
บทท่ี 5 
 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
  

การวิจยัคร้ังนี ้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจยัดานสวนประสม
ทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวทิยา กับการบริโภคผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา และเพื่อศกึษาปจจัยที่เหมาะสมในการใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
รวมทั้งเพื่อสรางสมการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทั้งโดยรวม และจาํแนกตามกลุม
นักเรียน-นักศกึษา และกลุมที่ทํางานแลว โดยมีตัวแปรอสิระเปนปจจยั 4 กลุม โดยกลุมที่ 1 คือ 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย 4 ปจจัยยอยคือ (1) ผลิตภัณฑ (2) ราคา       
(3) การจดัจําหนาย และ (4) การสงเสริมการตลาด โดยการสงเสรมิการตลาด จะประกอบไปดวย 
(4.1) การโฆษณา (4.2) การประชาสัมพันธ (4.3) การสงเสริมการขาย และ (4.4) การใชพนกังาน
ขาย กลุมที่ 2 คือ ปจจัยทางสังคม ซ่ึงประกอบดวย 2 ปจจัยยอยคือ (1) ครอบครัว และ                  
(2) กลุมอางอิง  กลุมที่ 3 คอื ปจจยัสวนบุคคล ซ่ึงประกอบดวย 5 ปจจัยยอย คือ (1) เพศ (2) อายุ  
(3) ระดับการศึกษา (4) อาชีพ และ (5) รายได และกลุมสุดทาย คือ ปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงมีปจจัย
ยอย 1 ตัว คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และตัวแปรตามคอื การบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ซ่ึงวัดจากปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอคร่ึงป     
โดยกลุมตัวอยาง แบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่ 1 เปนกลุมตัวอยางทีใ่ชสรางแบบสอบถาม เร่ืองการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจงัหวัดเชียงใหม ในดานปจจัยทางสังคม และดานปจจัยทาง
จิตวิทยา จํานวน 40 คน กลุมที่ 2 เปนกลุมตัวอยางที่ใชทดลองเครื่องมือ เพื่อหาคาอํานาจจําแนก 
และคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม เร่ืองการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจงัหวัดเชียงใหม 
จํานวน 40 คน และกลุมที่ 3 เปนกลุมตวัอยางที่ใชเก็บรวบรวมขอมลูสําหรับทําการวิจัย และใชหา
คาความเที่ยงตรงเชิงโครงสรางของแบบสอบถาม เร่ืองการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจังหวดั
เชียงใหมควบคูไปดวย จํานวน 400 คน โดยทั้ง 3 กลุมตัวอยาง ไดมาโดยการสุมแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามเรื่องการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจังหวัดเชียงใหม และการวิเคราะหขอมูลใชวิธีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
แบบเพยีรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และวิธีการวิเคราะหการ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) แบบเพิ่มหรือลดตัวแปรเปนขัน้ๆ (Stepwise) 
สรุปผลการวิจัย ดังตอไปนี ้
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สรุปผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  
ปจจัยทางสงัคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา กับการบรโิภคผลติภณัฑบํารุงผิวหนา  
ท้ังโดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมท่ีทํางานแลว 
  

1.1 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
ตัวแปรอิสระเกือบทั้งหมดจาํนวน 14 ตัวแปร มีความสมัพันธกับ

การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางทั้งหมด อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ยกเวน อายุ ทีม่ีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางทัง้หมด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธที่สูงที่สุดกับ ทัศนคติตอการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา รองลงมาคือ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ 
ตามลําดับ  
 

1.2 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมนักเรียน – นักศึกษา 
ตัวแปรอิสระจาํนวน 9 ตัวแปร มีความสัมพันธกับการบริโภค

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จาํแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาดดานการประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาดดานการ
ใชพนักงานขาย ครอบครัว กลุมอางอิง(เพื่อน) เพศ รายได และทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยมีความสัมพันธที่สูงที่สุดกับ ทัศนคตติอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา รองลงมาคือ รายได และ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย ตามลําดับ 
 

1.3 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมท่ีทํางานแลว 
ตัวแปรอิสระจาํนวน 12 ตัวแปร มีความสัมพันธกับการบริโภค

