
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
 การศึกษาพฤตกิรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ 
เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws 1H ซ่ึงประกอบดวย
ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who)  ผูบริโภคตองการอะไร (What)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why)  ใคร
มีสวนรวมในการตัดสินใจ (Whom)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where)  และ
ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) เพ่ือคนหาคําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย 
(Occupants)  ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects)  วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)  บทบาท
ของกลุมตางๆท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Organizations)  โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets)  และขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) 
ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูชายในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ดังตอไปน้ี 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงตลาด
เปาหมาย (Target Market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดยการแบง
ตามเพศ อายุ รายได การศึกษา และถ่ินท่ีอาศัย เปนตน 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือและตองการไดจากผลิตภัณฑซ่ึงจะไดแก คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation) 
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3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why?)  คําถามนี้เกี่ยวของกับการระบุถึงประโยชนของ
ผลิตภัณฑในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจ ความตองการของลูกคาท่ี
แทจริงในปจจุบันเปนอยางไร และความตองการของลูกคาในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยางไร ซ่ึง
ตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไดแก 
  3.1 ปจจัยเฉพาะบุคคล เชน ลักษณะทางประชากรศาสตร รูปแบบการ
ดํารงชีวิต และปจจัยสถานการณ 
  3.2 ปจจัยดานจิตวิทยา เชน การรับรู และแรงจูงใจ เปนตน 
  3.3 ปจจัยดานสังคม เชน บทบาท และครอบครัว เปนตน 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Whom?)  คําถามนี้เกี่ยวของกับปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ เชน เพื่อนฝูง คนในครอบครัว เปนตน 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ 
และเกี่ยวของกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ (Situational Influences) ซ่ึงเปนเหตุทําใหกิจกรรม
การซ้ือของลูกคาเปล่ียนแปลงไปตามเวลา เชน การซื้อผลิตภัณฑตามฤดูกาล การซ้ืออันเกิดจากการ
สงเสริมการขาย หรือตามขอจํากัดดานงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นไดวา กิจกรรมการซ้ือของ
ลูกคาจะเพิ่มข้ึนภายหลังจากวันจายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการตัดสินใจซ้ือจะถูกกําหนดข้ึนตาม
ขอจํากัดดานงบประมาณ และจังหวะเวลาของปงบประมาณ ตัวอยางเชน โรงเรียน วิทยาลัยและ
มหาวิทยาลัย จํานวนมากจะซ้ือวัสดุส้ินเปลือง เคร่ืองมือและเคร่ืองใชตางๆ จํานวนมากกอนส้ิน
ปงบประมาณ เปนตน นอกจากนั้น การซ้ือของลูกคาอาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซอนเรนบางอยาง ท่ีมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ เชน สภาพแวดลอมทางสังคม เวลา และวัตถุประสงคของการซ้ือ
เปนตน 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงสถานท่ี ชองทาง
หรือแหลงจําหนาย ในอดีตบริษัทจะมองชองทางจําหนายเพียงแบบดั้งเดิมเทานั้น เชน ผานตัวแทน 
ผูคาปลีก ผูคาสง ผูจัดการสวนใหญจะมุงเนนการจัดจําหนายใหมากข้ึน และเลือกประเภทของผูคา
ปลีกท่ีลูกคาใหการสนับสนุน อยางไรก็ตามในปจจุบันไดเกิดรูปแบบของการจัดจําหนายหลาย
รูปแบบท่ีใหเลือกใชไดมากมาย รูปแบบของการจัดจําหนายท่ีเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมากท่ีสุด คือ 
การคาปลีกท่ีไมตองอาศัยรานคา การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยผานแคตตาล็อก หรือการ
เสนอขาวสารเชิงโฆษณา (Infomercials) และการจําหนายสินคาทางอิเล็กทรอนิกส ผาน
อินเทอรเน็ตและทางโทรทัศนท่ีสามารถโตตอบกันได (Interactive Television) และการใช
เคร่ืองจักรเพื่อการส่ังซ้ือ (Video Kiosks) เปนตน 
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7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงข้ันตอนหรือ
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลตางๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจ เชน
เวลาท่ีจะซ้ือ สถานการณตางๆ เปนตน 

 
 

