
บทท่ี 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การวิจยัเร่ืองปจจัยที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ของผูบริโภคใน
จังหวดัเชยีงใหมคร้ังนี้ ผูวิจยัไดศกึษาเอกสารและงานวจิัยที่เกี่ยวของตามหัวขอตอไปนี ้

1. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

1.1 ความหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

1.2 ประเภทของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

1.3 ความสําคัญและความจําเปนของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

2. การหาปจจยัทีค่าดวาสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

3.1 ผลิตภัณฑ 

3.2 ราคา 

3.3 การจัดจําหนาย 

3.4 การสงเสริมการตลาด 

3.4.1 การโฆษณา 

3.4.2 การประชาสัมพันธ 

3.4.3 การสงเสริมการขาย 

3.4.4 การใชพนกังานขาย 

4. ปจจัยทางสังคม 

4.1 ครอบครัว 

4.2 กลุมอางอิง 

5. ปจจัยสวนบุคคล 

5.1 เพศ 

5.2 อายุ 

5.3 ระดับการศึกษา 

5.4 อาชีพ 

5.5 รายได 
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6. ปจจัยทางจิตวทิยา 

6.1 ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

7. งานวิจยัที่เกี่ยวของกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
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ผลิตภณัฑบํารงุผิวหนา 
ความหมายของผลติภัณฑบาํรุงผิวหนา 
จากการศึกษาความหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จากบทความที่เกีย่วของ          

พบวา ผลิตภณัฑบํารุงผิวหนาเปนสวนหนึ่งของเครื่องสําอาง ดังนั้นจึงขอทําความเขาใจความหมาย
ของเครื่องสําอางเสียกอน จงึจะพดูถึงความหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาภายหลัง 

 
ไดมีบทความที่นิยามความหมายของเครือ่งสําอางไวหลายบทความ ซ่ึงไดทําการศกึษา

ความหมายของแตละบทความ พบวา สภานิติบัญญัติแหงชาต ิ (2535, หนา 1) สุภาพร ศิริรัตน 
(2548) [ระบบออนไลน] และ สุพิน ดษิฐสกุล (2548) [ระบบออนไลน] ไดใหความหมายที่
เหมือนกนัในแงมุม 3 ประการ นั่นคือ (1) เครื่องสําอางเปนผลิตภัณฑที่ใชทาผิวหนังภายนอก        
(2) มวีัตถุประสงคในการใชประการแรกคอื เพื่อทําความสะอาดผิวหนงั และ (3) ประการที่สองคือ 
เพื่อความสวยงามของผิวหนงั โดยในจํานวนนี้ มี 2 บทความ คือของ สุภาพร ศิริรัตน และ สุพิน 
ดิษฐสกุล ที่ไดใหความหมายของเครื่องสําอาง ที่แตกตางจากบทความอืน่เพิ่มเขามาคอื เครื่องสําอาง
มีวัตถุประสงคเพื่อเปลี่ยนรูปลักษณะบางประการของผูใช 

 
ดังนั้น ขอสรปุความหมายของเครื่องสําอาง จากความหมายตางๆที่ไดกลาวขางตนวา 

“เครื่องสําอาง” หมายถึง ผลิตภัณฑทีใ่ชสําหรับผิวหนงั หรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกาย ดวยการ
ทาภายนอก โดยมวีัตถุประสงคเพื่อใชทําความสะอาดผวิ ใชปกปดริว้รอยบนผิว สรางความสวยงาม
ใหแกผิว หรือเปลี่ยนแปลงรปูลักษณะบางประการใหแกผิว 

 
สําหรับความหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานัน้ ไดทําการศึกษาความหมายจาก

บทความที่เกีย่วของ พบวา โมนา อัศวษิณุ (2544, หนา 5) และ นนทลิกานต สุริยวัฒน (2546, 

หนา 9) ไดใหความหมายที่เหมือนกนัในแงมุม 2 ประการ นั่นคือ (1) ผลิตภณัฑบํารุงผิวหนาเปน
ผลิตภัณฑที่ใชสําหรับผิวหนา และ (2) มีวัตถุประสงคเพื่อปรับปรุงผิวหนาใหดยีิ่งขึ้น โดยทั้ง 2 
บทความ ไดใหความหมายที่แตกตางกันบางแงมุม นัน่คือ นนทลิกานต สุริยวัฒน เห็นวาผลิตภณัฑ
บํารุงผิวหนา มีวัตถุประสงคเพื่อคงสภาพผิวหนา ในขณะที่ โมนา อัศวิษณุ เห็นวาผลิตภัณฑบาํรุง
ผิวหนาเปนผลิตภัณฑที่มีสารเคม ี
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ดังนั้น ขอสรุปความหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ที่ไดจากบทความที่ไดกลาว
ขางตนวา “ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา” หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีสารเคมีเปนองคประกอบ ที่ใชสําหรับ
ทาลงบนผิวหนาโดยเฉพาะ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อรักษาผิวหนาใหสามารถคงสภาพผิวหนาไว หรือ
ปรับสภาพผิวหนาที่มีปญหาใหดยีิ่งขึ้นได ซ่ึงมีลักษณะของการใชที่แตกตางกันไปคือ ใชทําความ
สะอาดผิวหนา ใชบํารุงผิวหนา และใชปกปองผิวหนา 
 

ประเภทของผลิตภัณฑบํารงุผิวหนา 
ในการศึกษาประเภทของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้น ไดทําการศึกษาความหมายจาก

บทความที่เกีย่วของ ไดผลการศึกษาเปนดังนี้ 

โมนา อัศวิษณุ (2544, หนา 10) ไดทาํการแบงผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาออกเปน 5 

ประเภท ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑทําความสะอาดผวิหนา หมายถงึ ผลิตภัณฑที่ใชเพื่อลางสิ่งสกปรก
ออก ซ่ึงส่ิงสกปรกก็มีตั้งแตเหงื่อของเราเอง ไขมันที่หล่ังออกมาจากตอมไขมัน เชื้อโรคบนผิวทั้ง
เชื้อแบคทีเรีย (Bacteria) เชือ้ยีสต (Yeast) รวมทั้งส่ิงสกปรกจากภายนอก ซ่ึงมีอยูมากมายเพิ่มขึน้
ทุกวัน โดยเฉพาะมลภาวะ ฝุนละออง เขมารถยนต ควนัเสีย ละอองน้ํามัน รวมถึงสารเคมีตางๆ 

2. ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวขาวขึ้น หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีสารทําใหผิวขาวขึน้ ซ่ึงสาร
แตละตวัมีคุณสมบัติที่แตกตางกันไป เชน  สารที่มีสีขาวและมีคุณสมบตัิทึบแสง สารที่มีคุณสมบัติ
เรงการหลุดลอกของผิวหนงั สารที่มีคุณสมบัติปองกันแสงแดด เปนตน 

3. ผลิตภัณฑปองกัน และลดปญหาสิว หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติชวย
ปองกันการเกดิสิว ชวยรักษาอาการอักเสบของสิว และปกปองไมใหเกิดสิวซํ้าขึ้นมาใหม            
โดยสวนมาก ผลิตภัณฑปองกัน และลดปญหาสิวนั้น จะเปนผลิตภณัฑควบคุมและลดความมัน 

4. ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย หมายถงึ ผลิตภัณฑทีม่ีคุณสมบัติชะลอ และปองกนัร้ิวรอย
ที่เกิดขึ้นบนผิวหนา โดยผลิตภัณฑจะตองประกอบไปดวยสาร 2 ชนดิคือสารที่กระตุนไฟโบบลาส 
(Fibroblast) ที่เปนเซลลที่ทําหนาที่ ในการสรางเสนใยคอลลาเจน (Collagen) และสารทีไ่ป
ทําลายเอนไซม ที่จะไปทําลายเสนใยคอลลาเจน  และอีลาสติน (Elastin) 

5. ผลิตภัณฑปองกันแดด หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีคณุสมบัติปกปองผิวจาก
แสงแดดทั้งยวูเีอ (UVA), ยวูีบี (UVB), แสงที่มองเห็นได (Visible Light) และรังสีอินฟราเรด 
(Infrared) โดยผลิตภณัฑจะมีสารเคมี ที่มีหนาที่ดดูซับรังสีอัลตราไวโอเลต (Ultraviolet) และ
ฉาบผิวไว แลวทําหนาที่สะทอนรังสีออกไป 
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นนทลิกานต สุริยวัฒน (2546, หนา 11) ไดทําการแบงผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา
ออกเปน 7 ประเภท ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑทําความสะอาดผวิหนา (Cleanser) คือ ผลิตภัณฑที่มีคณุสมบัติ
ชําระลางสิ่งสกปรก ที่ตกคางอยูบนผิวหนา โดยคุณสมบัติผลิตภัณฑลางหนาที่ดนีั้น จะตองลางออก
งาย ไมตองออกแรงขัดถู ทําลายน้ําหลอเล้ียงผิว และไมทิ้งไขมันไวมากเกินไปจนอดุตันรูขุมขน 

2. ผลิตภัณฑกระชับรูขุมขน (Toner) คือ ผลิตภัณฑที่ชวยในการกระชับรูขุมขน
ของใบหนา เนื่องจากมสีวนผสมของแอสตริเจน โดยอาจใชโทนเนอร เพื่อชวยชะลางคราบ       
คลีนเซอรที่ยังหลงเหลืออยู และทําใหผิวรูสึกสดชื่น แตขณะเดียวกนัอาจทําใหผิวแหงเกินไปได 

3. ผลิตภัณฑเพิ่มความชุมชื้น (Moisturizer) คือ ผลิตภัณฑที่มีคุณสมบตัิชวยเพิ่ม
ความชุมชื้น หรือกลาวงายๆวา เพิ่มสารอาหารใหแกผิวหนา ผลิตภัณฑนี้ควรใชควบคูกับผลิตภัณฑ
ปองกันแดด เพื่อการปกปองผิวหนาทีด่ียิ่งขึ้น 

4. ผลิตภัณฑขัดผิวหนา (Scrub) คือ ผลิตภัณฑที่ชวยในการขัดเซลลผิวหนา       
ที่ตายแลวหลุดลอกออก และนอกจากจะเปนการทําความสะอาดขยะสวนเกินบนผิวแลว ยังชวย
กระตุนการไหลเวียนของเหลวใตผิว และกระตุนใหผิวผลิตเซลลใหม ออกมาทดแทนใหเร็วยิ่งขึน้ 

5. ผลิตภัณฑเคลือบบํารุงผิว (Mask) คือ ผลิตภัณฑที่ชวยกระตุนการไหลเวยีน
ของของเหลวใตผิวบํารุงใหผิวชุมชื่นกลับมามีชีวิตชีวา ถาการทามอยสเจอไรเซอรเปนการให
อาหารประจําวันแกผิว การมาสกก็ไมตางกับการใหอาหารเสริมปลอบประโลมผิวหลังจากแบก
รับภาระหนักๆจากมลภาวะ แสงแดด แอลกอฮอล หรือการพักผอนไมเพียงพอ ที่เปนตนเหตุทําให
ผิวขาดน้ํา แหง และรวงโรย 