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จําแนกตามกลุมทีท่ํางานแลว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ไดแก 
ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดดานการโฆษณา การสงเสริมการตลาดดานการ
ประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาดดานการสงเสริมการขาย การสงเสริมการตลาดดานการใช
พนักงานขาย ครอบครัว กลุมอางอิง (เพื่อน) เพศ ระดับการศกึษา รายได และทัศนคติตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยมีความสัมพนัธที่สูงที่สุด ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา รองลงมาคือ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ 
ตามลําดับ  
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2.  ผลการศึกษาปจจัยท่ีเหมาะสม และผลการสรางสมการทีใ่ชในการใชทํานายการ
บริโภคผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา ท้ังโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา และกลุมท่ี
ทํางานแลว 

 

2.1 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 

เมื่อพิจารณากลุมตัวอยางทั้งหมด ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย             
การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีทัง้หมด 5 ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา   (2) รายได   (3) เพศ   (4) การสงเสริมการตลาดดานการใชพนกังานขาย และ          
(5) ผลิตภณัฑ มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคณูเทากับ .738 และมีคาสัมประสิทธิ์การทํานาย
เทากับ .545 หรือ 54.5% โดยปจจยัตางๆ ขางตน สามารถทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน ในการ
พยากรณเทากบั ± 1874.155 สามารถนําไปเขียนเปนสมการที่ใชในการทํานายในรูปของคะแนน
ดิบ และคะแนนมาตรฐาน ไดดังนี ้

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ EXP = -4807.340 + 169.254 XATT + .054 XINC +         

1545.152 XSEX + 48.262 XSAL + 41.611 XPRD  
 
สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Ẑ EXP    =  .359 ZATT + .253 ZINC + .256 ZSEX + .148 ZSAL +   

.109 ZPRD

 
2.2 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมนักเรียน – นักศึกษา 

เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมนกัเรียน – นักศึกษา ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย
การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีทั้งหมด 4 ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (2) รายได (3) เพศ และ (4) ครอบครัว มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ
เทากับ .689 และมีคาสัมประสิทธิ์การทํานายเทากับ .474 หรือ 47.4 % โดยปจจัยตางๆ ขางตน 
สามารถทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา ไดอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน ในการพยากรณเทากับ            
± 1732.929 สามารถนําไปเขียนเปนสมการที่ใชในการทํานายในรูปของคะแนนดบิ และคะแนน
มาตรฐาน ไดดังนี ้
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สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ EXP = -3134.483 + 164.801 XATT + .214 XINC +        

1171.653 XSEX + 80.366 XFAM  

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Ẑ EXP     =  .386 ZATT + .309 ZINC + .245 ZSEX + .160 ZFAM   
 

2.3 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมท่ีทํางานแลว 

เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมที่ทาํงานแลว ตัวแปรที่สามารถใชทํานายการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีทั้งหมด 6 ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา   (2) การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย   (3) เพศ   (4) รายได                  
(5) ผลิตภัณฑ และ (6) ระดบัการศึกษา มคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณเทากับ .782 และมคีา
สัมประสิทธิ์การทํานายเทากบั .611 หรือ 61.1 % โดยปจจัยตางๆ ขางตน สามารถทํานายการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 และมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน ในการพยากรณเทากับ ± 1836.143 สามารถนําไปเขียน
เปนสมการที่ใชในการทํานายในรูปของคะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐาน ไดดังนี ้

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ EXP = -6427.180 + 138.805 XATT + 64.167 XSAL +   

2111.866 XSEX + .035 XINC + 54.317 XPRD + 

581.752 XEDU

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

    Ẑ EXP = .289 ZATT + .194 ZSAL + .304 ZSEX + .182 ZINC + 

.149 ZPRD + .097 ZEDU
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อภิปรายผล 

จากผลการวิจยั ผูวิจยัดําเนินการอภิปรายผล ดังตอไปนี ้

1.  จากการศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ปจจัยทางสงัคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ท้ัง
โดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน - นักศึกษา และกลุมท่ีทํางานแลว ไดดงันี ้

