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บทคัดยอ 

 
 การคนควาอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี   2) สถาบันเอกชนกับรัฐบาลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ในเขตจังหวัดปทุมธานีโดยประชากรที่ใชใน
การศึกษาครั้งนี้ ไดแก นักศึกษาหญิงที่ใชผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ที่ศึกษาอยูที่มหาวิทยาลัย  
ที่ตั้งอยูในเขตจังหวัดปทุมธานี จํานวน 61,171 คน จํานวนกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน และใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการสัมภาษณ   
 ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษาที่กําลังศึกษาในชั้นปที่ 1 สวนใหญ
เปนนักศึกษาในกลุมมหาวิทยาลัยเอกชน สวนใหญมีรายไดตอเดือนอยูในชวง 6,001 - 9,000 บาท 
รองลงมามีรายไดอยูในชวง 9,001 - 12,000 บาท ปจจัยสวนบุคคลมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานผลิตภัณฑกับ
ชองทางการจัดจําหนาย   
 ขอเสนอแนะจากการวิจัย ไดแก ควรทําการวิเคราะหและติดตามกลุมลูกคาเปาหมาย ปรับ
กลยุทธดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 

  
 The purposes of this independent study were 1) to investigate the factors that affected the 
buying decision on face whitening products of undergraduate female students in Pathumthani 
Province, 2) to examine the buying decision on face whitening products of undergraduate female 
students in private and public institutions in Pathumthani Province. The sampling of the study 
consisted of 400 undergraduate female students studying in the universities in Pathumthani 
Province, and the questionnaires were used as the data collection instrument. 
 The results found that the majority of the respondents were the first year students from 
private universities, had a monthly income between 6,001 - 9,000 Baht and between 9,001 - 12,000 
Baht respectively. The personal factors influencing the buying decision on face whitening products 
were on the aspects of product, price, channel of distribution and promotion. The behavior factors of 
buying face whitening products had influence on the aspects of product and channel of distribution. 
 It was recommended that the target customers should be analyzed and followed up.  The 
strategies on the aspects of products, price, channel of distribution and promotion should be 
adjusted.            
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การศึกษาคนควาอิสระฉบับนี้สมบูรณ และ สําเร็จลุลวงไดดวยความอนุเคราะหจาก ผูชวย
ศาสตราจารยทรรศิน  ศรีวราพงศ  อาจารยที่ปรึกษาที่ไดเสียสละเวลาอันมีคากรุณาใหคําปรึกษา 
คําแนะนํา ตลอดจนการแกไขงานที่ขาดตกบกพรองตาง ๆ ใหสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี และขอขอบคุณ
ประธานกรรมการ ดร.พีรยุทธ  พัฒนธนญานนท และผูชวยศาสตราจารยสุพรรณี  อินทรแกว  ที่ได
เสียสละเวลาอันมีคาใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ใหความชวยเหลือ แกไขปรับปรุงใหการคนควาครั้งนี้
มีความสมบูรณมากขึ้นจนสําเร็จลุลวงไดดวยดี ผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานดวยความ
เคารพอยางสูง 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอสะอาด  แกวอบเชย คุณแมลัดดา  แกวอบเชย พี่ชายซ่ึง
ใหความรักและสนับสนุนเปนกําลังใจผูวิจัยมาโดยตลอด และขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามงานวิจัย
นี้ทุกทานซึ่งมีสวนสําคัญใหการวิจัยคร้ังนี้สําเร็จไดดวยดีนอกจากนี้ขอขอบคุณเพื่อน ๆ ทุกทานซึ่ง
เปนสวนหนึ่งที่ใหการสนับสนุนและใหคําแนะนําที่ดีมีคุณคาใหผูวิจัยสามารถจัดทําวิจัยฉบับนี้สําเร็จ
ลุลวง 

ประโยชนและคุณคาอันพึงมีจากการคนควาอิสระฉบับนี้ผูวิจัยขอนอมเปนเครื่องบูชา
พระคุณบิดา มารดา ครู อาจารยทุกทานที่กรุณาประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูและวางรกฐานการศึกษา
แกผูวิจัยจนสงผลใหการคนควาวิจัยสําเร็จลุลวงไปไดดวยดีและเปนประโยชนตอผูสนใจตอไป หาก
การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีบทความที่ขาดตกบกพรองหรือไมสมบูรณผูวิจัยกราบขออภัยมา ณ โอกาสนี้ดวย 
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บทที่ 1  
 