6. ผลิตภัณฑปองกันแดด (Sunscreen) คือ ผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติปกปอง
ผิวหนาจากแดด ควรใชครีมกันแดดที่สามารถกันไดทั้งยูวีเอและยูวีบไีด โดยคาเอสพีเอฟ (SPF)  
แสดงวาสามารถกันรังสียูวีบไีด โดยเลือกทีม่ีคาเอสพีเอฟ 25 ขึ้นไป สวนคายูวเีอนั้น จะกําหนดเปน
คาพีเอ (PA) แลวตามดวยเครื่องหมายบวก (+) คาสูงสุดคือบวกสี่ (++++) 

7. ครีมสําหรับทารอบดวงตา (Eye Cream) คือ ผลิตภัณฑทีใ่ชรอบดวงตา
โดยเฉพาะ อายครีมแบงตามคุณลักษณะ ไดคราวๆเปนสองประเภท ประเภทแรกคือ อายครมี
สําหรับคนที่ตามีรอยดําคล้ํา หรือมีถุงใตตา อายครีมชนดินี้จะอุดมไปดวยสวนผสมจําพวกกาเฟอีน 
หรือสารสกัดจากพืชตางๆ อยางคาโมมายล (Chamomile) ที่ชวยลดถุงใตตา และรอยคล้ําโดยการ
ดูดน้ําออกจากผิว ทําใหผิวตงึตัว หรือมีสารชวยกระจายแสง ประเภทที่สองนั้นคือ อายครีมที่ใชใน
การตานริ้วรอย ไมวาจะเปนเรตินอล (Retinol) เอเฮชเอ (AHA) วิตามินเอ ซี อี (Vitamin A, C, 

E) จะชวยซอมแซมเซลลผิวที่ถูกทําลาย และกระตุนใหเกิดเซลลใหมทดแทน ร้ิวรอยจึงจางลง 
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เมื่อพิจารณาจาก ประเภทของผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนาขางตนที่ไดกลาวไว ขอเลือกใช
ประเภทของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ของนนทลิกานต สุริยวัฒน (2546, หนา 11) เพื่อเปนเกณฑใน
การแบงประเภทของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เนื่องจากเห็นวา ประเภทของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
ของนนทลิกานต สุริยวัฒน ไดแบงอยางละเอียดกวา และมีความครอบคลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
ที่มีอยูในปจจบุันมากกวา 

 
ความสําคัญและความจําเปนของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
จากการศึกษาความสําคัญ และความจําเปนของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จากบทความ

ตางๆพบวา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในปจจุบัน มีจําหนายอยูเปนจํานวนมาก เนือ่งจากผลิตภณัฑ
บํารุงผิวหนามแีนวโนมใชกนัขึ้นอยางมาก ไมวาจะเพศหญิงหรือเพศชาย ซ่ึงชวงอายุของการใช
ผลิตภัณฑผิวหนาก็เร็วขึ้นดวย  

 
ไดมีบทความกลาวถึงความสําคัญ และความจําเปนของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา          

ไวหลายบทความ ซ่ึงไดทําการศึกษาความสําคัญ และความจําเปนของแตละบทความ ไดผล
การศึกษาเปนดังนี ้คือ 

นวลศิริ เปาโรหิตย (2538, หนา 34) ไดกลาวถึงประโยชนของเครื่องสําอางวา 
บุคลิกภาพมีสวนสําคัญมากตอการดําเนนิชีวิต การมีบุคลิกภาพที่ดีจะชวยใหบุคคลประสบ
ความสําเร็จได การที่จะมีบุคลิกภาพที่ดนีั้น ควรตองเริ่มจากจิตใจภายในกอน การใชเครื่องสําอางก็
มีสวนชวยใหบุคคลนั้นๆมั่นใจตนเองได ซ่ึงจะชวยพัฒนาใหบคุคลนั้นๆมีบุคลิกภาพที่ดีขึน้ได
ตอไป 

 
โมนา อัศวิษณ ุ(2544, หนา 57) ไดเนนไปที่ประโยชนของการปองกัน ของผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา โดยไดกลาววา ปจจุบันอัตราการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีสูงขึ้น เพราะปจจุบันมี
มลภาวะที่สูงขึน้ ไมวาจะเปนแสงแดด ควัน หรือฝุนละออง ที่ผูบริโภคไมสามารถเลี่ยงได ดังนัน้
ผูบริโภคจึงตองการใชผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา เพื่อปองกนัไมใหผิวสัมผัสกับมลภาวะโดยตรง หรือ
สัมผัสนอยลง นอกจากนี ้ คนเรามีความเครียดเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากมีการแขงขนักันมากยิ่งขึน้      
ซ่ึงความเครียดก็จะสงผลตอสภาพผิวหนา ทําใหผิวหนาขาดความชุมชื่น มีรอยเหีย่วยนเรว็ข้ึน      
ซ่ึงเปนอีกสาเหตุหนึ่ง ที่ทําใหผูบริโภคมีการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเพิ่มมากขึ้น 
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นนทลิกานต สุริยวัฒน (2546, หนา 28) ไดกลาววา ผูบริโภคไดรับการบํารุงผิวหนา 
ซ่ึงอาจจะเปนการทําความสะอาดลางหนา หรือการใสโลชั่นหรือครีมบํารุงก็ได ซ่ึงผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาจะชวยในการปรับสภาพผิวหนา โดยจะทําการแกไขปรับปรุงผิวในสวนที่มีปญหา เชน 
ผิวหนาหมองคล้ํา ผิวหนามร้ิีวรอย มีสิว หรือมีฝา เปนตน หรือถาผูบริโภคมีผิวหนาที่ไมมีปญหา    
ก็จะเปนการเสริมบํารุงผิวหนา ใหคงสภาพที่ดีอยูเชนเดิม ซ่ึงการที่จะใหผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนาเกดิ
ประโยชนสูงสุดนั้น ผูบริโภคตองเลือกผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ที่ตรงกับสภาพผิวของตนเอง นั่นคือ 
ผูบริโภคตองทราบกอนวา ตนเองมีผิวแบบไหน ระหวางผิวแหง ผิวมนั ผิวธรรมดา ผิวแพงาย และ
ผิวผสม 

 
ปรียา ปนนิล (2547, หนา 44) ไดกลาววา เครื่องสําอางสงผลทําใหผูใชมีสภาพจิตใจ

ที่ดียิ่งขึ้น นั่นคือ มีความมัน่ใจเพิ่มมากขึน้ โดยเครื่องสําอางจะชวยเพิ่มพูนความใฝฝน ใหกับผูใช 
โดยเฉพาะผูหญิง ที่เมื่อมีความมั่นใจมากขึ้น ก็มแีนวโนมที่จะใฝฝนมากขึ้น ทําใหมีความ
ทะเยอทะยาน ตองการปรับปรุงพัฒนาตนเองใหดยีิ่งขึ้น 

 
จากการศึกษาความสําคัญ และความจําเปนของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จากบทความที่

เกี่ยวของ พบวา  นวลศิริ เปาโรหิตย และ ปรียา ปนนลิ ไดกลาวถึงความสําคัญและความจําเปนที่
เหมือนกนัในแงของ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาชวยใหผูบริโภคมีความมั่นใจมากขึ้น สวนโมนา        
อัศวิษณุ และ นนทลิกานต สุริยวัฒน ไดกลาวถึงความสําคัญ และความจําเปนที่เหมอืนกันในแงของ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ชวยใหผูบริโภคมผิีวหนาทีด่ีขึ้น 

 
ดังนั้น ขอสรุปความสําคัญและความจําเปนของผลิตภัณฑ ทีไ่ดมาจากการศึกษา     

จากบทความที่เกี่ยวของวา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีความสําคัญ และความจําเปนตอผูบริโภค 2 ทาง
คือ (1) ความสําคัญและความจําเปนทางดานหนาที่ใชสอย (Functional Benefit) ซ่ึงก็คือ 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาชวยใหผิวหนาของผูบริโภคดีขึ้น จากคุณสมบตัิที่ชวยในการทําความสะอาด
ผิวหนา บํารุงรักษาผิวหนา และปองกันผิวหนา และ (2) ความสําคัญและความจําเปนทางดาน
อารมณและความรูสึก (Emotional Benefit) ซ่ึงก็คือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาชวยใหผูบริโภคมี
ความมั่นใจมากขึ้น ลดความกังวล และมีบคุลิกภาพที่ดีขึน้       
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การหาปจจัยท่ีคาดวาสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผิวหนา 
จากการศึกษาปจจัย ที่มีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยทําการศกึษา

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Buyer Behavior) ของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 

2003, หนา 184) ที่ไดกลาววา จุดเริ่มตนเพื่อทําความเขาใจพฤติกรรมของผูซ้ือคือ รูปแบบการตอบ
รับตอส่ิงเรา โดยส่ิงเราจากสวนประสมทางการตลาด (Marketing Stimuli) และส่ิงเราภายนอก 
(Other Stimuli) จะเขาไปสูภาวะจิตใจของผูซ้ือ ซ่ึงก็คือ คุณลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s 

Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจ (Buyer’s Decision Process) อันจะนําไปสูการ
ตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decisions) ในที่สุด ดังแผนภาพที่ 1 

 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 

แผนภาพ 1 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

ที่มา Philip Kotler. (2003). MARKETING MANAGEMENT. Indochina : Pearson 

Education, Inc. หนา 184.   
 
นอกจากนี้ ไดมีการทบทวนงานวจิัยที่เกีย่วของในขั้นตน เพื่อหาวามตีัวแปรใดที่คาด

วาจะสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ดังนี ้

 
รามา เยลเกอร (Rama Yelkur, 2000, หนา 446-456) ทําการศึกษาเรื่อง การรับรูใน

ผลิตภัณฑทัว่ไปของผูบริโภค: กรณีศกึษา ผูบริโภคชาวเม็กซิโก มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาการรับรู
โดยรวม เกีย่วกับผลิตภัณฑทั่วไปของผูบริโภคชาวเม็กซิโก และเพื่อทดสอบวา มคีวามแตกตางใน
การรับรูระหวางกลุมประชากรศาสตร และระหวางหมวดผลิตภณัฑหรือไม โดยตวัแปรที่ใช
ทดสอบคือ การรับรูความเสี่ยงของผลิตภัณฑ และความพึงพอใจตอผลิตภณัฑ ขอมูลดาน
ประชากรศาสตรที่ทําการสํารวจคือ เพศ อายุ รายได และระดับการศึกษา และผลิตภัณฑที่ใช
แบงเปน 4 หมวด โดย 1 ในนั้นคือ ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม  กลุมตัวอยางคือ ผูบริโภค

Marketing 
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Buyer’s 
characteristics 