ตัวแปรอิสระทั้งหมด มคีวามสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  
แตเมื่อพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมนักเรียน - นักศึกษา จะพบวาลดลงเหลือ 9 ตัวแปร และถา
พิจารณาแบบจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะพบวามี 12 ตัวแปร โดยตัวแปรทีม่ีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธสูงที่สุดในทุกกลุม คือ ทัศนคติตอการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา กลาวไดวา 
ความรูสึกที่อยูภายในจิตใจทีจ่ะทําใหเกดิความรูสึกชอบ หรือไมชอบนั้น มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูง เมื่อผูบริโภคมีทัศนคติตอการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา
ที่ดี คือ มีความชอบผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ก็จะมีความสนใจ ความกระตือรือรน และความพยายาม
ที่จะหาซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูง แตถาหากผูบริโภครูสึกเฉยๆ หรือมีทัศนคตติอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทีเ่ปนลบ พฤติกรรมก็จะมีความตรงกันขามกบัผูที่มีทัศนคติตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทีด่ีอยางชัดเจน คือ มีความสนใจที่จะหาซื้อผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาต่ํา ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ ไมเคิล วีเบอร และ จล่ีู แคปปแทนต ดิ วิลลิโบน   
(J. Michael Weber and Julie Capitant de Villebonne, 2002, หนา 405) ที่ไดกลาววา 
ทัศนคติมีความสัมพันธกับการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง โดยพบวา ชาวฝร่ังเศสมีทัศนคติตอความ
งามแบบอนุรักษนยิม หากผลิตภัณฑมช่ืีอเสียง และชวยเสริมสงาราศี ก็จะมปีริมาณการใชสูง 
ในขณะที่ ชาวสหรัฐอเมริกา มีทัศนคติตอความงามแบบวัตถุนิยม หากผลิตภัณฑเนนเรื่องรูปพรรณ
ภายนอกเปนสิง่สําคัญ และสามารถบริโภคไดอยางรวดเรว็ ก็จะมีปริมาณการใชสูง   

เมื่อพิจารณาตวัแปร ที่มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธสูงเปนอันดับที่ 2 ที่ตามมา 
พบวา มีความแตกตางกัน คือ เมื่อจําแนกตามกลุมนักเรยีน - นักศึกษา จะเปน รายได ในขณะที่เมือ่
จําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะเปน การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย กลาวไดวา 
กลุมนักเรียน-นักศึกษา เปนผูที่มีขอจํากดัดานรายได สวนใหญจะไดรับเงินจากผูปกครอง จึงตอง
จํากัดปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ใหสัมพันธกับรายได หากผูปกครองใหเงนิ
นอย ก็สามารถซื้อไดนอย หากผูปกครองใหเงินมาก กส็ามารถซื้อไดมาก ซ่ึงมีความสอดคลองกับ
งานวิจยัของ รามา เยลเกอร (Rama Yelkur, 2000, หนา 450 - 451) ที่ไดกลาววา รายไดมี
ความสัมพันธกับการรับรูศักยภาพ / คุณภาพ และความเสีย่งของผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม 
โดยกลุมผูที่มรีายไดสูงจะรับรูวา ศักยภาพและคณุภาพของผลิตภัณฑที่ไมมีตรายี่หอ ต่ํากวา
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ผลิตภัณฑที่มตีรายี่หอ และในดานการรับรูความเสี่ยงของผลิตภัณฑพบวา กลุมที่มีรายไดสูง จะรับรู
ถึงความเสี่ยงในการซื้อผลิตภัณฑที่ไมมีตรายี่หอ มากกวาผลิตภณัฑที่มีตรายี่หอ ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจยัของนลุิบล นิมมลรัตน (2541, หนา 97) ที่ไดกลาววา ปจจยัทางดานรายไดของผูบริโภคมี
ความสัมพันธกับการบริโภคเครื่องสําอาง โดยพบวา ผูที่มีรายไดต่ํา จะมีความถี่ของการซื้อและ
จํานวนเงินที่ซ้ือในแตละครั้งต่ํากวาผูมีรายไดสูง 