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
อมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ีองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซ่ึงเปนผูชายท่ีมีอายุระหวาง 15-45 ป ในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คนโดยการสํารวจ 
(Survey Research) ซ่ึงใชแบบสอบถาม เปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล จากการสุมตัวอยางแบบหลาย
ช้ันตอน (Multi-stage samping) ซ่ึงใชวิธีการสุมอยางงาย (simple Random sampling) โดยใชวิธีการ
จับฉลาก จาก 50 เขต แลวสัมภาษณกลุมตัวอยางเขตละ 40 คนเทา ๆ กัน พบวา พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือไมข้ึนกับพรีเซ็นเตอร โทรทัศนไดรับความนิยมในการรับรูขอมูลขาวสาร การโฆษณา
มากท่ีสุด โดยสวนใหญรูจักและนิยมใชเคร่ืองสําอางคยี่หอนีเวีย สาเหตุท่ีใชครีมบํารุงผิวหนาเพื่อ
ตองการบํารุงหนา โฟมลางหนาบิโอเรเปนยี่หอท่ีรูจักและเคยใชมากท่ีสุด แตนีเวีย คือ ยี่หอท่ีใชแลว
ชอบมากที่สุด สวนใหญใชโฟมลางหนาเพื่อทําความสะอาดผิวหนา โดยเพื่อนจะเปนบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลตอการเลือกซ้ือในระดับมาก 
ดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด  สวนดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริม
การตลาดโดยรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมาก ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ระดับความเช่ือม่ัน 95% 
พบวา อาชีพท่ีแตกตางกันจะมีอิทธิพลตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในการเลือกซ้ือแตกตาง
กัน และสถานภาพตางกันทําใหบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน  

รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษา
ผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน โดยทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูชายท่ีมีอายุระหวาง 
20 – 29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท จํานวน 200 คนโดยการเก็บตัวอยางแบบเจาะจง ซ่ึงใชแบบสอบถาม เปนเคร่ีองมือการ
เก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา กลุมตัวอยางใช
เคร่ืองสําอางประเภทโฟม/เจล ตราสินคาเคร่ืองสําอางท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ คือ นีเวีย (NIVEA for 
Men) เหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาคือ ซ้ือเพื่อรักษา
ผิวหนาและใชเปนประจํา โดยซ้ือคร้ังละ 1 ช้ิน ราคาไมเกินช้ินละ 500 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนามากท่ีสุด คือ ตนเอง ผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือ
เคร่ืองสําอางท่ีซุปเปอรมารเก็ต / รานสะดวกซ้ือ ในการซ้ือเคร่ืองสําอางแตละครั้ง ส่ิงท่ีผูบริโภค
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คํานึงถึงเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของเครื่องสําอาง รองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองสําอาง และความ
สะดวกในการซ้ือ ตามลําดับ แหลงผลิตเคร่ืองสําอางและตราสินคาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ 
เคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศไทย แตใชช่ือตราสินคาตางประเทศ  

ณัฐพล ยะจอม(2549) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของผูชาย ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซ่ึงเปนผูชายในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ชวงอายุ 15 ปข้ึนไป ท่ีเคยใชเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชาย จํานวน 150 คน โดยใชวิธีการสุมแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)ซ่ึงใช
แบบสอบถามเปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และ
คาเฉล่ีย พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 150 คน โดยกลุมอายุ 19 – 35 ปมากท่ีสุด สถานภาพโสดมาก
ท่ีสุด การศึกษาสูงสุดปริญญาตรีมากท่ีสุด มีรายไดตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และมีอาชีพเปน
พนักงานเอกชนมากท่ีสุด โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดังนี้ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ดานความ
ปลอดภัยในการใช ดานการระบุวันหมดอายุท่ีชัดเจน และดานวิธีการใชไมยุงยาก ตามลําดับ ปจจัย
ดานราคา มีคาเฉล่ียอยูในระดบมาก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสม
กับคุณคาท่ีไดรับ ดานการติดปายราคาท่ีชัดเจน และดานการมีหลายราคาใหเลือก ตามลําดับ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมากมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ 
ดานเคร่ืองสําอางมีจําหนายท่ัวไป ดานสถานท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถสะดวก และดานการจัดสินคาไวน
ตําแหนงท่ีมองเห็นชัด ตามลําดับ ปจจัยดานการโฆษณา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ดานการโฆษณาใน
วารสารสําหรับบุรุษ และดานความนาเช่ือถือของผูแนะนําโฆษณาสินคาตามลําดับ ปจจัยดานการ
สงเสริมการขาย มีคาเฉล่ียในระดับมาก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรกคือ ดานความรู
ความสามารถของพนักงานขาย ดานบุคลิกภาพท่ีดีของพนักงานขายและดานคําแนะนําของ
พนักงานขาย ตามลําดับ 