Buyer’s decision 
process 

Buyer’s  
decisions 

Product 
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Place 
Promotion 
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Cultural 
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Problem 
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สินคาทั่วไปชาวเม็กซิโก ที่เขามาใชบริการภายใน 3 รานคาที่เลือกไวจํานวน 200 คน ใชวิธีการสุม
แบบเปนระบบ (Systematic Sampling) คือ จะทําการสัมภาษณทกุๆ 10 คนที่เขามาในรานคา 
โดยสํารวจในเวลา และวนัที่แตกตางกนัครอบคลุม 3 อาทิตย สถิติที่ใชในการศึกษาคือ                
การวิเคราะหความแปรปรวน (One way analysis of variance : ANOVA) ผลการศึกษาพบวา 
กลุมผูที่มีรายไดสูงจะรับรูวาศักยภาพและคุณภาพของผลติภัณฑทั่วไป ต่ํากวาผลิตภณัฑที่มีตรายีห่อ 
เนื่องจากราคาที่ต่ํากวา (F = 3.628, p = 0.001) ในดานการรับรูความเสี่ยงของผลิตภัณฑพบวา 
การรับรูความเสี่ยงของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนยัสําคัญ (F = 4.296,              

p = 0.0001) กลุมที่มีรายไดสูงกวา 30,000 เหรียญ จะรบัรูถึงความเสี่ยงในการซื้อผลิตภัณฑทัว่ไป 
มากกวาผลิตภณัฑที่มีตรายีห่อ ในดานความพึงพอใจตอผลิตภัณฑพบวา ความพึงพอใจตอ
ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกบัอายุอยางมีนยัสําคัญ (F = 3.960, p = 0.004) โดยกลุมผูบริโภคที่มี
อายุนอยกวา 40 ป จะมคีวามพึงพอใจตอผลิตภัณฑที่ไมมีตรายี่หอมากกวากลุมผูบริโภคที่มีอายุ
มากกวา  

จากบทความขางตน ทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจยัสวนบุคคล ไดแก รายได และอายุ 
เปนปจจยัหรือเปนตัวแปรอิสระ ที่คาดวามผีลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 
อแมนดา โคเลย และ บริจิตต เบอรเกส (Amanda Coley and Brigitte Burgess, 

2003, หนา 282-295) ทําการศึกษาเรื่อง ความแตกตางระหวางเพศ ในดานการซื้อดวยความรูสึก
และดวยความเขาใจ มีวตัถุประสงคเพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวางผูชายและผูหญิง 
ดานกระบวนการการรับรู ที่สัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อที่ไดรับการกระตุน และเพื่อระบุความ
แตกตางระหวางเพศ ในรูปของการซื้อ ที่ไดรับการกระตุนจากผลิตภัณฑหลายๆหมวด โดย 1       
ในนั้นคือผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม กลุมตัวอยางคือนักเรียนและนักศกึษาจํานวน 277 คน  
เครื่องมือคือแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการศึกษาคือ การวิเคราะหความแปรปรวน (Analysis of 

variance : ANOVA) ตัวแปรที่ใชทดสอบคือ กระบวนการทางดานอารมณ / ความรูสึก 
(Affective Component) และกระบวนการทางดานการรับรู / ความเขาใจ (Cognitive 

Component) ซ่ึงมีองคประกอบยอย 14 ตัว จากการใชสถิติการวิเคราะหองคประกอบ (Principle 

components analysis) และหมนุ แกนออรโธกอนอล (Orthogonal) ดวยวิธี แวริแมกซ 
(Varimax Rotation) โดยเลือกเฉพาะองคประกอบหลกั ที่มีคาไอแกน (Eigen value) ตั้งแต 1 

ขึ้นไปเทานั้น ทําใหสามารถสกัดตัวแปรเหลือเพียง 5 ตัว โดยมีคาความแปรปรวนรอยละ 75.68 
โดยตัวแปรดานกระบวนการทางดานอารมณ / ความรูสึกนั้น มีองคประกอบ 3 ตัวคือ แรงขับ
ภายในใหซ้ือ (Irresistible Urge to Buy) อารมณดานบวกตอการซื้อ (Positive Buying 
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Emotion) และการจัดการทางอารมณ (Mood Management) ในขณะที่ตวัแปรดานกระบวนการ
ทางดานการรบัรู / ความเขาใจ มีองคประกอบ 2 ตัวคือ การพิจารณาดานการรับรู (Cognitive 

Deliberation) และการซื้อโดยไมไดวางแผน (Unplanned Buying) ผลการศึกษาพบวา ผูหญิงมี
แรงขับภายในใหซ้ือมากกวาผูชายอยางมีนยัสําคัญที่ระดบั p < 0.05  ผูหญิงมีอารมณดานบวกตอ
การซื้อ และการจัดการทางอารมณ มากกวาผูชายอยางมนีัยสําคัญที่ระดับ p < 0.001 และผูหญิงมี
การพิจารณาดานการรับรู และการซื้อโดยไมไดวางแผนมากกวาผูชาย อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ       
p < 0.01 โดยในหมวดสินคาเพื่อสุขภาพและความงามพบวา ผูหญิง (คา⎯X = 4.79) มีความถี่ใน
การซื้อมากกวาผูชาย (คา⎯X = 3.82) อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ p < 0.001 

จากบทความขางตน ทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจยัสวนบุคคล ไดแก เพศ เปนปจจยั
หรือเปนตัวแปรอิสระ ที่คาดวามีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 
จากบทความทั้ง 2 บทความขางตน ทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจยัสวนบุคคล ไดแก 

เพศ อายุ ละรายได เปนปจจัยหรือเปนตวัแปรอิสระ ที่คาดวามีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา แตเนือ่งจากผูวิจยัมคีวามสนใจ และอยากทราบวาอาชีพ และระดับการศึกษาจะมีผลตอการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาดวยหรือไม ดังนั้นผูวจิัยจงึขอเพิ่มตัวแปรยอย คือ อาชีพ และระดบั
การศึกษา เขาศึกษาในกลุมปจจัยสวนบุคคลดวย 

 
โรบิน คลูเตอร และ ลอรีน เฟค และลินดา ไพรส (Robin A. Coulter, Lawrence F. 

Feick and Linda L. Price, 2002, หนา 1287-1308) ทําการศึกษาเรื่อง ความเปนผูนําทาง
ความคิด (Opinion Leader)  ดานการใชเครื่องสําอางในผูหญิงชาวฮังการี มวีัตถุประสงคเพื่อ 
ศึกษาคุณลักษณะของหญิงชาวฮังการี ที่เปนผูนําทางความคิดดานการใชเครื่องสําอาง และเพื่อหา
ความสัมพันธ ระหวางระดบัความเปนผูนาํทางความคิดดานการใชเครื่องสําอางกับปจจัยดานความ
เกี่ยวพันกับการใชผลิตภัณฑ ดานขอมูลทางประชากรศาสตร ดานการเลือกตรายี่หอ ดานความรู 
และดานการเลือกแหลงขอมูล โดยกลุมขอมูลที่ใชเปนผูหญิงชาวฮังการี 340 คน ที่มีอายุตั้งแต 18 
ปขึ้นไป ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ใชในการศึกษาประกอบดวย ครีมบํารุงผิวหนา ลิปสติก ผลิตภัณฑ
แตงตา น้ํายาทาเล็บ ผลิตภัณฑทาแกม และแปงผัดหนา  เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคือแบบสอบถาม 
โดยวดัความเชื่อมั่น ไดคาครอนบาคอัลฟา (Cronbach’s alpha) เทากับ 0.92 สถิติที่ใชใน
การศึกษาคือ การวิเคราะหความแปรปรวน (One way analysis of variance : ANOVA)       
โดยคะแนนของผูตอบจะอยูในชวง 1 – 5 ผลการศึกษาพบวา กลุมที่มีความเปนผูนําทางความคดิ
ระดับต่ํา (คา⎯X = 1.02) กลุมที่มีความเปนผูนําทางความคิดระดับกลาง (คา⎯X = 1.89) และกลุม
ที่มีความเปนผูนําทางความคดิระดับสูง (คา⎯X = 3.63) นัน้ คาความความแตกตางเปนรายคูของ
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เชฟเฟ (post-hoc Scheffe′ test) บงบอกวา 3 กลุมนี้มีความแตกตางกันอยางมนีัยสําคัญที่ระดับ p 

≤ 0.05 โดยในดานการทดสอบตัวแปร ดานการเลือกแหลงขอมูลนั้น พบวา กลุมที่มีระดับความ
เปนผูนําทางความคิดที่แตกตางกัน จะมกีารเลือกแหลงขอมูลทางดานบุคคลที่แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ p ≤ 0.001 โดยกลุมที่มีความเปนผูนําทางความคิดระดับสูงจะมีการใช
แหลงขอมูลดานบุคคลมากกวา ซ่ึงแหลงขอมูลที่สําคัญ 3 อันดับแรกคือ พนักงานขายของทาง
บริษัท เพื่อนหรือคนรูจัก และสมาชิกในครอบครัว  

จากบทความขางตน ทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจัยทางสังคม ไดแก ครอบครัวและ
กลุมอางอิง เปนปจจยัหรือเปนตัวแปรอิสระ ที่คาดวามีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 
ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ วิลลิโบน (J. Michael Weber and Julie 

Capitant de Villebonne, 2002, หนา 396-407) ทําการศึกษาเรื่อง ความแตกตางทางดาน
พฤติกรรมการซื้อระหวางผูบริโภคชาวฝรั่งเศส และชาวสหรัฐอเมริกา กรณีศึกษาตลาด
อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความแตกตางในพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
ระหวางผูบริโภคชาวสหรัฐอเมริกา และชาวฝรั่งเศส และหาปจจัยที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ในตลาดเครื่องสําอาง โดยการวิเคราะหจะอยูในรูปของการเปรียบเทยีบ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ
ในอดีตของผูบริโภคชาวสหรัฐอเมริกา และชาวฝรั่งเศส ตัวแปรที่ใชในการศึกษาคือ ตัวแปรดาน
จิตวิทยา มีองคประกอบคือ แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู และทัศนคติ ตัวแปรดานอิทธิพลทาง
สังคม มีองคประกอบคือ ครอบครัว ช้ันทางสังคม กลุมอางอิง และวัฒนธรรม และตวัแปรดาน
สถานการณในการซื้อ มีองคประกอบคอื บุคลิกภาพ เวลา และส่ิงแวดลอม ผลการศึกษาพบวา    
เมื่อซ้ือเครื่องสําอาง จะมีปจจัยที่สําคัญ ที่จะสงผลกระทบตอการเลือกซื้อของผูบริโภค ซ่ึงปจจยัทีจ่ะ
สงผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ มีดังตอไปนี้คือ ราคา คุณภาพ การหีบหอ การโฆษณา            
การสงเสริมการขาย ทําเล ทัศนคติตอผลิตภัณฑหรือบริษัทผูผลิต ความรูของพนักงานขาย และชนดิ
ของรานคา จากการศึกษาทําใหพบวา ตลาดผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม และผลิตภัณฑแตงหนา    
เปนตลาดหลักของประเทศสหรัฐอเมริกา ในขณะที่ประเทศฝรั่งเศสคือน้ําหอม และผลิตภัณฑบํารุง
ผิว เนื่องจากผูบริโภคทั้ง 2 ประเทศมี ทัศนคติ และบุคลิกภาพทีแ่ตกตางกัน นั่นคือ ชาวฝร่ังเศสมักมี
ความอนุรักษนิยมสูง นิยมผลิตภัณฑที่มช่ืีอเสียง ใชเพือ่เสริมสงาราศี ดังนั้น น้ําหอมจึงเปนที่นยิม 
ในขณะที่ชาวสหรัฐอเมริกามักมีความเปนวัตถุนิยมสูง เห็นเรื่องรูปพรรณภายนอกเปนสิ่งสําคัญ 
และเนนวาทกุสิ่งทุกอยางตองเปนไปอยางรวดเร็ว ดงันัน้ ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม และผลิตภัณฑ
แตงหนาจึงมีความสําคัญ นอกจากนี้ แรงจูงใจยังเปนอีกสิ่งหนึ่งทีท่ําใหเกิดความแตกตางนี้ดวย 
เนื่องจาก ผูบริโภคชาวฝรั่งเศสมักจะยึดถือตามจารีตประเพณี โดยจะไดแรงจูงใจมาจากแมของตน 
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วาการดแูลผิวพรรณเปนสิ่งสําคัญ ดังนั้น ผลิตภัณฑบํารุงผิวจึงเปนที่ตองการ ในขณะที่ผูบริโภคชาว
สหรัฐอเมริกาจะมีแรงจูงใจมาจากความมุงหวังในผลลัพธ นั่นคือ สําหรับผูบริโภคชาว
สหรัฐอเมริกา การมีรูปโฉมลักษณะภายนอกเปนเปาหมายหลักของแตละวัน ดังนัน้ ผลิตภัณฑ
เกี่ยวกับเสนผม และผลิตภัณฑแตงหนาก็เปนที่นยิมอีกเชนกนั จงึสรปุไดวา บุคลิกภาพและ
แรงจูงใจ ทําใหพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางระหวางชาวสหรัฐอเมริกาและชาวฝรั่งเศสมีความ
แตกตางกัน 