ในขณะที่กลุมที่ทํางานแลว จะใหความสําคัญเรื่องความเอาใจใสของพนักงาน
ขายสูง โดยบคุลิกลักษณะ กิริยามารยาท และการแตงกาย จะเปนสวนที่ใชในการพิจารณาและสราง
ความดึงดดู และถาพนักงานขายมีความรูในผลิตภัณฑ ใหคําแนะนําอยางเหมาะสม หรือมีการสาธิต
วิธีการใช กจ็ะชวยสรางความรูสึกดี และเปนการกระตุนใหใหเกดิการซื้อมากขึน้ ซ่ึงมีความ
สอดคลองกับงานวิจยัของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544, หนา 114) ที่ไดกลาววา ปจจัยดาน
พนักงานขาย ไดแก คําแนะนําของพนักงานขาย และการสาธิตการใชสินคา มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาวอยูในระดับมาก ซ่ึงพนักงานขายตองสามารถใหขอมูล
ใหกับลูกคาไดอยางชัดเจน สามารถสื่อใหผูบริโภครับรูไดถึง คุณคาของผลิตภัณฑ (Perceived 

value) ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวจิัยของ รัชฎา ศาลกลาง (2547, หนา 78 - 79) ที่ไดกลาววา 
พนักงานขายสงผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ โดยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับ ปจจัยดานคณุสมบัติของพนักงานมากทีสุ่ด โดยปจจยัขอที่มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก 3 อันแรก คือ การมีมนษุยสัมพันธที่ด ีการกลาวเชื้อเชิญและการขอบคุณลูกคา และความสุภาพ
ของพนักงาน และการแตงกายที่สะอาดเรยีบรอย  

 
2.  จากการศึกษาปจจัยท่ีเหมาะสม และผลการสรางสมการที่ใชในการใชทํานาย

การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา ท้ังโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน - นักศึกษา และกลุมท่ี
ทํางานแลว ไดดังนี ้

ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีทั้งหมด 5    
ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (2) รายได (3) เพศ                   
(4) การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ (5) ผลิตภัณฑ แตเมื่อพิจารณาแบบจําแนก
ตามกลุมนักเรยีน - นักศกึษา จะพบวา ตัวแปรที่สามารถใชทํานายได มีทั้งหมด 4 ตัวแปร คอื       
(1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (2) รายได (3) เพศ และ (4) ครอบครัว และ
ถาพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะพบวาตวัแปรที่สามารถใชทํานายได มีทั้งหมด 6 
ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา   (2) การสงเสริมการตลาดดาน
การใชพนกังานขาย   (3) เพศ   (4) รายได   (5) ผลิตภัณฑ และ (6) ระดับการศึกษา จากผลการวิจยั
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ที่ได จะพบวา ตัวแปร 3 ตัว คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา   (2) รายได   
และ (3) เพศ อยูในสมการที่ใชในการทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทุกกลุม    
กลาวไดวา ปจจัยทางจิตวิทยา คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และปจจัย
สวนบุคคล คือ รายได และเพศ 3 ตัวนี ้ เปนปจจัยที่สามารถใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาไดสูงที่สุด ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ   
วิลลิโบน (J. Michael Weber and Julie Capitant de Villebonne, 2002, หนา 405) ที่ไดกลาว
วา ทัศนคติสงผลใหเกิดความแตกตางตอปริมาณการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิว โดยพบวา ชาวฝร่ังเศส
จะมีปริมาณการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิว มากกวาชาวสหรฐัอเมริกา เพราะทั้งสองประเทศมีทัศนคตทิี่
แตกตางกัน โดยชาวฝรั่งเศสมักมีความอนรัุกษนยิมสูง นิยมผลิตภณัฑที่มีช่ือเสียง ใชเพื่อเสริมสงา
ราศี ในขณะที่ชาวสหรัฐอเมริกา มักมีความเปนวัตถุนยิมสูง เห็นเรือ่งรูปพรรณภายนอกเปนสิ่ง
สําคัญ และเนนวาทุกสิ่งทกุอยางตองเปนไปอยางรวดเรว็ ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวจึงนอย
กวาชาวฝรั่งเศส และยังมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ รามา เยลเกอร (Rama Yelkur, 2000, 

หนา 450 - 451) ที่ไดกลาววา รายไดสงผลตอปริมาณการซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม 
โดยพบวา กลุมผูที่มีรายไดสูงจะซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามที่มีตรายี่หอเปนที่รูจัก
มากกวากลุมผูมีรายไดต่ํา เนือ่งจากมีการรบัรูวา ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามที่มีตรายี่หอเปน
ที่รูจัก จะมีศกัยภาพ / คณุภาพที่สูงกวา และมีความเสีย่งที่นอยกวา นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังมีความ
สอดคลองกับงานวิจยัของ อแมนดา โคเลย และ บริจิตต เบอรเกส (Amanda Coley and Brigitte 