นฤมล วัฒนศิริ(2551) ไดศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซ่ึงเปนผูหญิง ชวงอายุ 25 – 69 ป ท่ีซ้ือและใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาในอําเภอเมือง
จังหวัดเชียงใหมจํานวน 321 คน ซ่ึงใชแบบสอบถามเปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉลี่ย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุไมเกิน 35 ป มี
การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001 – 25,000 บาท สวนใหญเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน ตราสินคาท่ีใช



 
 

9

มากท่ีสุดคือ OLAY เหตุผลท่ีใชเพ่ือปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา สวนผสมท่ีคํานึงถึงในการ
เลือกซ้ือคือ วิตามินอี บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือตนเอง โอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑคือ
ผลิตภัณฑท่ีใชอยูใกลจะหมดหรือหมด สวนใหญเลือกซ้ือยี่หอเดิมเพราะเช่ือม่ันในคุณภาพของตรา
สินคาเดิม สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา(ไมรวมรานภายใน
ท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) ปริมาณหรือขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือแตละคร้ัง คือ 30 – 60 
มิลลิลิตร จํานวนคร้ังในการซ้ือผลิตภัณฑคือ 2 เดือนตอคร้ัง คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ัง 
คือ ต่ํากวา 1,000 บาท สวนใหญไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุดเพราะผลิตภัณฑบางชนิดไม
จําเปนตองใช โดยแหลงขอมูลของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ โทรทัศน โดยสวนการตลาด
ทุกดานมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาในระดับมาก โดยปญหาที่พบคือ 
ผูผลิตโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง ราคาสินคาแพงเกินไป ผูผลิตไมผลิตสินคาเดิมท่ีลูกคาช่ืน
ชอบ (เชนเปล่ียนสวนผสมใหมหรือยกเลิกการผลิตผลิตภัณฑรุนเดิม) สินคาท่ีนํามาลดราคาเปน
สินคาท่ีไมไดคุณภาพหรือใกลหมดอายุ และผูผลิตทําการสงเสริมการขายไมตรงตามความตองการ 

อภิรดี ธรรมสรณ (2552) ไดศึกษาเร่ืองแนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศ
ไทย โดยทําการศึกษาจากใชขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีวางจําหนายอยูในปจจุบันจากบทความและ
งานวิจัยท่ีเผยแพรในเอกสารทางวิชาการ นิตยสาร และอินเตอรเน็ต ดวยวิธีการสํารวจ สืบคนและ
เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณบริษัทผูผลิตหรือผูแทนจําหนาย จํานวนอยางนอย 5 รายใน
ประเทศไทย และผูบริโภคอยางนอย 30 ราย โดยใชหลักการวิเคราะหในดานเศรษฐกิจ สังคม 
ประชากร และหลักการตลาดรวมกัน พบวา กลุมระงับกล่ินกาย สวนผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมี
อัตราการเติบโตมากท่ีสุด ซ่ึงแนวโนมของรูปแบบผลิตภัณฑในประเทศไทยจะตองมีความบางเบา 
ไมเหนียวเหนอะหนะ ใชงายและมีคุณประโยชนท่ีหลากหลาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุม
Whitening เปนกลุมท่ีนาจับตามองเปนพิเศษ เพราะจากกระแสนิยมแฟช่ันเกาหลี และญ่ีปุนท่ีมาแรง 
แนวโนมเครื่องสําอางคสําหรับผูชาย จะชะลอตัวตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศและของโลก 
ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีจะตอบสนองความตองการของผูบริโภค ตองมีราคาท่ีเหมาะสมไมสูงเกินไป หา
ซ้ืองาย สะดวก และมีขอมูลอางอิงจากแหลงท่ีเช่ือถือได อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางค
สําหรับผูชายยังมีโอกาสเติบโตไดอีก และหากเศรษฐกิจฟนตัว การแขงขันของเคร่ืองสําอางกลุมนี้
จะมีความรุนแรงมากข้ึน 