จากบทความขางตน ทําใหสามารถสรุปไดวา ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด 
ไดแก ผลิตภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด และปจจยัทางจิตวิทยา ไดแก 
ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแรงจูงใจ เปนปจจยัหรือเปนตัวแปรอิสระ ที่คาดวามผีลตอการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 
ในสวนของปจจัยทางจิตวิทยา ที่ไดจากบทความขางตนนั้น มีตัวแปรยอย 3 ตัว ไดแก 

ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแรงจูงใจ แตจากการศึกษาทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (A Theory of 

Reasoned Action) ของไอซก เอเซน และ มารติน ฟชเบน (Icek Ajzen and Martin Fishbein, 

1980, หนา 5) ที่ไดกลาววา การที่บุคคลจะประกอบพฤติกรรมใดนั้น ยอมขึ้นอยูกับความตั้งใจ
กระทําพฤติกรรมของเขาเปนสําคัญ ซ่ึงความตั้งใจกระทําพฤติกรรมของบุคคล จะมีตัวกําหนดที่
สําคัญ 2 ประการ คือ ทศันคติตอพฤติกรรม และการคลอยตามกลุมอางอิง ในการที่จะกระทํา
พฤติกรรมนั้น ดังนั้น จึงเห็นไดวาตามทฤษฎีนี้ ไดใหความสําคัญกับ ทัศนคติ และกลุมอางอิง       
ซ่ึงในสวนของการคลอยตามกลุมอางอิงนั้น อยูในสวนของปจจัยทางสงัคมแลว ดังนัน้ ในการศกึษา
นี้ ในสวนของปจจัยทางจิตวิทยา ผูวจิัยจะขอตัดตวัแปรบุคลิกภาพ และแรงจูงใจ โดยผูวจิัยจะขอ
ศึกษาเฉพาะตวัแปรทัศนคตซ่ึิงเปนทัศนคติตอการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑบํารุงผิวหนาเทานั้น 

 
ดังนั้น ผูวิจัยขอสรุปกลุมปจจัยหรือตัวแปรอิสระ 4 กลุม ที่คาดวาจะมีผลตอการ

บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ดังนี้คือ กลุมที่ 1 คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงมีตัว
แปรยอยคือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยการสงเสริมการตลาด
จะประกอบไปดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการใชพนักงานขาย 
กลุมที่ 2 คือ ปจจัยทางสังคม ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ กลุมอางอิง และครอบครัว กลุมที่ 3 คือ ปจจัยสวน
บุคคล ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา และกลุมสุดทายคือ ปจจยั
ทางจิตวิทยา ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ ทัศนคตติอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ซ่ึงสามารถ
แสดงเปนกลุมปจจัย และบทความที่เกีย่วของ ดังตาราง 1   
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ตาราง 1 แสดงกลุมปจจัย 4 กลุม และบทความที่เก่ียวของ ท่ีคาดวาจะมีผลตอการบริโภคผลติภัณฑ
บํารุงผิวหนา 

กลุมปจจัย บทความที่เก่ียวของ 
กลุมท่ี 1 ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ 

2. ราคา 

3. การจัดจําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 

- ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ วิลลิ
โบน (J. Michael Weber and Julie 

Capitant de Villebonne) 

กลุมท่ี 2 ปจจยัทางสังคม  

1. ครอบครัว 

2. กลุมอางอิง 

- โรบิน คลูเตอร และ ลอรีน เฟค และ ลินดา 
ไพส (Robin A. Coulter, Lawrence F. 

Feick and Linda L. Price) 

กลุมท่ี 3 ปจจยัสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได 

- เพศ คือ อแมนดา โคเลย และ บริจิตต เบอร
เกส (Amanda Coley and Brigitte 

Burgess) 

- อายุ และรายได คือ รามา เยลเกอร (Rama 

Yelkur) 

กลุมท่ี 4 ปจจยัทางจิตวิทยา 

1. ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา 

- ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ วิลลิ
โบน (J. Michael Weber and Julie 

Capitant de Villebonne) 
 

จากกลุมปจจัย 4 กลุม ที่คาดวาจะมีผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้น เมื่อ
นํามาหานยิาม และองคประกอบ สามารถสรุปสาระสําคัญไดดังนี ้
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด เปนปจจยัที่สงผลกระทบตอการบริโภคของ
บุคคล เนื่องจากผูผลิตจะคนหาขอเสนอที่ตรงกับความจําเปน หรือความตองการของผูบริโภค    
แลวดําเนินการใหผูบริโภคสัมผัสกับสวนประสมทางการตลาดโดยตรง ซ่ึงปจจัยทางดานสวน
ประสมทางการตลาดในการทําวิจยัคร้ังนี้ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาดโดยจะขอสรุปผลการศึกษาของแตละปจจัยยอย ดังนี ้

 
1.  ผลิตภณัฑ จากการศึกษาความหมาย ของผลิตภัณฑจากบทความที่เกี่ยวของ 

พบ วา ศิริวรรณ ลัญชานนท (2525, หนา 192) ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2534, หนา 128) 

สุณิสา วิลัยรักษ และสุปญญา ไชยชาญ (2535, หนา 129) และอัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค 
วัฒนพานิช (2539, หนา 86) ไดใหความหมายที่เหมือนกันใน 3 ประการ คือ 

1. ผลิตภัณฑเปนสิ่งใดๆก็ตาม ที่สามารถเสนอขายใหกับตลาดได 

2. ผลิตภัณฑมีจดุประสงค เพื่อตอบสนองความตองการของผูซ้ือ เรียกรอง
ความสนใจ แสดงการเปนเจาของ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค  

3. ผลิตภัณฑมีองคประกอบ 5 อยาง คือ (1) ลักษณะสินคา (2) รูปแบบ    
(3) ตราสินคา (4) การหบีหอ และ (5) ระดบัคุณภาพ 
 

จันทจร กออิสรานุภาพ (2549) [ระบบออนไลน] ไดใหความหมายของ
องคประกอบ ของผลิตภัณฑอยางละเอียด ดังนี้ คือ  

- ลักษณะสินคา คือ รูปรางลักษณะทางกายภาพ ของผลิตภัณฑที่ลูกคา
สามารถมองเห็นได อันไดแก สัดสวน ขนาด รูปทรง เชน ทรงกลม ทรงกระบอก  ผลิตภัณฑที่ดี
ควรสวยงาม และมีความเหมาะสมตอการใช   

- รูปแบบ คือ ลักษณะที่เฉพาะเจาะจง ของผลิตภัณฑที่มีความโดดเดน
หรือเปนเอกลกัษณเฉพาะตวั ซ่ึงแตกตางไปจากผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่อยูในประเภทเดยีวกัน เชน ใชงาน
งาย ทันสมัย พกพาสะดวก เปนตน 

- ตราสินคา คือ คํา เครื่องหมาย หรือสัญลักษณ ทีแ่สดงใหทราบวาเปน
ผลิตภัณฑนัน้ ๆ เพื่อแสดงลกัษณะทีแ่ตกตางหรือความเหนือกวาคูแขงขัน ไมวาจะเปน การยอมรบั 
ช่ือเสียง ความนาเชื่อถือ และความนิยม  
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- การหีบหอ คือ การออกแบบ และการผลิตส่ิงบรรจ ุหรือส่ิงหอหุม
ผลิตภัณฑ ใหมีความเหมาะสม สวยงาม ใชงาย รวมไปถึงปายฉลากที่อยูบนหีบหอ เชน บรรจุใน
กลองพลาสติก ฝาเกลียว  

- ระดับคุณภาพ คือ คุณสมบัติที่เปนขอดี หรือเอกลักษณของผลิตภัณฑช้ิน
นั้นๆ อันไดแก ความคงทน ความสะอาด ประโยชน วตัถุดิบหรือวัสดุที่ใชในการผลิต และความ
ปลอดภัยของผลิตภัณฑ  
 

สุมนา อยูโพธ์ิ (2530, หนา 103) ไดใหผลิตภัณฑ มีองคประกอบที่เพิ่มเติม
จาก 5 อยางแรกคือ สีสัน คือ ความเหมาะสม ความเขากบัผลิตภัณฑ การเชิญชวน การกระตุน หรือ
การจูงใจของสีของผลิตภัณฑ ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซือ้ 

 
อดุลย จาตุรงคกุล (2541, หนา 99) ก็ไดใหผลิตภัณฑ มอีงคประกอบที่เพิ่มเติม

อีกเชนกนั คือ การรับประกนั คือ การใหการรับรองดานคุณภาพของผลิตภัณฑ อาจโดยผูผลิตหรือ
สถาบันที่มีช่ือเสียง ซ่ึงถาเกิดกรณีที่ผลิตภณัฑมีความบกพรอง หรือไมมีคุณภาพเพยีงพอ ผูซ้ืออาจ
ไดรับผลิตภัณฑใหม หรือไดเงินคืนก็ได  

 
ดังนั้น ขอสรปุความหมายของผลิตภัณฑ ที่ไดกลาวขางตนวา “ผลิตภัณฑ” 

หมายถึง ส่ิงใดๆก็ตาม ที่สามารถเสนอขายใหกับตลาดได มีองคประกอบคือ ลักษณะสินคา รูปแบบ 
สีสัน ตราสินคา การหีบหอ ระดับคณุภาพ และการรับประกัน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อตอบสนอง
ความตองการของผูซ้ือ เรียกรองความสนใจ แสดงการเปนเจาของ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค 
 