Burgess, 2003, หนา 293) ที่ไดกลาววา เพศสงผลตอพฤติกรรม และปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพและความงาม โดยพบวา เพศหญิงมีแรงขับภายในใหซ้ือ มีอารมณดานบวกตอการซื้อ  
มีการจัดการทางอารมณ มกีารพิจารณาดานการรับรู มกีารซื้อโดยไมไดวางแผน และมีความถี่ใน
การซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามมากกวาเพศชาย  

โดยในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางทั้งหมด จะพบวา  
ยังมีตัวแปรอีก 2 ตัวที่เขาสมการ ซ่ึงพบในแบบจําแนกตามกลุมทีท่ํางานแลวดวยเชนกนั คือ       
การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ กลาวไดวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด คือ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ  2 ตัวนี้ เปนปจจยัที่
ผูบริโภคนํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาดวยเชนกัน ซ่ึงมีความสอดคลองกบั
งานวิจยัของ ดาริน กันทะวงค (2542, หนา 108 - 109) ที่ไดกลาววา ปจจัยสวนประสมการตลาด 
ดานการใชพนกังานขาย สงผลตอการซื้อเครื่องสําอาง โดยพบวา ผูบริโภคเห็นวา ปจจัยทีม่ี
ความสําคัญตอการซื้อเครื่องสําอางมากที่สุดคือ การใชพนักงานขาย ไดแก มารยาทและการบริการ
ที่ดีของพนักงานขาย และพนักงานขายมีความรอบรูดานความงาม ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยั
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ของ พัชรียา เวชมานิตกุล (2547, หนา 59) ที่ไดกลาววา ปจจยัดานการใชพนักงานขาย ซ่ึงก็คอื  
เภสัชกร สงผลตอ ตอการใชบริการซื้อผลิตภัณฑความงาม ที่รานขายยาแผนปจจุบนั โดยพบวา   
การมีเภสัชกร จะชวยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสรมิความงาม ไดละเอยีดรอบคอบมากยิ่งขึ้น 
และสามารถไดรับขอมูลจากเภสัชกรในตัวผลิตภัณฑ เปรียบเทยีบกับยี่หออ่ืนได นอกจากนี ้
งานวิจยัยังมีความสอดคลองกับ ไมเคิล วเีบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ วิลลิโบน (J. Michael 

Weber and Julie Capitant de Villebonne, 2002, หนา 404) ที่ไดกลาววา ผลิตภัณฑ และการ
ใชพนักงานขายเปนปจจัยสงที่ผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ โดยพบวา ในการซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพ และการหีบหอ สงผลทําใหเกิดความแตกตางใน
พฤติกรรมการซื้อ และปจจัยดานการใชพนกังาน คือ ความรูของพนักงานขาย สงผลทําใหเกิดความ
แตกตางในพฤติกรรมการซื้อดวยเชนกนั ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของพรประภา ซ่ือสมศักดิ ์
(2544, หนา 108) ที่ไดกลาววา ผลิตภณัฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาว
ของสตรี โดยพบวา ผูบริโภคใหความสําคญักับปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากทีสุ่ด อันประกอบ
ไปดวย ความปลอดภัยในการใช หรือไมเกิดการแพ และทาไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว 

เมื่อพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศกึษา จะพบวา มีตัวแปรที่เพิ่ม
เขามาในสมการ ซ่ึงไมพบในกลุมอ่ืน คือ ครอบครัว กลาวไดวา ปจจัยทางสังคม คือ ครอบครัว   
เปนปจจยัที่ผูบริโภค ที่เปนกลุมนักเรยีน-นักศึกษา นํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ โรบิน คลูเตอร และ ลอรีน เฟค และลินดา ไพส (Robin A. 

