉลากก็ซ้ือสินคา้หรือไม่ 

• ปกติท่านซ้ือเคร่ืองส าอางจากท่ีใดบา้ง 

• มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางยีห่้อใดบา้งท่ีท่านช่ืนชอบท่ีสุดและปรารถนาอยากใช้ 

• เคยใชห้รือซ้ือเคร่ืองส าอางตามกระแสหรือเคร่ืองส าอางยี่หอ้ชั้นน าท่ีขายตามทอ้งตลาด 

หรือใน Online บา้งหรือไม่เพราะเหตุใด 

• การเลือกซ้ือค านึงถึงแหล่งท่ีมาในการผลิตหรือไม่ 

• ปกติใชซ้ื้อเคร่ืองส าอางประเภทใดบ่อยท่ีสุด 

3.สอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 

• สอบถามเก่ียวกบัปัจจยั 4 ดา้น ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นโปรโมชัน่ 

4.สอบถามเก่ียวกบัความสนใจในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางยีห่อ้ท่ีไม่มีช่ือเสียง(ยีห่้อในประเทศ)ท่ีมี

แหล่งผลิตเดียวกนักบัเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ 

• มีความสนใจใชห้รือไม่ใช่เพราะเหตุใด 
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