ทัศนาภรณ ทองเท่ียง (2552) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเปดรับส่ือท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยทําการศึกษาจาก
กลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูชายท่ีมีอายุระหวาง 18-55 ป ในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 คนโดยการ
เก็บตัวอยางแบบเจาะจง ซ่ึงใชแบบสอบถาม เปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิง
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พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา พฤติกรรมการเปดรับส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงรักษาผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม คือ ส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามเปดรับ
มากท่ีสุด ไดแก โทรทัศน รองลงมา คือ วิทยุและคนรูจัก เชน เพื่อน ครอบครัว เปนตน โดย
โทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา มากท่ีสุด รองลงมา คือ นิตยสาร/
วารสาร และคนรูจัก เชน เพื่อน ครอบครัว เปนตน 

เกวลี ปะตุละ(2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางของ
นัก ศึกษามหาวิทยา ลัย เ ชียงใหม  โดยทําการ ศึกษาจากกลุมตั วอย า ง ซ่ึ ง เปนนัก ศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหมในระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 120 คนโดยใชวิธีสุมตัวอยางแบบงาย 
ซ่ึงใชแบบสอบถามเปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถี่ รอยละ 
และคาเฉล่ีย พบวา สวนใหญนักศึกษาใหความสําคัญกับเคร่ืองสําอางระดับปานกลาง โดยมีเหตุผล
ท่ีใชเคร่ืองสําอาง คือ สวนใหญใชเพื่อเสริมบุคลิกภาพเปนอันดับท่ี 1 รอยละ 46.67 อันดับ 2 เพื่อ
เพิ่มความม่ันใจ รอยละ 37.53 และอันดับ 3 เพื่อเพิ่มความงามรอยละ 20.83 ชนิดของเคร่ืองสําอางท่ี
นักศึกษานิยมใชมากท่ีสุด อันดับท่ี 1 คือ แชมพู อันดับท่ี 2 คือ สบู/โฟม/ผลิตภัณฑลางหนา อันดับท่ี 
3 คือ สบู/ครีมอาบน้ํา โดยจํานวนคร้ังในการซ้ือเคร่ืองสําอางเฉล่ีย 1 คร้ัง/เดือน มากท่ีสุด มีคาใชจาย
ในการซ้ือเคร่ืองสําอางเฉล่ียตอคร้ังมากท่ีสุดอยูใชวง 100 – 399 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของนักศึกษามากท่ีสุดคือกลุมเพื่อน แหลงท่ีนิยมไปซ้ือเคร่ืองสําอางมาก
ท่ีสุด 3 อันดับแรก คือ รานขายเครื่องสําอางโดยเฉพาะ ซุปเปอรสโตร เชนโลตัส คารฟู สหกรณ
ภายในมหาวิทยาลัย ตามลําดับ 

วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของเด็กหญิงกอนวัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม โดย
ทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนตนในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 
390 คนโดยใชวิธีเลือกตัวอยางแบบเจาะจง เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และคนควา
ขอมูลจากหนังสือ วารสาร เอกสาร ส่ิงพิมพ ฐานขอมูลและเว็บไซดท่ีเกี่ยวของ โดยใชวิธีสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา สวนใหญมีอายุ 14 ป กําลังศึกษาอยูในระดับช้ัน
มัธยมศึกษาปที่ 3 อาชีพหลักของผูปกครองคือเจาของกิจการ ไดรับคาใชจาย 1,001 – 2,000 บาทตอ
เดือน โดยสวนใหญใชผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวกระจางใส และยี่หอท่ีใชกันมากท่ีสุดคือ จอหนสัน
แอนดสัน โดยซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเดือนละคร้ัง คาใชจายในการซื้อในแตละคร้ัง 101 – 300 
บาท สถานท่ีในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา คือ บ๊ิกซี,โลตัส,คารฟู ผูท่ีมีอิทธิพลหลักตอการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือตนเอง โดยไปซ้ือกับผูปกครองและไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากโทรทัศน ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลมากท่ีสุด 