Coulter, Lawrence F. Feick and Linda L. Price, 2002, หนา 1302 - 1303) ที่ไดกลาววา 
แหลงขอมูลดานบุคคลมีความสัมพันธ กับระดับความเปนผูนําทางความคิด ดานการใชเครื่องสําอาง 
โดยพบวา กลุมที่มีความเปนผูนําทางความคิดระดับสูงจะมีการใชแหลงขอมูลดานบุคคลมากกวา 
โดย แหลงขอมูลที่สําคัญที่อยูใน 3 อันดับแรกคือ สมาชิกในครอบครัว 

  เมื่อพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะพบวา มีตวัแปรทีเ่พิ่มเขามา
ในสมการ ซ่ึงไมพบในกลุมอ่ืน คือ ระดับการศึกษา กลาวไดวา ปจจยัสวนบุคคล คือ                
ระดับการศึกษา เปนปจจยัทีผู่บริโภค ที่เปนกลุมที่ทํางานแลว นํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ รัชฎา ศาลกลาง (2547, หนา 81) ที่ไดกลาววา 
ระดับการศึกษาสงผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ โดยพบวา ผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกันเห็นวา ปจจยัดานผลิตภัณฑ ดานการจดัจําหนาย ดานคุณสมบัติของ
พนักงานบรกิาร ดานวัฒนธรรม และดานจิตวิทยา มีความสําคัญแตกตางกัน โดยผูที่มีระดบั
การศึกษาสูงจะใหความสําคญัในปจจยัดานตางๆ ซ่ึงสงผลตอการเลือกซื้อมากกวาผูที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวา ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ กรรณิการ แดนสีแกว (2546, หนา 49)        
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ที่ไดกลาววา ระดับการศึกษาสงผลตอการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรสําหรับใบหนา โดยพบวา ผูซ้ือ
ที่มีระดับการศกึษาตางกนั จะมีปจจยัที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจซื้อ ในดานการ
จัดจําหนายแตกตางกัน เนือ่งจากผูซ้ือที่มีระดับการศึกษาตางกัน จะมีระดับความคิดที่แตกตางกนั 
เพราะผูที่มีระดับการศึกษาสงู จะไดรับขอมูลขาวสารที่นํามาใชในการตัดสินใจไดมากกวา และ
ระดับการศึกษายังสงผลตอถึงระดับรายไดของผูซ้ือดวย 

 

ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 
1.1 นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรทําการรวบรวมขอมูลทั่วไป 

โดยเฉพาะดานรายได และเพศ ของกลุมประชากรที่ตองการทํานาย ประกอบกับทาํการวัดทัศนคติ
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และวดัอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
ใชพนักงานขาย และผลิตภณัฑ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพื่อใชในการ
ทํานายการบรโิภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

1.2 สําหรับการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เฉพาะกลุม
นักเรียน – นักศึกษานั้น นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรทําการวัดอิทธพิลของครอบครัว       

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเพิ่มขึน้มา แตตดัการวดัอิทธิพลที่มาจากสวน
ประสมทางการตลาดออกจากการทํานาย เพราะกลุมนักเรียน – นักศึกษาไมใหความสําคัญในดานนี้ 

1.3 สําหรับการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เฉพาะกลุมที่
ทํางานแลวนัน้ นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรทําการเก็บขอมูลทั่วไป ดานระดับการศึกษา 
เขามาใชในการทํานายเพิ่มเขาไปดวย เพราะระดับการศึกษาสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา เฉพาะกลุมที่ทํางานแลวเทานั้น 

1.4 ในการสงเสริมใหผูบริโภค มีการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงขึ้น
นั้น นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรมุงเนนการสรางทัศนคติที่ดตีอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนาใหแกผูบริโภคเปนหลัก ดวยวิธีการตางๆกันไป เชน การสรางภาพลักษณใหแก
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา วาเปนสินคาจําเปน คุมคาตอการใช ไมเปนสินคาส้ินเปลือง หรือการให
ขอมูลทางสื่อตางๆแกผูบริโภค ถึงประโยชนและขอดีของผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา เปนตน ควรหมัน่
ทําการวัดทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาอยางตอเนื่อง เพราะทัศนคติตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปนปจจยัที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามาก
ที่สุด 
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1.5 สําหรับผูบริโภคที่มีรายไดสูง นักการตลาดหรือผูประกอบการอาจมีการ
ทําสมาชิก หรือการใหสิทธิพิเศษตางๆ เชน การไดทดลองใชผลิตภัณฑตวัใหมกอน การจัดสง
ผลิตภัณฑใหถึงบาน แกผูบริโภคที่มีปริมาณคาใชจายในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูง   
เปนตน  

