
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
 การศึกษาพฤตกิรรมของผูบริโภคชายในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวหนา  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 แนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ 
เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws 1H ซ่ึงประกอบดวย
ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who)  ผูบริโภคตองการอะไร (What)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why)  ใคร
มีสวนรวมในการตัดสินใจ (Whom)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where)  และ
ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) เพ่ือคนหาคําตอบ 7 คําตอบ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย 
(Occupants)  ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects)  วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)  บทบาท
ของกลุมตางๆท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Organizations)  โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets)  และขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) 
ซ่ึงแสดงถึงการใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูชายในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนา ดังตอไปน้ี 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงตลาด
เปาหมาย (Target Market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน โดยการแบง
ตามเพศ อายุ รายได การศึกษา และถ่ินท่ีอาศัย เปนตน 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือและตองการไดจากผลิตภัณฑซ่ึงจะไดแก คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation) 
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3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why?)  คําถามนี้เกี่ยวของกับการระบุถึงประโยชนของ
ผลิตภัณฑในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจ ความตองการของลูกคาท่ี
แทจริงในปจจุบันเปนอยางไร และความตองการของลูกคาในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยางไร ซ่ึง
ตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไดแก 
  3.1 ปจจัยเฉพาะบุคคล เชน ลักษณะทางประชากรศาสตร รูปแบบการ
ดํารงชีวิต และปจจัยสถานการณ 
  3.2 ปจจัยดานจิตวิทยา เชน การรับรู และแรงจูงใจ เปนตน 
  3.3 ปจจัยดานสังคม เชน บทบาท และครอบครัว เปนตน 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Whom?)  คําถามนี้เกี่ยวของกับปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ เชน เพื่อนฝูง คนในครอบครัว เปนตน 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ 
และเกี่ยวของกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ (Situational Influences) ซ่ึงเปนเหตุทําใหกิจกรรม
การซ้ือของลูกคาเปล่ียนแปลงไปตามเวลา เชน การซื้อผลิตภัณฑตามฤดูกาล การซ้ืออันเกิดจากการ
สงเสริมการขาย หรือตามขอจํากัดดานงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นไดวา กิจกรรมการซ้ือของ
ลูกคาจะเพิ่มข้ึนภายหลังจากวันจายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการตัดสินใจซ้ือจะถูกกําหนดข้ึนตาม
ขอจํากัดดานงบประมาณ และจังหวะเวลาของปงบประมาณ ตัวอยางเชน โรงเรียน วิทยาลัยและ
มหาวิทยาลัย จํานวนมากจะซ้ือวัสดุส้ินเปลือง เคร่ืองมือและเคร่ืองใชตางๆ จํานวนมากกอนส้ิน
ปงบประมาณ เปนตน นอกจากนั้น การซ้ือของลูกคาอาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซอนเรนบางอยาง ท่ีมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ เชน สภาพแวดลอมทางสังคม เวลา และวัตถุประสงคของการซ้ือ
เปนตน 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงสถานท่ี ชองทาง
หรือแหลงจําหนาย ในอดีตบริษัทจะมองชองทางจําหนายเพียงแบบดั้งเดิมเทานั้น เชน ผานตัวแทน 
ผูคาปลีก ผูคาสง ผูจัดการสวนใหญจะมุงเนนการจัดจําหนายใหมากข้ึน และเลือกประเภทของผูคา
ปลีกท่ีลูกคาใหการสนับสนุน อยางไรก็ตามในปจจุบันไดเกิดรูปแบบของการจัดจําหนายหลาย
รูปแบบท่ีใหเลือกใชไดมากมาย รูปแบบของการจัดจําหนายท่ีเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมากท่ีสุด คือ 
การคาปลีกท่ีไมตองอาศัยรานคา การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยผานแคตตาล็อก หรือการ
เสนอขาวสารเชิงโฆษณา (Infomercials) และการจําหนายสินคาทางอิเล็กทรอนิกส ผาน
อินเทอรเน็ตและทางโทรทัศนท่ีสามารถโตตอบกันได (Interactive Television) และการใช
เคร่ืองจักรเพื่อการส่ังซ้ือ (Video Kiosks) เปนตน 
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7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงข้ันตอนหรือ
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลตางๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจ เชน
เวลาท่ีจะซ้ือ สถานการณตางๆ เปนตน 

 
 