2.  ราคา จากการศึกษาความหมายของราคาจากบทความที่เกี่ยวของ พบวา เจอโรม 
แมคคานธี (E. Jerome McCarthy, 1990) ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2538) สุชิน นะตะปา 
(2541, หนา 140) วีนา พันธุรัตน (2543, หนา 36) สถาบันฝกอบรมวิชาการโรงแรมและการ
ทองเที่ยว (2545, หนา 22) และ ชลิต ลิมปนเวช (2545) ไดใหความหมายที่เหมือนกัน 2 ประการ 
คือ 

1. ราคาเปนจํานวนเงนิที่จายออกไปตามปาย  

2. ราคาเปนตัวกลางในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการ  
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สุนิสา จันทรเลขา (2549) [ระบบออนไลน] ไดใหความหมายเพิ่มเติมในแง
ที่วา ผูจายจะไดรับกรรมสิทธิ์ หรือเปนเจาของ เกิดอรรถประโยชน ความสะดวกสบาย และความพงึ
พอใจ และราคายังหมายรวมไปถึงอีก 3 อยาง คือ  

- สวนลด คือ เปนจํานวนเงินที่ผูขายลดให จากราคาที่กําหนดไวใน
รายการ เพื่อจงูใจใหผูซ้ือตัดสินใจซื้อทันทแีละซ้ือเพิ่ม  

- สวนยอมให คือ สวนที่ผูขายชดเชยใหกบัผูซ้ือ เหมือนทําใหผูซ้ือไดลด
ราคาลง  

- การใหเครดิต คือ การใหบริการลูกคาที่มีความตองการผอนชําระ         
คาสินคา ที่มีเงินไมเพยีงพอ หรือไมตองจะชําระเงินกอนใหญในคราวเดียวอีกดวย  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของราคาที่ไดกลาวขางตนวา “ราคา” หมายถึง 

จํานวนเงินที่ผูซ้ือจายใหแกผูนําเสนอ เพื่อเปนการแลกเปลี่ยนสําหรับสินคา และบริการ หรือส่ิงอ่ืน
ใด อันจะทําใหผูจายไดรับกรรมสิทธิ์ หรือเปนเจาของ เกดิอรรถประโยชน ความสะดวกสบาย และ
ความพึงพอใจ และยังหมายรวมไปถึงสวนลด สวนยอมให และการใหเครดิตดวย  

 
3.  การจัดจําหนาย จากการศึกษาความหมายของการจัดจําหนาย จากบทความที่

เกี่ยวของ พบวา เจอโรม แมคคานธี (E. Jerome McCarthy, 1990) หลุยส สเทอน (Louis W. 

Stern, 1992, หนา 1) ปริญ ลักษิตานนท (2536, หนา 2) ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท (2538, หนา 121) 
เบอรร่ี เบอรแมน (Berry Berman, 1995, หนา 5) ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2543, หนา 143) 
และ สถาบันฝกอบรมวิชาการโรงแรมและการทองเทีย่ว (2545, หนา 22) ไดใหความหมายที่
เหมือนกนั 2 ประการ คือ  

1. การจัดจําหนายเปนกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปสู
ผูบริโภค  

2. มีคาตอบแทนหรือการแลกเปลี่ยนเกดิขึ้น  
 

ปริญ ลักษิตานนท ไดใหความหมายเพิม่เติมในแงที่วา การจัดจําหนายเปน
เครือขายระหวางผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก และผูบริโภค  โดยการศึกษาครั้งนี้ จะทาํการศึกษาเฉพาะ
การจัดจําหนายแบบการคาปลีก ซ่ึงพบวา สุวิทย เปยผอง และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530, หนา 
74) และสุมนา อยูโพธ์ิ (2530, หนา177) ไดใหความหมายของการคาปลีก ที่เหมือนกัน 2 ประการ 
คือ  
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1. การคาปลีก เปนการขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย ไมใชขายใหกบั
ผูที่จะนําไปขายตอ  

2. องคประกอบของการคาปลีกมี 4 อยาง คือ ทําเลที่ตั้ง การตกแตง การจัด
วางผลิตภัณฑ และบริการสงของ 

 
สุวิทย เปยผองและจรัสศรี นวกุลศิรินารถ ไดใหความหมายองคประกอบ คือ 

- ทําเลที่ตั้ง คือ สถานที่ที่เอื้ออํานวย ที่สนับสนุนใหประกอบการจําหนาย
ผลิตภัณฑ ที่จะชวยสรางความสัมพันธอันดีตอลูกคา ใหสามารถหาสถานที่ไดงาย มคีวามสะดวก  

- การตกแตง คอื การออกแบบ การเลือกใชวัสดุและสีสันตางๆ ตกแตง
ประดับสถานที่ที่จําหนายผลิตภัณฑ โดยมีจุดประสงคเพื่อใหลูกคารับรูถึงคุณลักษณะของสถานที่  

- การจัดวางผลิตภัณฑ คือ การนําผลิตภัณฑมาจัดแสดง เพื่อใหผูซ้ือเห็น 
และกระตุนใหเกิดการซื้อ โดยการจดัวางสินคาที่ดีตองเปนหมวดหมู หางาย เหน็เดนชัด จัดเรยีง
นาสนใจ สะดวกตอการหยิบ  

- บริการสงของ คือ บริการการสงมอบ หรือจัดสงผลิตภัณฑไปยังสถานที่
ที่ผูซ้ือตองการ เพื่อความสะดวกสบายตอผูซ้ือ 
 

สําอางค งามวิชา (2539, หนา 349) ไดใหความหมายคือ การคาปลีกเปน
กิจกรรมทั้งปวง ที่เกี่ยวเนือ่งกับการขายสินคาและบริการไปสูผูบริโภค เพื่อที่ผูบริโภครายนั้นๆ 
หรือกลุมนั้นๆ จะไดนําไปกนิหรือใช เพื่อความพึงพอใจเปนสวนตวั มิใชนําไปประกอบธุรกิจตอ 
และมีองคประกอบที่เพิ่มเติมอีก 2 อยาง คือ 

- ภาพลักษณ คอื ภาพที่เกดิขึน้ในจติใจของผูซ้ือ ตามความรูสึกนึกคิดทีม่ี
ตอสถานที่จําหนายผลิตภณัฑ ซ่ึงภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจนี้อาจจะเปนผลมาจาก การไดรับ
ประสบการณโดยตรง หรือประสบการณทางออมที่บุคคลนั้นรับรูมา  

- บรรยากาศของรานคา คือ สภาพแวดลอม นับตั้งแตสถานที่ บุคคล และ
สภาวะตางๆ อันไดแก อากาศ อุณหภูมิ แสงสวาง กล่ิน เสียง การระบายอากาศ ความเปนระเบยีบ 
ส่ิงอํานวยความสะดวก และสิ่งเราอ่ืนๆ  
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ดังนั้น ขอสรุปความหมายของการจัดจําหนายทีไ่ดกลาวขางตนวา “การจัด
จําหนาย” หมายถึง กิจกรรมทั้งปวง ที่เกีย่วเนื่องกับการเคลื่อนยายผลิตภณัฑ โดยมีคาตอบแทนหรือ
การแลกเปลี่ยนเกิดขึน้ ซ่ึงจะรวมไปถึงทําเลที่ตั้ง ภาพลักษณ บรรยากาศ การตกแตง การจัดวาง
สินคา และบริการการสงของ ทั้งนี้เพื่อนําเสนอสินคาหรือบริการไปยังตลาดเปาหมายหรือผูบริโภค 

 
4.  การสงเสริมการตลาด จากการศึกษาความหมาย ของการสงเสริมการตลาดจาก

บทความที่เกีย่วของ พบวา เบน อีนิส (Ben M. Enis, 1980) ริชารด สแตนลีย (Richard E. 

Stanley, 1982) เจอโรม แมคคานธ ี(E. Jerome McCarthy, 1990) ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 
(2538) สุชิน นะตะปา (2541) ฟลลิป คอตเลอร (Philip Koter, 1999) และ สถาบันฝกอบรม
วิชาการโรงแรมและการทองเที่ยว (2545, หนา 23) ไดใหความหมายที่เหมือนกนั 2 ประการ คือ 

1. การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารไปยังผูบริโภค หรือ
กลุมเปาหมาย  

2. การสงเสริมการตลาดเปนการแจง ช้ีชวน และกระตุนใหผูบริโภคเกดิ
ความตองการในผลิตภัณฑ 

 
เจอโรม แมคคานธ ีและ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ และสุชิน นะตะปา (2541) 

ไดใหความหมายเพิ่มเติมทีว่า การสงเสริมการตลาดประกอบดวย 4 อยาง คือ การโฆษณา           
การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขาย และการสงเสริมการขาย 

 
ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 2003, หนา 590-616) ไดใหความหมาย

ขององคประกอบของการสงเสริมการตลาดอยางละเอยีด ดังนี้ คือ 

- การโฆษณา คือ รูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคาหรือบริการ     
โดยการใชส่ือ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร โทรทัศน วิทยุ และตองจายเงนิคาส่ือโดยผูอุปถัมภ
รายการ  

- การประชาสัมพันธ คือ การใหขาวที่เปนการสงเสริมการขาย และเปน
การสรางทัศนคติที่ดีตอบริษทัผูผลิตใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง เชน การจัดแถลงขาว จดัแสดง
สินคา ประชุมสัมมนา  

- การใชพนกังานขาย คือ การติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
ระหวางผูขาย ซ่ึงเปนพนักงานขาย และลูกคาที่คาดหวัง ถือเปนการติดส่ือสารแบบสองทาง  
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- การสงเสริมการขาย คือ การใชเครื่องมอืตาง ๆ ในการตลาดดวย
จุดมุงหมายที่จะเชิญชวนใหซ้ือสินคาและบริการ โดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใชหรือ
การซื้อของลูกคา เชน การลดราคา ของตัวอยาง คูปอง สวนลด ของแถม แลกซื้อ ชิงโชค ชิงรางวัล  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของการสงเสริมการตลาด ที่ไดกลาวขางตนวา   

“การสงเสริมการตลาด” หมายถึง การติดตอส่ือสารทางการตลาดไปยงัผูบริโภค หรือกลุมเปาหมาย 

เพื่อแจงขาวสารจูงใจ กระตุนใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ โดยการสงเสริมการตลาดจะ
ประกอบไปดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขาย และการสงเสริมการขาย  
โดยขอใชความหมายของการโฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขาย และการสงเสริมการ
ขายจากฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler) ที่ไดกลาวไวขางตน 
 
ปจจัยทางสงัคม 

ปจจัยทางดานสังคม เปนปจจัยที่สงผลกระทบตอการบริโภคของบุคคล เนื่องจาก
บุคคลหนึ่งๆ ตองอยูรวมกับผูอ่ืนในสังคม ดังนั้นการกระทําของบุคคล ยอมตองไดรับผลกระทบมา
จากสังคมดวย ซ่ึงปจจัยทางดานสังคมในการทําวิจยัคร้ังนี้ ไดแก กลุมอางอิง และครอบครัว โดยจะ
ขอสรุปผลการศึกษาของแตละปจจยัยอย ดังนี้  