1.6 บริษัทผูผลิตผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ควรผลิต และออกแบบผลิตภณัฑ
บํารุงผิวหนา โดยเนนกลุมผูบริโภคที่เปนเพศหญิงมากกวา เพราะเพศหญิงมีแนวโนมในการใช
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูงกวาเพศชาย โดยอาจใชวิธีการอื่นรวมเขาไปดวยเพื่อดึงดดูเพศหญิงมาก
ขึ้น เชน การลงโฆษณาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในนิตยสารผูหญิง เปนตน 

1.7 ในการสงเสริมใหผูบริโภค มีการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงขึ้น
นั้น นกัการตลาดหรือผูประกอบการ ควรมกีารคัดเลือก อบรม และประเมินการทํางานของพนักงาน
ขายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา วามีบุคลิกลักษณะ มีความรอบรู และมีความเอาใจใสผูบริโภคมากนอย
เพียงใด โดยเฉพาะผูบริโภคที่เปนกลุมทีท่ํางานแลว พนักงานขายควรดูแลกลุมผูบริโภคกลุมนี้เปน
พิเศษ 

1.8 ในการสงเสริมใหผูบริโภค มีการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงขึ้น
นั้น นกัการตลาดหรือผูประกอบการ ควรพัฒนา และปรับปรุงผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของตนเอง
อยางสม่ําเสมอ ควรมีการทําการวิจยั เพื่อถามหาคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ ทีผู่บริโภคมีความ
ตองการ และพัฒนาใหเกดิความโดดเดน ตรงใจผูบริโภคมากที่สุด  

1.9 สําหรับกลุมนักเรียน – นักศกึษา ควรนําเสนอผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาใน
ภาพลักษณที่แสดงถึงความสัมพันธในครอบครัว ตั้งแตในดานการออกแบบบรรจุภณัฑ การผลิตส่ือ
โฆษณา จนถงึการจัดกจิกรรมสงเสริมการขายในชวงเวลาที่เหมาะสม เชน วางแผนดําเนนิการใน
วันหยุด หรือทุกวันอาทิตยซ่ึงเปนวนัครอบครัว รณรงคการใหความสําคัญกับสถาบันครอบครัว 
หรือใหการสนับสนุนแกภาครัฐ เพื่อดําเนนิการจัดกิจกรรมตางๆ ที่ทําใหตระหนกัถึงครอบครัว   

1.10 สําหรับกลุมที่ทํางานแลว ควรสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑให
เหมาะสมกับกลุมลูกคาที่มีการศึกษาสูง ดวยการนาํเสนอผานผูนําเสนอสินคาที่เหมาะสม เชน 
ผูบริหารชั้นนําของประเทศ หรือผูที่จบการศึกษาจากตางประเทศ หรือ มีการเนนการใหขอมูล
ผลิตภัณฑเชิงลึกมากยิ่งขึ้น เปนตน 
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2. ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 
2.1 ควรมีการศึกษาตัวแปรอาชีพ ตามประเภทของอาชีพ เชน รับขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกจิ พนักงานเอกชน รับจาง เปนตน เพื่อตัวแปรอาชีพจะถูกนําเขามาศึกษาในทุกสมการ  

2.2 ควรมีเทคนิคการสุมตัวอยางแบบใหม โดยคํานึงถึงความนาจะเปนใน
การสุม (Probability Sampling) เชน การสุมตัวอยางแบบงาย การสุมตัวอยางแบบมีระบบ       
การสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ เปนตน เพื่อที่สมาชิกทุกหนวยจากกลุมประชากรนั้นจะมีโอกาส
ไดรับเลือกมาเปนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 

2.3 ควรมีการศึกษาปจจัยดานอื่นๆ เชน ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ              
ดานเทคโนโลยี ดานวัฒนธรรม เปนตน วามีความสมัพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
หรือไม 

2.4 ควรมีการใชวธีิอ่ืนๆ นอกเหนือจากการใชแบบสอบถาม เพื่อนาํมา
ประกอบการศกึษาวจิัย เพือ่ใหไดขอมูลที่ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น เชน การสังเกต การสัมภาษณ      
การซักถามเปนรายบุคคล เปนตน 

2.5 ควรใชวิธีการวิเคราะหเสนทาง (Path Analysis) เพื่อหาความสัมพนัธ
ในทางออมของปจจัยตางๆ ที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพื่อจะไดทราบวา มีปจจัย
ใดบาง ที่มีความสัมพันธ และสงผลทางออมกับการบริโภคดังกลาว 
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