บทนํา 
 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 
 ในปจจุบันผูหญิงใหความสําคัญกับบุคลิกภาพหนาตา  สุขภาพผิวพรรณที่ไดรับความใสใจ
มากขึ้น เนื่องจากผูหญิงสวนใหญมีความตองการที่จะเสริมสรางความมั่นใจใหกับตัวเอง ความ
ตองการการยอมรับจากคนรอบขาง   เพราะผูหญิงในปจจุบันมีหนาที่การงาน มีบทบาทมากขึ้นใน
สังคม การทําใหตัวเองดูดีก็ถือเปนสิ่งสําคัญ การดูแลตัวเองเปนสิ่งจําเปนที่ขาดไมไดสําหรับผูหญิงใน
ปจจุบัน ไมวาจะเปนการดูแลตัวเองในเรื่องของรูปรางหนาตา  เส้ือผา  เครื่องแตงกายก็เปนสิ่งที่ผูหญิง
คํานึงถึง  และขาดไมได ผูหญิงในปจจุบันใหความสําคัญมากที่สุด ก็คือผิวหนาและผิวกาย เพราะ
สภาพแวดลอมตาง ๆ เปลี่ยนไป ทําใหผิวพรรณเกิดความแหงกราน  เกิดริ้วรอย  สิวฝา โดยเฉพาะ
แสงแดด จะพบวาในสังคมไทยในปจจุบันนิยมที่จะมีผิวกายและผิวหนาที่ขาวใส อาจจะเปนคานิยม
ของสังคมไทยไปแลวก็วาไดเนื่องจากความคิดวาการมีผิวหนาและผิวกายที่ขาวนั้นจะทําใหคนนั้นดูดี  
สวย  คนที่มีผิวคลํ้าหรือผิวดําก็อาจจะเสียความมั่นใจในตัวเอง  และผูที่มีผิวขาวอยูแลวก็อาจอยากขาว
ยิ่งขึ้นไปมากกวาเดิม  ซ่ึงในปจจุบันผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาขาว  และลดเลือนร้ิวรอยของสตรี กําลังเปน
ที่นิยมและขาดไมไดของผูหญิงในปจจุบัน  ดังที่จะเห็นไดวาผูประกอบการรายสําคัญในตลาดครีม
บํารุงผิวหนาตางหันมากใหความสนใจกับผลิตภัณฑไวทเทนนิ่งและลดเลือนร้ิวรอยกันมากขึ้น 
สัดสวนทางการตลาด คือ 
 
ตารางที่ 1.1 สัดสวนทางการตลาดผลิตภัณฑถนอมผิวหนา 
สัดสวนตลาดผลิตภัณฑถนอมผิวหนา มูลคาตลาด 4,600 ลานบาท 
เพื่อผิวขาว 53%  
ลดร้ิวรอย  33% 
ทั่วไป  9% 
อ่ืนๆ    5% 
ที่มา  : พีแอนดจี 

 



2 
 

ตารางที่ 1.2  สวนแบงทางการตลาดผลิตภัณฑถนอมผิวหนา 
สวนแบงตลาดผลิตภัณฑถนอมผิวหนา 
โอเลย  34% 
พอนดส  28% 
ลอรีอัล   10% 
นีเวยี  8% 
ที่มา  : พีแอนดจี 

 จากสัดสวนทางการตลาดของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  ทําใหผูประกอบการรายสําคัญๆ หัน
มาใหความสําคัญกับผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวและลดเลือนร้ิวรอยมากขึ้น โดยดูจากสวนแบง
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ และผูบริโภคใหความสําคัญกับผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวและ
ผลิตภัณฑลดเลือนริ้วรอยอยูในขณะนี้และมีแนวโนมเพิ่มขึ้นทุกป 
 ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิว แบงออก เปน 4 กลุมตลาดผลิตภัณฑ คือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวขาว         
มีสวนแบงการตลาดประมาณ 53 % กลุมที่สองคือ ผลิตภัณฑลดเลือนร้ิวรอย มีสวนแบงการตลาด
ประมาณ 33% กลุมที่สาม คือ ผลิตภัณฑใหความชุมชื้นทั่วไป ประมาณ 9% กลุมที่ส่ี คือผลิตภัณฑ  
อ่ืน ๆ อาทิ ผลิตภัณฑควบคุมความมัน ประมาณ 5%  (ที่มาจากพีแอนดจี BrandAge magazines) 
สาเหตุสําคัญที่ทําใหผลิตภัณฑผิวหนาขาวมีสวนแบงตลาดสูงที่สุด รองศาสตราจารยแพทยหญิง พร
ทิพย   ภูวบัณฑิตสิน ใหเหตุผลวาเนื่องจากในแสงแดดมีรังสี อัลตราไวโอเลต  (Ultra violet)  หรือ
เรียกสั้น ๆ วารังสียูวี (UV)  ประกอบดวยรังสียูบีเอ (UV-A)  และรังสียูวีบี (UV-B)  หากเปรียบเทียบ
กันที่ปริมาณ  รังสียูวีเอ  จะมีปริมาณมากกวารังสียูวีบีหลายเทา แตรังสียูวีบีจะมีผลตอผิวหนังมากกวา
รังสียูวีเอ  คือทําใหเกิดอาการไหมแดด กระตุนการทํางานของเซลลสรางสีและเมื่อมีการสะสมมาก ๆ  
จะกอใหเกิดมะเร็งผิวหนังได  ซ่ึงประเทศไทยตั้งอยูในเมืองรอนมีแสงแดดอยูสม่ําเสมอตลอดทั้งป  ทํา
ใหไดรับอิทธิพลจากรังสียูวีอยางเต็มที่  เปนผลใหคนไทยมีผิวคอนขางคล้ําแดด แตคนไทยสวนใหญ
โดยเฉพาะผูหญิงปรารถนาที่จะมีผิวขาวเนียน  ผลิตภัณฑที่ชวยใหหนาขาวจึงเขามามีบทบาท
แพรหลายคอนขางมาก  และมีใหเลือกหลากหลายชนิด (สมาคมแพทยผิวหนัง, 2548 )สําหรับ
ผลิตภัณฑลดเลือนริ้วรอยซ่ึงมีสวนแบงการตลาดรองลงมาและอัตราเติบโตเฉลี่ยรอนละ 50 เกือบทุกป 
เนื่องจากปญหาริ้วรอยกลายเปนปญหาใหญของผูหญิงไทย(สมบุญ รุจิขจร,2547 : 202)  จากการ
คนพบทางการแพทยวาที่มาของริ้วรอยคือ อนุมูลอิสระ ซ่ึงเกิดไดงายจากสาเหตุตาง ๆ เชน รังสียูวีใน
แสงแดด มลพิษทางอากาศ การดื่มสรุา  สูบบุหร่ี  หรือความเครียดตาง ๆ รอยละ 80 ของการเกิดอนุมูล
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อิสระมาจากแสงแดด  จึงมีงานวิจัยมากมายพยายามจะพัฒนายาและเครื่องสําอางที่จะคืนสภาพหรือ
ชะลอริ้วรอยเหี่ยวยนจากการสัมผัสแสงแดด (สมาคมแพทยผิวหนัง, 2548)  อีกทั้งกระแสความนิยม
ของครีมนาเดง (firming cream) ซ่ึงมักกลาวอางสรรพคุณวาทําใหผิวขาวขึ้น ผองใสขึ้น เต็งดึงขึ้น ดูมี
นํ้ามีนวล และลดริ้วรอยบนใบหนาได  โดมีสวนผสมของสารหลายชนิด เชน คลอลาเจน อิลาสติน 
กรดไฮยาลูนิค เปนตน   (ระพีพิชญ ศรีโช, 2548 : 43) แมกระท่ังงานมหกรรมสมุนไพรแหงชาติ  
สินคาที่นิยมมากที่สุดก็คือ ครีมหนาเดง จีพีโอ เคอรมิน ขององคการเภสัชกรรม (อภ.) (กอง
บรรณาธิการ 2547) 
 เครื่องสําอางชวยบันดาลความงามใหกับผูหญิง  เปนเครื่องมือสรางความมั่นใจบางอยาง
สรางบุคลิกภาพใหมให แตบางครั้งเครื่องสําอางอาจแฝงไปดวยอันตรายบางอยางที่มองไมเห็น ทั้งจาก
ความไมระมัดระวังในกรใช หรือจากสารอันตรายที่อยูในเครื่องสําอาง สารหลายชนิดที่เปนสวนผสม
ของเครื่องสําอางอาจเปนตัวทําใหเกิดการแพ เชน สารหลอล่ืน ลาโนลิน สีที่ใชตลอดจนน้ําหอมแตง
กล่ิน  ซ่ึงบางคนใชแลวเกิดจุดดางดําบริเวณที่ใช เปนตน การแพเครื่องสําอางบางครั้งอาจไมปรากฏ
บริเวณที่ใช เชน แพยาทาเล็บ แตอาการไปปรากฏที่เปลือกตา เนื่องจากเล็บที่ทาสีนั้นไปถูกเปลือกตา  
ทําใหบวมแดงและคันเพราะผิวบริเวณเปลือกตาบางมาก เปนตน  
 อยางไรก็ตามระบบเศรษฐกิจหรือปจจัยที่เอ้ือตอการบริโภคลักษณะ ดังกลาวมีนอยมาก 
ดวยเหตุผลนี้พฤติกรรมการบริโภคของหญิงไทยจึงมีความซับซอนมากขึ้น ปจจัยที่มีผลตอการเลือก
บริโภคสินคายอมเปนไปในลักษณะที่เฉพาะเจาะจงกับบริบทของสังคม ชวงระยะเวลา และส่ิงสําคัญ
คือ สภาพความมั่นคงทางเศรษฐกิจของผูบิโภค (พิมพศิริ มณีผอง, 2544) การที่ผูประกอบการแตละ
รายจะสามารถเติบโตและอยูรอดไดนั้นจะตองพัฒนากลยุทธ แผนการตลาด และคุณภาพของสินคา 
ใหเปนที่ยอมรับของผูบริโภค เพื่อสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขัน ใหกับตนเองดวยเหตุผลนี้  

 ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตจังหวัดปทุมธานี โดยผลวิจัยที่ไดจะ
ใหความรูเกี่ยวกับเครื่องสําอางแกผูบริโภคและผูที่สนใจ นอกจากนี้ยังเปนประโยชนแกผูประกอบ
ธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องสําอาง ตลอดจนผูเกี่ยวของสามารถนําขอมูลจากการวิจัยไปใชประกอบการ
วางแผนและปรับใชกลยุทธทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑของตนไดอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อใหเกิด
ความแตกตางและสามารถครองใจผูบริโภคได 
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1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย  
1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ

ผิวหนา ขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ

ผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศกึษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 
 

1.3   สมมติฐานของการวิจัย 
1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ช้ันปที่ศึกษา สถาบันที่ศึกษา อาชีพ รายได

เฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อและการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัด
ปทุมธานี แตกตางกัน 

2. ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อและ                
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษา
ในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี แตกตางกัน 

 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

1. เนื้อหาการวิจัย : ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑ
เพื่อบํารุงผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี  

2. ประชากร : ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ไดแก นักศึกษาหญิงอายุตั้งแต 18 ปขึ้น
ไป ซ่ึงเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยที่ตั้งอยูในเขตจังหวัดปทุมธานี  

3. กลุมตัวอยาง : กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ เปนกลุมนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษา
อยูในระดับมหาวิทยาลัย ที่ตั้งอยูในเขตจังหวัดปทุมธานี จํานวน  400  ราย 

4. ตัวแปรที่ศึกษา   
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก ปจจัยสวนบุคคลของนักศึกษาหญิงที่มีอายุ

ตั้งแต 18 ปขึ้นไป ของมหาวิทยาลัยในเขตจังหวัดปทุมธานี 
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1. ชั้นปที่กําลังศกึษา 
- ชั้นปที่ 1 
- ชั้นปที่ 2 
- ชั้นปที่ 3 
- ชั้นปที่ 4 
- อ่ืน ๆ  

2. สถาบันการศึกษา 
- มาหาวิทยาลัยรังสิต 
- มหาวิทยาลัยอิสเทิรนเอเซีย 
- มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี คลอง 6 
- มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยลงกรณในพระบรมราชูปถัมภ 
- มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
- มหาวิทยาลัยกรงุเทพฯ  
- มหาวิทยาลัยปทุมธานี 
- มหาวิทยาลัยชินวัตร 
- มหาวิทยาลัยนอรท  กรุงเทพฯ- ปทุมธานี 
- มหาวิทยาลัยเซนเทเรซา  

3. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
- ต่ํากวา 3,000 บาท 
- 3,000-6,000 บาท 
- 6,001-9,000 บาท 
- 9,001-12,000 บาท 
- 12,001-15,000 บาท  
- สูงกวา 15,000 บาท 

ตัวแปรตาม (Independent variables) ไดแก ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตจังหวัดปทุมธานี คือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 
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1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงใด ๆ ที่เสนอแกผูบริโภคโดยธุรกิจ โดย

สามารถสนองความตองการของผูบริโภคได ซ่ึงในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแตละรายการ ผูบริโภค
จะตองตัดสินใจเกี่ยวกับคุณลักษณะตาง ๆ  ของผลิตภัณฑ เชน ตราหรือยี่หอ คุณภาพความปลอดภัย
ในการใช ประโยชนการออกแบบบรรจุภัณฑและหีบหอ ปายฉลาก 

2. ปจจัยดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิง อ่ืน ๆ ที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑ
ในรูปเงินตรา ซ่ึงในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแตละรายการ ผูบริโภคจะตองตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับดาน
ราคาของผลิตภัณฑในดานตาง ๆ เชน ความเหมาะสมของราคากับคุณคาที่จะไดรับ ราคาต่ํากวาเมื่อ
เปรียบเทียบกับตราสินคายี่หออ่ืนหรือเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่นหรือสามารถตอรองได และดานการ
ชําระเงิน มีสวนลดใหกับผูซ้ือเมื่อชําระเปนเงินสดหรือไม หรือมีการชําระโดยบัตรเครดิต(หรือเครดิต
ใหชําระภายหลังได) หรือไม 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) หรือชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงกลไกในการ
นําเสนอผลิตภัณฑไปถึงตลาดอยางมีประสิทธิภาพ  ซ่ึงสรางอรรถประโยชนในทางดานเวลาหรือ
สถานที่ และความเปนเจาของสําหรับผูบริโภคและผูใชทางธุรกิจ ซ่ึงในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแต
ละรายการ ผูบริโภคตองตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดจําหนายในดานตาง ๆ  

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
จากผูขายไปยังผูซ้ือเพื่อแจงใหทราบวามีผลิตภัณฑของตนจําหนายอยูและชักจูงใจใหผูซ้ือยอมรับ
แนวคิดหรือส่ิงตาง ๆ ที่นําเสนอ  

5. ปจจัยดานสิ่งแวดลอม หมายถึง ส่ิงตาง ๆ ที่อยูรอบตัวของผูบริโภคที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมของผูบริโภค ไดแก วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจากตัวบุคคล และ
ครอบครัว 

6. ปจจัยทางดานความแตกตางของตัวบุคคล หมายถึง ปจจัยพื้นฐานที่มีอยูในตัวผูบริโภคที่
มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก ความรูของผูบริโภค ความตองการและการจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ ความคิดของตนเอง และอารมณ 

7. ปจจัยดานกระบวนการทางจิตวิทยา หมายถึง การดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสารการ
เรียนรู นิสัยและความซื่อสัตยตอผลิตภัณฑของผูบริโภค 

8. ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีสวนประกอบของสารที่เรียกวา 
ไวทเทนนิ่ง  (Whitening) และสารกันแดด หรืออาจเรียกวา ครีมหนาขาว และหมายถึงผลิตภัณฑที่ใช
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กับใบหนา และลําคอ ซ่ึงบงบอกสรรพคุณวาทําใหผิวขาวขึ้นหลังหารใช โดยมีสวนผสมทั้งจาก
ธรรมชาติและสารสังเคราะห และไดรับการรับรองความปลอดภัยในการใช  

9. พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําใด ๆ ของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ
ไดรับ การใช และการจับจายสินคาหรือบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจซ้ือเปนตัวนําและ
ตัวกําหนดการกระทําดังกลาวนั้น 

 
1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

กรอบแนวคิดในการวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขต
จังหวัดปทุมธานี ตามขอบขายปจจัยหรือตัวแปรในกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ 
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ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)            ตัวแปรตาม (Dependent Variables)
  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคดิ 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง 
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพือ่ผิวหนาขาว 

ของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษา 
อยูในระดับปรญิญาตรี 
ในเขตจังหวดัปทุมธาน ี

• ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
• ปจจัยดานราคา 
• ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
• ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 
 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพือ่ผิวหนาขาว 

• มูลคาในการซื้อ 
• ความถี่ในการซื้อ 
• บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยสวนบุคคล 