 
1. ครอบครัว จากการศึกษาความหมายของครอบครัว จากบทความที่เกี่ยวของ 

พบวาลูดอน และ เดลลา บริตตา (Loudon and Della Bitta, 1993, หนา 223) ไดใหความหมาย
ในแงมุม 2 ประการ คือ 

1. ครอบครัวตองประกอบไปดวย บุคคล 2 คนขึ้นไป 

2. ครอบครัวตองมีความสัมพันธกัน  
 

จอหน โมเวน และ มิเชล ไมเนอร (John C. Mowen and Michael Minor, 

1998, หนา 552) ไดใหความหมายในแงที่วา ครอบครัวเปนบุคคลทกุคน ที่อาศัยอยูในบาน   หรือ
ที่อาศัยหนวยเดียวกัน  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของครอบครัวที่ไดกลาวขางตนวา “ครอบครัว” 

หมายถึง กลุมคนตั้งแต 2 คนขึ้นไป ที่มีความสัมพันธกนัดานใดดานหนึ่ง ซ่ึงอาจจะเปนการผูกพนั
ทางสายเลือด การแตงงาน หรือยอมใหอยูรวมกัน เชน บดิากับบุตร สามีกับภรรยา หรือญาติ เปนตน 
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2. กลุมอางอิง จากการศึกษาความหมายของกลุมอางอิง จากบทความที่เกี่ยวของ 
พบวา แองเจล และแบลคเวล และไมนารด (Engel,  Blackwell  and  Miniard, 1993, หนา 
143) และ ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 2003, หนา 254) ไดใหความหมายที่เหมือนกนัในแง
ที่วา กลุมอางอิงเปนกลุมคน ที่มีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภค  
 

จอหน โมเวน และ มิเชล ไมเนอร (John C. Mowen and Michael Minor, 

1998, หนา 485)  เดล ฮอลกินส และ โรเจอร เบสต และ เคนเนต โคนีย (Del I Hawkins, Roger 

J Best and Kenneth A Coney, 1998, หนา 214) ไดใหความหมายที่เหมือนกันในแงที่วา    
กลุมอางอิงเปนกลุมคนซึ่งแนวความคดิหรือคานิยมของพวกเขา ไดถูกนํามาใชเปนแนวทาง        
เพื่อแสดงพฤตกิรรมโดยบุคคลใดบุคคลหนึง่  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของกลุมอางอิง ที่ไดกลาวขางตนวา “กลุมอางอิง” 

หมายถึง บุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอตัวผูบริโภคในแงของทศันคติ ความคิดเห็น คานยิม และจะถูก
นํามาใชเปนแนวทางเพื่อแสดงพฤติกรรม ซ่ึงในการศึกษานี้ กลุมอางอิงคือ เพื่อนของผูบริโภค 
 
ปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยทางดานสวนบุคคล เปนปจจยัที่สงผลกระทบตอการบริโภคของบุคคล เนื่องจาก
บุคคลแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะทําใหแตละบุคคล มีขอจํากัดที่แตกตางกนั อันจะสงผล
ใหมีการบริโภคที่แตกตางกนัไป ซ่ึงปจจยัทางดานสวนบุคคล ในการทําวิจยัคร้ังนี้ไดแก เพศ อายุ 
อาชีพ รายได และระดับการศึกษา  โดยจะขอสรุปผลการศึกษาของแตละปจจยัยอย ดังนี้ 

 
1.  เพศ จากการศึกษาความหมายของเพศ จากบทความที่เกี่ยวของ พบวา สกอต 

(Scott J W., 1988) กองวางแผนครอบครัวและประชากร (2544, หนา 4) และ เกศรี วิวัฒนปฐพ ี
(2546, หนา 7) ไดใหความหมายที่เหมือนกัน 2 ประการ คือ  

1. เพศเปนสรีระที่เปนไปโดยธรรมชาติ  

2. เพศเปลี่ยนแปลงไมได  
 

เพ็ญศรี พิชัยสนิธและระววิรรณ แสงฉาย (2540) อุไร  มโนหรทัต (2547, 

หนา 8) และ รัชวลี วรวุฒิ (2548, หนา 3) ใหความหมายที่เหมือนกนัในแงที่วา เพศคือสถานะที่ติด
ตัวมาตั้งแตกําเนิด  
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ธีรพงศ จันดาวัลย (2543, หนา 3) อุไร มโนหรทัต และรัชวลี วรวฒุิ ก็ไดให
ความหมายเพิม่เติม ที่เหมือนกันอีกคือ เพศเปนสถานะใดสถานะหนึ่ง จากเพศหญิงหรือเพศชาย  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของเพศ ที่ไดกลาวขางตนวา “เพศ” หมายถงึ สถานะ

ที่ติดตัวมาตั้งแตกําเนิด เปนสรีระที่เปนไปโดยธรรมชาติ และเปลี่ยนแปลงไมได โดยจะมีสถานะใด
สถานะหนึ่ง จากเพศหญิงหรือเพศชาย ไดเพียงสถานะเดยีวเทานั้น  

 
2. อายุ จากการศกึษาความหมายของอายุ จากบทความที่เกีย่วของ พบวา ธีรพงศ 

จันดาวัลย (2543, หนา 3) วกิรม อารีราษฎร (2547, หนา 30) อุไร มโนหรทัต (2547, หนา 8) และ 
กลุมพัฒนาพฤติกรรมสุขภาพ    กองสุขศึกษา   กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ    กระทรวง
สาธารณสุข (2548, หนา 2) ใหความหมายที่เหมือนกัน ในแง 2 ประการ คือ 

1. อายุคือจํานวนปตามปฏิทิน  

2. อายุจะนับตั้งแตวันที่เกิดจนถึงปจจุบัน  
 

ดังนั้น ขอสรุปความหมายของอายุ ที่ไดกลาวขางตนวา “อาย”ุ หมายถึงจํานวน
ตัวเลข ที่แสดงออกมาเปนปของบุคคลๆหนึ่ง โดยนบัตามปฏิทินสากล โดยเริ่มนับจํานวนป ตั้งแตป
ที่บุคคลนั้นๆเกิด มาจนถึงปปจจุบัน  

 
3. ระดับการศึกษา จากการศึกษาความหมายของการศกึษา จากบทความที่

เกี่ยวของ พบวา ศราวุธ ศรีประเสริฐ (2543, หนา 5) สุวภาคย ทัศนา (2545, หนา 5) เอกสิทธิ์ 
สุทธิศาสนกุล (2545, หนา 6) และภานุรุจ ทรายสมุทร (2547, หนา 6) ไดใหความหมายที่
เหมือนกนั ในแงที่วา ระดับการศึกษาเปน ระดับการศึกษาชั้นสูงสุดของบุคคลๆหนึ่ง  
 

ศราวุธ ศรีประเสริฐ ไดใหความหมายเพิม่เติมในแงที่วา การศึกษาจะนับจากที่
จบการศึกษาแลว ในกรณีที่กาํลังศึกษาอยู ใหนับระดับการศึกษาสูงสุดที่กําลังศึกษาอยู  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของการศึกษา ที่ไดกลาวขางตนวา “การศึกษา” 

หมายถึง ระดับการศึกษาชัน้สูงสุดของบุคคลๆหนึ่ง โดยจะนับจากที่จบการศึกษาแลว ในกรณทีี่
กําลังศึกษาอยู ใหนับระดับการศึกษาสูงสุดที่กําลังศึกษาอยู 

 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 30

4. อาชีพ จากการศึกษาความหมายของอาชพี จากบทความที่เกีย่วของ พบวา 
องคการแรงงานระหวางประเทศ (1998) ศราวุธ ศรีประเสริฐ (2543, หนา 4) สังวาลยคํา สิงหเพชร
ชัยปญญา (2543, หนา 19) และ เชาวน นาราฤทธิ์ (2544, หนา 142) ไดใหความหมายที่เหมือนกนั
ในแงทีว่า อาชพีเปนประเภทหรือชนิดของงาน ที่ทําอยูเพือ่เล้ียงชีพ  
 

องคการแรงงานระหวางประเทศ และ ศราวุธ ศรีประเสริฐ ไดใหความหมายที่
เหมือนกนัเพิ่มเติมเขามาอีกดวยในแงทีว่า อาชีพจะพิจารณาจากอาชีพที่ใชระยะเวลา ในการ
ประกอบอาชพีมากที่สุด ในรอบปหนึ่ง ๆ  

 
กรมการจัดหางาน กระทรวงแรงงาน (2544, หนา 2) ไดใหความหมายในแง

ที่วา อาชีพเปนการรับจางประจํา การเรียกรับจาง ประกอบธุรกิจ ประกอบวิชาชีพตางๆ  
 

ดังนั้น ขอสรปุความหมายของอาชีพ ที่ไดกลาวขางตนวา “อาชีพ” หมายถึง 
ประเภทหรือชนิดของงานทีบุ่คคลนั้นทําอยู ซ่ึงตองเปนอาชีพหลักหรืออาชีพประจาํ ที่ใชในการ
ประกอบการเลี้ยงชีพ โดยพิจารณาไดจากอาชีพที่ใชระยะเวลา ในการประกอบอาชีพมากที่สุดใน
รอบปหนึ่ง ๆ ซ่ึงอาจเปนการรับจางประจาํ การเรียกรับจาง ประกอบธุรกิจ หรือประกอบวิชาชีพก ็ 

 
5. รายได จากการศึกษาความหมายของรายได จากบทความที่เกีย่วของ พบวา 

สังวาลยคํา สิงหเพชรชัยปญญา (2543, หนา 19) ศราวุธ ศรีประเสริฐ (2543, หนา 8)               
ตลาดหลักทรพัยแหงประเทศไทย (2545) และ รัชวลี วรวุฒิ (2548, หนา 3) ไดใหความหมายที่
เหมือนกนัในแงที่วา รายไดเปนเงินที่ไดรับเปนคาตอบแทน  
 

ตลาดหลักทรพัยแหงประเทศไทย ไดมีความในแงทีแ่ตกตางคือ กระแสเงินสด
รับที่ไดมาจากการขายสินคา หรือใหบริการ หรือการประกอบกจิกรรมอื่น ซ่ึงเปนกจิกรรมหลักใน
ระหวางงวดเวลาหนึ่ง 

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของรายได ทีไ่ดกลาวขางตนวา “รายได” หมายถึง 

จํานวนหรือปริมาณเงิน ทีไ่ดรับหรือคาดวาจะไดรับจากการดําเนินการอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อเปน
คาตอบแทน โดยอาจเปนการขายสินคา การใหบริการ หรือการประกอบกิจกรรมอื่น ซ่ึงเปน
กิจกรรมหลักในระหวางงวดเวลาหนึ่ง  
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ปจจัยทางจิตวทิยา 
ปจจัยทางดานจิตวิทยา เปนปจจัยที่สงผลกระทบตอการบริโภคของบุคคล เนื่องจาก 

บุคคลหนึ่งจะกระทําหรือมพีฤติกรรม โดยถูกควบคุมจากจิตใจ การที่บุคคลหนึ่งๆมีส่ิงกระตุนที่มา
จากจิตใจแตกตางกัน จะมกีารกระทําหรอืพฤติกรรมที่แตกตางกัน ซ่ึงปจจัยทางดานสวนบุคคลใน
การทําวิจยัคร้ังนี้ไดแก ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยจะขอสรุปผล
การศึกษาของปจจัยยอย ดังนี้ 

 
ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑบํารงุผิวหนา จากการศึกษาความหมาย

ของทัศนคติ จากบทความที่เกี่ยวของ พบวา  หลุยส ลีออน เธิสโทน (Louis Leon Thurstone, 

1974) ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520, หนา 3)  นวลศิริ เปาโรหิตย (2527, หนา 131) ไอซ เอเซน 
(Icek Ajzen, 1988) ลัดดา กิติวิภาต (2532, หนา 2) และ ราชบัณฑิตยสถาน (2539, หนา 393) 
ไดใหความหมายที่เหมือนกนัในแงมุมที่วา ทัศนคติเปนผลรวมของความเขาใจ ความคิด และ
ความรูสึกของบุคคลๆหนึ่ง  

 
แอน ออพเพนเฮียม (An Oppenheim, 1966) ลีโอนารด ดูบ (Leonard W. 

