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บทคดัย่อ 
 
การคน้ควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจน

เนอร์เรชัน่วายใน อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและยโุรป โดย
ขอ้มูลท่ีไดจ้ะน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี  ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ 24 – 29 ปี มีการศึกษา ระดับ
ปริญญาตรี อาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน/ห้างร้าน  รายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
สถานภาพโสด  

ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนให ญ่ ซ้ือ เค ร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ า ท่ี เคาน์ เตอ ร์ใน
ห้างสรรพสินคา้ 2-3 เดือนคร้ัง ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 1,501 บาทข้ึนไป โดยซ้ือช่วงวนัเสาร์ – อาทิตย ์ เวลา 
17.01-22.00 น ส่วนใหญ่รู้จกั เคยใช ้และปัจจุบนัก าลงัใชเ้คร่ืองส าอางยีห่้อลอรีอลัโดยเลือกผลิตภณัฑ์
ประเภทเพิ่มความชุ่มช้ืนและใช ้1-2 ยีห่อ้ร่วมกนั หรือ ใชม้ากกวา่ 3 ยีห่อ้  

ส าหรับกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นในขั้นตอนการตระหนักถึงความตอ้งการผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อ ตอ้งการบ ารุงผิวหน้า รองลงมา คือ 
อยากมีใบหนา้ขาว-ใส  
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ในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ จาก
เวบ็ไซด์อ่ืนๆ หรือ ใชบ้ริการสืบคน้ออนไลน์ เช่น www.google.com คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผิวหนา้ในเร่ืองของคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ แลว้ตดัสินใจดว้ยตนเอง แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ คือ บุคคลใกลชิ้ด  

ในขั้นตอนการประเมินทางเลือกส่วนประสมการตลาดทั้ งผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ ในระดับมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดของแต่ละปัจจยัย่อยได้แก่ ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีเวบ็ไซด์
ของตวัผลิตภณัฑส์ามารถหาขอ้มูลได ้และน่าเช่ือถือ  และพนกังานขายมีกริยามารยาทท่ีดี 

ในขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ ผู ้ตอบแบบสอบถามใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ภายใน 2-7 วนั และไม่สามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าไดท้นัทีมี
เหตุผล ไดแ้ก่ ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ์ทดลองก่อนซ้ือผลิตภณัฑ์จริง ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ คือ 
ตวัของผูต้อบแบบตนเอง และไม่มีร้านประจ าในการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงหนา้  

ในขั้นตอนการประเมินหลังการซ้ือ ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความรู้สึกหลังจากใช้
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงหนา้ ไดแ้ก่ ใชผ้ลิตภณัฑต์วันั้นต่อไป โดยจะแนะน าบอกต่อ เพื่อนหรือคน
รู้จกั มีความรู้สึกไม่พอใจหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหนา้  จะเลิกใชผ้ลิตภณัฑ์ตวันั้นโดน
ทนัที โดยยกผลิตภณัฑ์ให้คนอ่ืน มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ในการใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า 
และซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ายี่ห้อเดิมอย่างแน่นอน พร้อมจะแนะน าผู ้อ่ืนให้ใช้ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางบ ารุงหนา้  
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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to study the buying decision process of 
generation Y Women in Mueang Chiang Mai District towards American and European facial care 
cosmetic. Descriptive statistics as frequency, percentage and mean were used to analyze the data. 

The study revealed that the respondents w e re  s in g le  women,  age between 24 – 29 
years, e d u c a te d  at bachelor degree level with a salary between 10,001 to 20,000 Baht, and were 
employed by private companies/department stores. 

Most of the respondents bought the facial care cosmetics at the counter in the 
department store approximately 2 – 3 times per month. The expense per one time was more than 
1,501 Baht. The respondents would normally buy the product on Saturday and Sunday, during 17.01 
– 22.00 p.m. Most of the respondents were familiar with and are using the Loreal brand by using 
Moisturizer. Also, the respondents used 1 – 2 cosmetic brands, or more than three brands at the same 
time. 

For the buying decision process, in the need recognition process, it is found that the 
first reason that most of the respondents bought the facial care cosmetics was to have facial 
treatment following by having white facial skin.  

In the searching process, most of the respondents searched for the information 
regarding the product from websites or online services such as www.google.com. The respondents 
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had searched the information regarding the quality of facial care cosmetic, then decided to purchase 
by oneself. The information source that affected the decision to purchase was closed ones. 

In the evaluating alternative process, the marketing mixes including product, price, 
distribution, and marketing affected the decision to purchase was in high level. The highest average 
of each factors were as followed: The product was in good quality; the price is suitable to the 
quality; there was incredible website that provided product’s information; the good manner of the 
staffs. 

In the purchase process, the duration for deciding to buy the facial care cosmetics was  
2 – 7 days. The reason why most respondents could not buy the facial care cosmetics immediately 
was wanting to test before buying. The person affecting the decision to buy was oneself, and the 
respondents were not regular costumer of any stores.  

In the post-purchase evaluation process, the feedbacks after using facial care cosmetics 
were continuing using the product, suggesting to others, not satisfying after using the facial care 
cosmetics, and stopping using the facial care cosmetics immediately. The satisfaction level of the 
respondents was good, and the respondents would continue using the same brand including 
suggesting to other people to use the facial care cosmetics. 
 

 