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
อมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑเคร่ีองสําอาง สําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซ่ึงเปนผูชายท่ีมีอายุระหวาง 15-45 ป ในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คนโดยการสํารวจ 
(Survey Research) ซ่ึงใชแบบสอบถาม เปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล จากการสุมตัวอยางแบบหลาย
ช้ันตอน (Multi-stage samping) ซ่ึงใชวิธีการสุมอยางงาย (simple Random sampling) โดยใชวิธีการ
จับฉลาก จาก 50 เขต แลวสัมภาษณกลุมตัวอยางเขตละ 40 คนเทา ๆ กัน พบวา พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือไมข้ึนกับพรีเซ็นเตอร โทรทัศนไดรับความนิยมในการรับรูขอมูลขาวสาร การโฆษณา
มากท่ีสุด โดยสวนใหญรูจักและนิยมใชเคร่ืองสําอางคยี่หอนีเวีย สาเหตุท่ีใชครีมบํารุงผิวหนาเพื่อ
ตองการบํารุงหนา โฟมลางหนาบิโอเรเปนยี่หอท่ีรูจักและเคยใชมากท่ีสุด แตนีเวีย คือ ยี่หอท่ีใชแลว
ชอบมากที่สุด สวนใหญใชโฟมลางหนาเพื่อทําความสะอาดผิวหนา โดยเพื่อนจะเปนบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด ปจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลตอการเลือกซ้ือในระดับมาก 
ดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด  สวนดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริม
การตลาดโดยรวมมีอิทธิพลอยูในระดับมาก ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ระดับความเช่ือม่ัน 95% 
พบวา อาชีพท่ีแตกตางกันจะมีอิทธิพลตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในการเลือกซ้ือแตกตาง
กัน และสถานภาพตางกันทําใหบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแตกตางกัน  

รัตติยา อุบลบาน (2548) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษา
ผิวหนาของผูชายในจังหวัดขอนแกน โดยทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูชายท่ีมีอายุระหวาง 
20 – 29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท จํานวน 200 คนโดยการเก็บตัวอยางแบบเจาะจง ซ่ึงใชแบบสอบถาม เปนเคร่ีองมือการ
เก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา กลุมตัวอยางใช
เคร่ืองสําอางประเภทโฟม/เจล ตราสินคาเคร่ืองสําอางท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ คือ นีเวีย (NIVEA for 
Men) เหตุผลสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาคือ ซ้ือเพื่อรักษา
ผิวหนาและใชเปนประจํา โดยซ้ือคร้ังละ 1 ช้ิน ราคาไมเกินช้ินละ 500 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนามากท่ีสุด คือ ตนเอง ผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือ
เคร่ืองสําอางท่ีซุปเปอรมารเก็ต / รานสะดวกซ้ือ ในการซ้ือเคร่ืองสําอางแตละครั้ง ส่ิงท่ีผูบริโภค
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คํานึงถึงเปนอันดับแรก คือ คุณภาพของเครื่องสําอาง รองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองสําอาง และความ
สะดวกในการซ้ือ ตามลําดับ แหลงผลิตเคร่ืองสําอางและตราสินคาท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ 
เคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศไทย แตใชช่ือตราสินคาตางประเทศ  

ณัฐพล ยะจอม(2549) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของผูชาย ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซ่ึงเปนผูชายในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ชวงอายุ 15 ปข้ึนไป ท่ีเคยใชเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชาย จํานวน 150 คน โดยใชวิธีการสุมแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)ซ่ึงใช
แบบสอบถามเปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และ
คาเฉล่ีย พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 150 คน โดยกลุมอายุ 19 – 35 ปมากท่ีสุด สถานภาพโสดมาก
ท่ีสุด การศึกษาสูงสุดปริญญาตรีมากท่ีสุด มีรายไดตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และมีอาชีพเปน
พนักงานเอกชนมากท่ีสุด โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดังนี้ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ดานความ
ปลอดภัยในการใช ดานการระบุวันหมดอายุท่ีชัดเจน และดานวิธีการใชไมยุงยาก ตามลําดับ ปจจัย
ดานราคา มีคาเฉล่ียอยูในระดบมาก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสม
กับคุณคาท่ีไดรับ ดานการติดปายราคาท่ีชัดเจน และดานการมีหลายราคาใหเลือก ตามลําดับ ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมากมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ 
ดานเคร่ืองสําอางมีจําหนายท่ัวไป ดานสถานท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถสะดวก และดานการจัดสินคาไวน
ตําแหนงท่ีมองเห็นชัด ตามลําดับ ปจจัยดานการโฆษณา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ดานการโฆษณาใน
วารสารสําหรับบุรุษ และดานความนาเช่ือถือของผูแนะนําโฆษณาสินคาตามลําดับ ปจจัยดานการ
สงเสริมการขาย มีคาเฉล่ียในระดับมาก มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3 อันดับแรกคือ ดานความรู
ความสามารถของพนักงานขาย ดานบุคลิกภาพท่ีดีของพนักงานขายและดานคําแนะนําของ
พนักงานขาย ตามลําดับ 