Doob, 1967) และ กอรเดน ออลพอรต (Gorden W, Allport, 1967) ไดใหความหมายในอีก
แงมุมคือ ทัศนคติเปนสภาวะของความพรอมทางจิตใจ ที่จะแสดงการโตตอบหรือพฤติกรรม
ออกไป เมื่อไดรับแรงกระตุนหรือแรงขับภายใน  

 
ดังนั้น ขอสรุปความหมายของทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา ที่ไดกลาวขางตนวา “ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา” หมายถึง ผลรวม
ของความเขาใจ ความคิด ความรูสึกของบุคคลๆ หนึ่ง ซ่ึงเปนสภาวะความพรอมทางจิตใจ              
ที่จะกระตุนหรือเปนแรงขับภายใน ใหแสดงปฏิกิริยาตอบโตหรือพฤติกรรมออกมา ในทิศทางใด
ทิศทางหนึ่ง ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 
จากกลุมปจจัยหรือตัวแปรอสิระ 4 กลุม ที่คาดวาจะมีผลตอการบริโภค

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ไดกลาวมานั้น สามารถนํามาแสดงเปนโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ดังแผนภาพ 2 
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ปจจัยทางสงัคม 
- ครอบครัว 
- กลุมอางอิง 

ปจจัยสวนบุคคล 
        - เพศ 
        - อายุ 
        - ระดับการศึกษา 
        - อาชีพ 
        - รายได 

ปจจัยทางจิตวทิยา 
        - ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภณัฑบํารงุผิวหนา 

 

การบริโภคผลิตภัณฑ 
บํารุงผิวหนา 

  - ปริมาณคาใชจายในการซือ้
ผลิตภณัฑบํารงุผิวหนาตอ
คร่ึงป 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการตลาด 
 -     การโฆษณา 
 -     การประชาสัมพันธ 
 -     การสงเสรมิการขาย 
 -     การใชพนกังานขาย 

 
แผนภาพ 2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีใชในการศึกษา 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการบริโภคผลติภัณฑบํารุงผิวหนา 
นิลุบล นิมมลรัตน (2541) ทําการศึกษาเรือ่ง ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการซือ้

สินคาประเภทเครื่องสําอาง ในหางสรรพสินคาจังหวดัเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาถึง
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องสําอาง และปจจัยที่มีผลตอการซื้อ ตลอดจนขอมูลการบริโภคสินคา
ประเภทเครื่องสําอางในหางสรรพสินคา ในจังหวัดเชยีงใหม เพื่อนําผลการศึกษามาปรับใช กับการ
คัดเลือกสินคาใหสอดคลอง กับความตองการของผูบริโภค ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ การคาดคะเน
ราคาสินคาในอนาคต การจดัการสงเสริมการขาย คุณภาพและราคาสินคาที่ใชทดแทน เปนปจจยัที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อ การศึกษาใชวิธีเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม รวบรวมขอมูลจากผูบริโภค
เครื่องสําอาง ที่มาใชบริการในหางสรรพสินคา ในจังหวดัเชยีงใหม จํานวน 300 ตัวอยาง             
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัทางดานราคามผีลตอการเลือกซื้อมากที่สุด ถึงรอยละ 90.3 รองลงมา
ไดแกปจจยัทางดานการยึดตดิกับตราผลิตภัณฑ พบวารอยละ 62.3 ที่ไมมีการเปลี่ยนแปลงไปใช
ยี่หออ่ืน ระดบัอายุมีผลตอปจจัยทางดานการยึดตดิกับตราผลิตภัณฑ กลาวคือ ยิ่งระดับอายยุิ่งนอย 
จะมีการยึดตดิกับตราผลิตภัณฑมาก ปจจัยทางดานการจัดการสงเสริมการขาย มีผลเพียงรอยละ 
39.7 ปจจัยทางดานการไดทดลองใชผลิตภัณฑมีผลเพียงรอยละ 35 และปจจัยทางดานชื่อเสียงของ
ผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อเพยีงรอยละ 21.7 เทานั้น และดานพฤติกรรมพบวา กลุมที่มี
ระดับรายไดต่าํกวา 8,000 บาทตอเดือน มีสัดสวนความถี่ของการซื้อในระยะเวลามากกวา 3 เดือน
ตอคร้ัง และมลูคาการซื้อนอยกวา 2,000 บาทตอคร้ังมากที่สุด แสดงใหเห็นวารายได เปนปจจัย
สําคัญที่มีผลตอการบริโภค 
 

ดาริน กันทะวงค (2542) ทําการศึกษาเรื่อง การบริหารการตลาดเพื่อส่ิงแวดลอม
สําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอางในประเทศไทย กรณีศึกษา ผลิตภณัฑ เดอะ บอดี้ ช็อป (The Body 

Shop) มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาถึงความคิดเห็นของผูบริโภค เกี่ยวกับการใชสวนประสมทาง
การตลาด เพือ่ส่ิงแวดลอมสําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เดอะ บอดี้ ช็อป ในประเทศไทย วธีิ
การศึกษาขอมลู ไดจากการใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปนผูบริโภคที่เคยซ้ือและใช
ผลิตภัณฑเครือ่งสําอาง เดอะ บอดี้ ช็อป จํานวน 140 ตัวอยาง โดยเก็บขอมูลสาขาละ 20 ตัวอยาง 
ทําการวิเคราะหขอมูลดวยคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมไมโครซอฟต เอกเซล 97 (Microsoft 

Excel) สถิติที่ใช ไดแก ความถี่ อัตรารอยละ และคาเฉลี่ยเลขคณิต ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดเพื่อส่ิงแวดลอม ในการซื้อเครื่องสําอางระดับมากทั้ง 7 
ดาน โดยผูบริโภคเห็นวา ปจจัยที่มีความสําคัญตอการซื้อเครื่องสําอางมากที่สุดคือ การใชพนกังาน
ขาย โดยมีรายละเอียดในแตละดานคือ ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับใชแลวไมเกดิ
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อาการแพ หรือผลขางเคียง ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับตนทุนและ
คุณภาพสินคา ดานการจดัจาํหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับการจัดวางสินคาเปนหมวดหมู หยบิ
งาย ดานการโฆษณา ผูบริโภคใหความสําคัญกับโฆษณาที่สรางจิตสํานักกับสิ่งแวดลอม ดานการ
ประชาสัมพันธ โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับการใชส่ือส่ิงพิมพ และใหความรูเกี่ยวกับสินคา  
ดานการสงเสริมการขาย โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับการแจกของตัวอยาง และดานการใช
พนักงานขาย โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับมารยาทและการบริการที่ดีของพนกังานขาย และ
พนักงานขายมคีวามรอบรูดานความงาม 
 

มานีสงค ปฐมวิริยะวงค (2542) ทําการศึกษาเรื่อง ตลาดอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง
สมุนไพรไทย ตามทัศนะของผูบริโภค มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมและทัศนคตขิอง
ผูบริโภค ที่มีตอเครื่องสําอางสมุนไพรไทย และเปรียบเทียบทัศนคติของผูบริโภค ที่มีตอสวนผสม
ทางการตลาด เครื่องสําอางสมุนไพรไทย จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล กลุมตัวอยางไดแก 
ประชาชนที่มอีายุ 20 ปขึ้นไป ที่มีภมูิลําเนาอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และใชเครื่องสําอาง
สมุนไพรไทยจํานวน 440 คน เครื่องมือที่ใชคือแบบสอบถาม เก็บรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณ 
การวิเคราะหขอมูลทางสถิติใชคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะหความแตกตางใช
การทดสอบที (t – test) และวิเคราะหความแปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of 

Variance : ANOVA) การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคู ใชเชฟเฟ (Scheffe′) ผลการวิจัย
พบวา  เมื่อเปรียบเทียบทศันคติ ของผูบริโภคเครื่องสําอางสมุนไพรไทย ที่มตีอสวนผสมทาง
การตลาดเครื่องสําอางสมุนไพรไทย จําแนกตามปจจยัสวนบุคคล ไดแก เพศ อาย ุ เชื้อชาติ ศาสนา 
อาชีพ รายได และการศึกษา พบวาโดยภาพรวมของสวนผสมทางการตลาด เครื่องสําอางสมุนไพร
ไทยไมมีความแตกตางกัน เมื่อวิเคราะหรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการจัดจําหนาย จาํแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ศาสนา 
อาชีพ และรายได พบวาไมมีความแตกตางกันทั้ง 4 ดาน สวนปจจัยสวนบุคคลในดานเชื้อชาตินัน้  
มีความแตกตาง 1 ดาน คือ ดานสถานที่จดัจําหนาย และปจจยัสวนบคุคลในดานระดับการศึกษานั้น 
มีความแตกตางกัน 1 ดาน คือ ดานการกาํหนดราคา การเปรียบเทียบความแตกตางของการวิจยันี้    
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑที่ทําใหผิวหนาขาวของสตรี ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย          
มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาสิง่กระตุนภายนอกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ และศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวขาว เกบ็ขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จํานวน 200 ตัวอยาง จากนั้นประมวลผล
โดยใชคอมพวิเตอรดวยโปรแกรมสําเร็จรปูเอสพีเอสเอส (SPSS 7.5 for Windows) สถิติที่ใช
ไดแก ความถี ่ อัตรารอยละ และคาเฉลี่ยเลขคณิต ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด ไดแก ความปลอดภัยในการใช หรือไมเกิดการแพ และทา
ไมเหนยีวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว ปจจัยดานราคาในระดับมาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่
ไดรับจากผลิตภัณฑ และราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ ปจจัยดานการจัดจําหนายในระดับมาก 
ไดแก ผลิตภัณฑมีจําหนายทั่วไปในหางสรรพสินคา ซุปเปอรเซนเตอร และศูนยการคาสมัยใหม 
การจัดสินคาไวในตาํแหนงที่มองเห็นไดชัดเจน สถานที่ที่จําหนายมทีี่จอดรถสะดวก การจัดสนิคา
ไวในตําแหนงที่หยิบงาย การแสดงสินคา ณ.จุดขาย สถานที่จําหนายใกลบาน การมีพนักงานขาย
บริการ และการจัดสงสินคาถึงที่บานหรือที่ๆสะดวกตอการพบ ปจจัยดานการโฆษณาในระดับมาก 
ไดแก ความนาเชื่อถือของผูทําการโฆษณาสินคา ความนาสนใจของโฆษณา ขอความที่ใชในการ
โฆษณา การลงโฆษณาในวารสารสําหรับสตรี การโฆษณาโดยเปนผูใหการสนับสนุนรายการ
โทรทัศนเกี่ยวกับสุขภาพและความงามของสตรี และโฆษณาที่มีความถี่สูง ทางโทรทัศน วิทยุ  
ปจจัยดานการสงเสริมการขายในระดับมาก ไดแก การรับประกันคณุภาพ หรือหากไมพอใจยนิดีคืน
เงิน การลดราคาของสินคา การแจกของตัวอยาง และการใหคูปองสวนลด และปจจัยดานการใช
พนักงานขายในระดับมาก ไดแก คําแนะนาํของพนักงานขาย และการสาธิตการใชสินคา 
 