นฤมล วัฒนศิริ(2551) ไดศึกษาเร่ืองสวนผสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซ่ึงเปนผูหญิง ชวงอายุ 25 – 69 ป ท่ีซ้ือและใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาในอําเภอเมือง
จังหวัดเชียงใหมจํานวน 321 คน ซ่ึงใชแบบสอบถามเปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉลี่ย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุไมเกิน 35 ป มี
การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001 – 25,000 บาท สวนใหญเลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน ตราสินคาท่ีใช
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มากท่ีสุดคือ OLAY เหตุผลท่ีใชเพ่ือปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา สวนผสมท่ีคํานึงถึงในการ
เลือกซ้ือคือ วิตามินอี บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือตนเอง โอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑคือ
ผลิตภัณฑท่ีใชอยูใกลจะหมดหรือหมด สวนใหญเลือกซ้ือยี่หอเดิมเพราะเช่ือม่ันในคุณภาพของตรา
สินคาเดิม สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา(ไมรวมรานภายใน
ท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) ปริมาณหรือขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือแตละคร้ัง คือ 30 – 60 
มิลลิลิตร จํานวนคร้ังในการซ้ือผลิตภัณฑคือ 2 เดือนตอคร้ัง คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ัง 
คือ ต่ํากวา 1,000 บาท สวนใหญไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุดเพราะผลิตภัณฑบางชนิดไม
จําเปนตองใช โดยแหลงขอมูลของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ โทรทัศน โดยสวนการตลาด
ทุกดานมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาในระดับมาก โดยปญหาที่พบคือ 
ผูผลิตโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง ราคาสินคาแพงเกินไป ผูผลิตไมผลิตสินคาเดิมท่ีลูกคาช่ืน
ชอบ (เชนเปล่ียนสวนผสมใหมหรือยกเลิกการผลิตผลิตภัณฑรุนเดิม) สินคาท่ีนํามาลดราคาเปน
สินคาท่ีไมไดคุณภาพหรือใกลหมดอายุ และผูผลิตทําการสงเสริมการขายไมตรงตามความตองการ 

อภิรดี ธรรมสรณ (2552) ไดศึกษาเร่ืองแนวโนมเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในประเทศ
ไทย โดยทําการศึกษาจากใชขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีวางจําหนายอยูในปจจุบันจากบทความและ
งานวิจัยท่ีเผยแพรในเอกสารทางวิชาการ นิตยสาร และอินเตอรเน็ต ดวยวิธีการสํารวจ สืบคนและ
เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณบริษัทผูผลิตหรือผูแทนจําหนาย จํานวนอยางนอย 5 รายใน
ประเทศไทย และผูบริโภคอยางนอย 30 ราย โดยใชหลักการวิเคราะหในดานเศรษฐกิจ สังคม 
ประชากร และหลักการตลาดรวมกัน พบวา กลุมระงับกล่ินกาย สวนผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมี
อัตราการเติบโตมากท่ีสุด ซ่ึงแนวโนมของรูปแบบผลิตภัณฑในประเทศไทยจะตองมีความบางเบา 
ไมเหนียวเหนอะหนะ ใชงายและมีคุณประโยชนท่ีหลากหลาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุม
Whitening เปนกลุมท่ีนาจับตามองเปนพิเศษ เพราะจากกระแสนิยมแฟช่ันเกาหลี และญ่ีปุนท่ีมาแรง 
แนวโนมเครื่องสําอางคสําหรับผูชาย จะชะลอตัวตามสภาวะเศรษฐกิจของประเทศและของโลก 
ดังนั้นผลิตภัณฑท่ีจะตอบสนองความตองการของผูบริโภค ตองมีราคาท่ีเหมาะสมไมสูงเกินไป หา
ซ้ืองาย สะดวก และมีขอมูลอางอิงจากแหลงท่ีเช่ือถือได อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางค
สําหรับผูชายยังมีโอกาสเติบโตไดอีก และหากเศรษฐกิจฟนตัว การแขงขันของเคร่ืองสําอางกลุมนี้
จะมีความรุนแรงมากข้ึน 