ชาตพิง สุนทรฐิติเจริญ (2545) ทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูชายตอการใช
เครื่องสําอาง ในอําเภอเมอืง จังหวดัเชยีงใหม มวีัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาทัศนคติของผูชายในวัย
ทํางานที่มีตอการใชเครื่องสําอาง ทําการศึกษาโดยใชแบบสอบถามจํานวน 379 ชุด เก็บขอมูลจาก
ผูชายชวงอายตุางๆ ตามสัดสวนประชากร สถานที่เก็บขอมูลกระจายเก็บขอมลูตามศูนยการคา       
ที่สําคัญๆ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 5 แหง การวิเคราะหขอมูลใชคาสถิติการทดสอบ       
ไคสแควร (Chi - Square) คาความถี่ คารอยละ และคาเฉลี่ย ผลการศึกษาพบวา ผูชายสวนใหญมี
ความตั้งใจทีจ่ะใชเครื่องสําอางชนิดตางๆในอนาคต การใชเครื่องสําอางและเลือกยีห่อที่ชอบ หรือ
คิดวาเหมาะสมตรงตอความตองการ พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางชนิดตางๆเปนประจํา              
จะแตกตางกนัตามอายุและรายได การไดมาของเครื่องสําอางพบวา ผูชายสวนใหญซ้ือเครื่องสําอาง
เอง 
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กรรณิการ แดนสีแกว (2546) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจยัในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางสมุนไพรสําหรบัใบหนา ของประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี           
มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
สมุนไพรสําหรับใบหนา เพื่อศึกษาพฤตกิรรมการบริโภค การใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางสมุนไพร
สําหรับใบหนา และเพื่อเปรียบเทียบปจจัยกระตุนทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเครือ่งสําอางสมุนไพรสําหรับใบหนา ของกลุมตัวอยางในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี จํานวน 257 คน โดยการสุมแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือแบบสอบถาม 
และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ
สมมติฐานใช สถิติการทดสอบเอฟ (F – test) และ การทดสอบที (t – test) ผลการศึกษาพบวา      
ผูซ้ือเห็นวา ปจจัยโดยรวมและรายดาน มคีวามสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออยูในระดบัมาก            
โดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอย คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานอื่นๆ ดานสงเสริม
การตลาด และดานการจดัจําหนาย ตามลําดับ และผูซ้ือที่มีความแตกตางในเรื่องเพศ อายุ และอาชีพ 
เห็นวาปจจยัดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไมแตกตางกัน สวนผูซ้ือที่มี
การศึกษาตางกันเหน็วา ปจจัยดานทางการจัดจําหนายและดานอื่นๆ มีความสําคัญตอการซื้อ
แตกตางกัน และผูซ้ือที่มีรายไดตางกันเห็นวา ปจจัยดานการจดัจําหนาย มีความสําคัญตอการซื้อ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

สุชัญญา แสวงผล (2546) ทําการศึกษา เร่ืองผลกระทบจากการใชเครื่องสําอาง
สมุนไพรในเขตเทศบาลนครเชียงราย อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย มีวัตถุประสงคเพื่อ              
ศึกษาสถานการณการบริโภคเครื่องสําอางสมุนไพรในปจจุบัน เพื่อศึกษาเหตุจูงใจในการใช   
สาเหตุของการตัดสินใจเลือกซื้อ / เลือกใช และผลกระทบ / อาการแพ จากการใชเครื่องสําอาง
สมุนไพรของผูบริโภค โดยมีปจจยัสวนประสมทางการตลาด เปนตัวช้ีวดัพฤติกรรมการเลือกซื้อ
เลือกใช ของผูบริโภค วิธีการศึกษา ผูวจิัยไดเก็บแบบสอบถามจากผูบริโภคเครื่องสําอางสมุนไพร 
โดยใชวิธีการเลือกสัมภาษณสุมตัวอยางแบบเจาะจง กอนเก็บขอมูลจากกลุมผูบริโภคตามสถานที่
ตางๆ ในเขตเทศบาลนครเชียงราย จํานวน 400 ตัวอยาง และนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลดวย
ไมโครคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS สถิติที่ใชไดแก ความถี่ อัตรารอยละ และคาเฉลี่ย  
ผลการศึกษาพบวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ / เลือกใช
เครื่องสําอางสมุนไพรจากทั้งหมด 4 ประเด็นคือ ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย และการ
สงเสริมการขาย โดยผูบริโภคเลือกซื้อ เนื่องจากคณุสมบัติในดานผลิตภัณฑคือ ปลอดภัยจาก
สารเคมี และสวนผสมของวัตถุดิบที่ใชในการผลิต ในดานราคาคือ ราคาที่เหมาะสม ดานการจัด
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จําหนาย คือ หาซื้อสะดวก / ที่จอดรถสะดวก และดานการสงเสริมการขายคือ มีการใหความรูแนบ
กับตัวผลิตภณัฑ อีกทั้งยังมกีารโฆษณาที่นาสนใจ 
 

พัชรียา เวชมานิตกุล (2547) ทําการศึกษาเรื่อง ลักษณะของลูกคาที่มาซื้อผลิตภัณฑ
ความงาม ที่รานขายยาแผนปจจุบันแหงหนึง่ ในจังหวัดสกลนคร มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาลักษณะ
ลูกคาที่ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อความงาม และปจจัยที่มีสวนในการตัดสินใจเลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑ      
เพื่อความงาม อีกทั้งปจจยัทีม่ีผลใหลูกคาเลือกมารับบริการที่รานขายยา โดยใชขอมลูปฐมภูมิทําการ
ออกแบบสอบถามกลุมศึกษา 300 ชุด และกลุมควบคุมอีก 100 ชุด ซ่ึงกลุมควบคุมจําเปนตองตดั
ออก 9 ชุด เพราะเปนผูเคยใชบริการที่รานขายยาแผนปจจุบัน และทาํการวิเคราะหขอมูล โดยใช
สถิติพรรณนา คือ รอยละ และคาเฉลี่ย การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลุม ใชสถิติเชิง
อนุมาน คือ การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ย (Independent t- test) ผลการศึกษาพบวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจดัจําหนาย และดานเภสัชกร มีผลตอการใชบริการซื้อ
ผลิตภัณฑความงาม ที่รานขายยาแผนปจจุบนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติ โดยลูกคาใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ สินคาสามารถจับตองกอนการตัดสินใจซื้อ และเปนสินคาที่มีคุณภาพ  
ดานราคาคือ สามารถตอรองราคาผลิตภัณฑได ดานการจัดจําหนายคอื สามารถติดตอทางรานได
ทันที ถามีปญหาหรือขอสงสัยในตวัผลิตภัณฑ มีความสะดวกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ และ
ขั้นตอนการซือ้ไมมีความยุงยาก ดานการสงเสริมการตลาดคือ การโฆษณาประชาสัมพันธ และ
โปรแกรมการลด แลก แจก แถม และดานเภสัชกรคือ เภสัชกรชวยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เสริมความงามไดละเอยีดรอบคอบมากยิง่ขึ้น และสามารถไดรับขอมูลจากเภสัชกรในตัวผลิตภณัฑ 
เปรียบเทียบกบัยี่หออ่ืนได  
 

รัชฎา ศาลกลาง (2547) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศของผูบริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา มีวัตถุประสงคเพื่อ 
ศึกษาปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อ เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ของผูบริโภคในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนครราชสีมา และเพือ่เปรียบเทียบปจจัยการซื้อ ที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดนครราชสีมา จําแนก
ตามเพศ อาย ุ ระดับการศกึษา อาชีพ และรายได จากกลุมตัวอยางจํานวน 390 คน โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาเฉลี่ย รอยละ 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบที (t – test) และ  การทดสอบเอฟ (F – test) ผลการศึกษา
พบวา ผูบริโภคเห็นวา ปจจัยโดยรวมและเปนรายดานทั้ง 8 ดาน มีความสําคัญทุกขออยูในระดบั
มาก โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดเรียงตามลําดับคอื ดานคุณสมบัติของพนักงานบริการ ดานผลิตภัณฑ    
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ดานสังคม ดานการจัดจําหนาย ดานวัฒนธรรม ดานโฆษณาจากสื่อทางการตลาด ดานราคา และ
ดานจิตวิทยา โดยดานที่สูงที่สุดคือ ดานคุณสมบัติของพนักงานบรกิารนั้น ปจจยัขอที่มีความสําคัญ
อยูในระดับมาก 3 อันแรก คือ การมีมนุษยสัมพันธที่ดี การกลาวเชื้อเชญิและการขอบคุณลูกคา และ
ความสุภาพของพนักงาน และการแตงกายที่สะอาดเรยีบรอย นอกจากนี้ พบวา ผูบริโภคที่มีเพศ
ตางกันเห็นวา ปจจัยดานราคา ดานคณุสมบัติของพนักงานบริการ ดานวัฒนธรรม และดานจิตวทิยา 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อ เครื่องสําอางจากตางประเทศแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีอายุ
แตกตางกันเหน็วา ปจจยัดานผลิตภัณฑ และดานคณุสมบัติของพนักงานบริการ มีความสําคัญ
แตกตางกัน ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันเห็นวา ปจจยัดานผลิตภณัฑ ดานการจัด
จําหนาย ดานคุณสมบัติของพนักงานบริการ ดานวฒันธรรม และดานจิตวิทยา มีความสําคัญ
แตกตางกัน ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกนัเห็นวา ปจจยัดานการจัดจาํหนาย ดานโฆษณาจากสื่อทาง
การตลาด และดานสังคม มีความสําคัญแตกตางกัน และผูที่มีรายไดแตกตางกันเหน็วา ปจจยัดาน
ผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดานจติวิทยา มีความสําคัญแตกตางกันอยางมนียัสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .053 
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