ทัศนาภรณ ทองเท่ียง (2552) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเปดรับส่ือท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยทําการศึกษาจาก
กลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูชายท่ีมีอายุระหวาง 18-55 ป ในอําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน 400 คนโดยการ
เก็บตัวอยางแบบเจาะจง ซ่ึงใชแบบสอบถาม เปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิง
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พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา พฤติกรรมการเปดรับส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงรักษาผิวหนาของผูตอบแบบสอบถาม คือ ส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามเปดรับ
มากท่ีสุด ไดแก โทรทัศน รองลงมา คือ วิทยุและคนรูจัก เชน เพื่อน ครอบครัว เปนตน โดย
โทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา มากท่ีสุด รองลงมา คือ นิตยสาร/
วารสาร และคนรูจัก เชน เพื่อน ครอบครัว เปนตน 

เกวลี ปะตุละ(2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางของ
นัก ศึกษามหาวิทยา ลัย เ ชียงใหม  โดยทําการ ศึกษาจากกลุมตั วอย า ง ซ่ึ ง เปนนัก ศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหมในระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 120 คนโดยใชวิธีสุมตัวอยางแบบงาย 
ซ่ึงใชแบบสอบถามเปนเคร่ีองมือการเก็บขอมูล โดยใชวิธีสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถี่ รอยละ 
และคาเฉล่ีย พบวา สวนใหญนักศึกษาใหความสําคัญกับเคร่ืองสําอางระดับปานกลาง โดยมีเหตุผล
ท่ีใชเคร่ืองสําอาง คือ สวนใหญใชเพื่อเสริมบุคลิกภาพเปนอันดับท่ี 1 รอยละ 46.67 อันดับ 2 เพื่อ
เพิ่มความม่ันใจ รอยละ 37.53 และอันดับ 3 เพื่อเพิ่มความงามรอยละ 20.83 ชนิดของเคร่ืองสําอางท่ี
นักศึกษานิยมใชมากท่ีสุด อันดับท่ี 1 คือ แชมพู อันดับท่ี 2 คือ สบู/โฟม/ผลิตภัณฑลางหนา อันดับท่ี 
3 คือ สบู/ครีมอาบน้ํา โดยจํานวนคร้ังในการซ้ือเคร่ืองสําอางเฉล่ีย 1 คร้ัง/เดือน มากท่ีสุด มีคาใชจาย
ในการซ้ือเคร่ืองสําอางเฉล่ียตอคร้ังมากท่ีสุดอยูใชวง 100 – 399 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของนักศึกษามากท่ีสุดคือกลุมเพื่อน แหลงท่ีนิยมไปซ้ือเคร่ืองสําอางมาก
ท่ีสุด 3 อันดับแรก คือ รานขายเครื่องสําอางโดยเฉพาะ ซุปเปอรสโตร เชนโลตัส คารฟู สหกรณ
ภายในมหาวิทยาลัย ตามลําดับ 

วรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของเด็กหญิงกอนวัยรุนในอําเภอเมืองเชียงใหม โดย
ทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางซ่ึงเปนนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนตนในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 
390 คนโดยใชวิธีเลือกตัวอยางแบบเจาะจง เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และคนควา
ขอมูลจากหนังสือ วารสาร เอกสาร ส่ิงพิมพ ฐานขอมูลและเว็บไซดท่ีเกี่ยวของ โดยใชวิธีสถิติเชิง
พรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย พบวา สวนใหญมีอายุ 14 ป กําลังศึกษาอยูในระดับช้ัน
มัธยมศึกษาปที่ 3 อาชีพหลักของผูปกครองคือเจาของกิจการ ไดรับคาใชจาย 1,001 – 2,000 บาทตอ
เดือน โดยสวนใหญใชผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวกระจางใส และยี่หอท่ีใชกันมากท่ีสุดคือ จอหนสัน
แอนดสัน โดยซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเดือนละคร้ัง คาใชจายในการซื้อในแตละคร้ัง 101 – 300 
บาท สถานท่ีในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา คือ บ๊ิกซี,โลตัส,คารฟู ผูท่ีมีอิทธิพลหลักตอการเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือตนเอง โดยไปซ้ือกับผูปกครองและไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากโทรทัศน ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลมากท่ีสุด 