• ชั้นปที่ศึกษา 
• สถาบันการศึกษา 
• รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  

ในเขตจังหวัดปทุมธานี  ที่ใชเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 
2. เพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาด และปรับกลยุทธในดานการตลาดและดาน

อ่ืน ๆ ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
3. เพื่อเปนประโยชนใหกับองคกรหรือหนวยงานที่เกี่ยวของในการวางแผนกระบวนการ

ผลิตผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ใหเหมาะสมกับความตองการของตลาด 
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บทที่ 2  
 

เอสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงเพื่อผิวหนาขาว ของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี”  
ผูวิจัยไดรวบรวมทฤษฏีตาง ๆ ศึกษาเอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของตามลาํดับดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับดานสวนประสมทางการตลาด 
4. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร 
5. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับผูบริโภคและพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของผูบริโภค (Consumer) ไดมผูีใหความหมายไวหลายทานดังนี้ 
 เสรี วงษมณฑา (2531:41) กลาววาผูบริโภคหมายถึง ประชากรผูมีความตองการ และมี

อํานาจการซื้อ  จึงเกิดมีพฤติกรรมในการซื้อ การบริโภคและอุปโภคเกิดขึ้น 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน ปริญ ลักษิตานนท  ศุภร เสรีรัตน  และองอาจ ปทะวานิช (2541:124) 

กลาววา ผูบริโภคหมายถึง (ที่อยูในตลาดผูบริโภคคือผูซ้ือ ที่ซ้ือสินคาและบริการเพื่อใชในการใชสอย
สวนตัวหรือเพื่อใชสอยภายในครอบครัว ซ่ึงถือเปนการบริโภคขั้นสุดทาย 

 ดารา ทีปะปาล (2542:5) กลาววาผูบริโภคหมายถึง บุคคลใด ๆ ที่มีสวนเกี่ยวของกับ
กิจกรรมอันเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 สรุปไดวา ผูบริโภค หมายถึง บุคคลที่มีความตองการและมีอํานาจในการซื้อสินคาหรือ
บริการ เพื่อตอบสนองความตองการของตนเองดวยความเต็มใจ 
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ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหาการซื้อ การใช การ

ประเมินผลผลิตภัณฑ และบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง การศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจ และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาด
จําเปนตองศึกษา และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ (Schiffman and 
Kanuk. 1991 : 5) 

พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดที่ใชสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วา การทําใหลูกคาพึง
พอใจ ดวยเหตุผลนี้จึงตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งที่กระตุนหรือกลยุทธทางการตลาด 
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซื้อ และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึง

ลักษณะความตองการพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาด 
สามารถจัดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

คําถามที่ใชเพื่อหาพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดวย Who?, What?, 
Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7  ประการคือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants , Objects, Objectives, Organizations, Occasions and Operations ดังตารางที่ 2.1  
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ตารางที่ 2.1  การใช 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค รวมทั้งการใชกล
ยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค 

คําถาม ( 6Ws และ 1H )               คําตอบที่ตองการทราบ(7Os)        กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
1. ใครอยูมนตลาดเปาหมาย 

(Who is The target market 
?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) 
1. ดานประชากรศาสตร 
2. ดานภูมิศาสตร 
3. ดานจิตวิทยา 
4. ดานพฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4 Ps) 
ประกอบด ว ย  กลยุ ทธ ด าน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จํ า ห น า ย  แ ล ะ ก า ส ง เ ส ริ ม
การตลาดที่ เหมาะสม  และ
สามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What 
does the Consumer buy ?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคซื้อ (Objects) หรือ
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑคือ  
1. คุณสมบัติหรือองคประกอบ

ของผลิตภัณฑ (Product 
component) 

2. ความแตกตางที่เหนือกวา
คูแขง (Oompetitive 
differentiation) 

ก ล ยุ ท ธ ด า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ
ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รู ป ลั กษณ ผ ลิ ตภั ณฑ  คื อ 
บ ร ร จุ ภั ณ ฑ  ต ร า สิ น ค า 
รู ป แบบบริ ก า ร  คุณภ าพ 
ลักษณะนวัตกรรม 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why 
does the buy ?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objective) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนอง
ความตองการดานรางกายและ
จิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจยัที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  
1. ปจจัยภายในหรือจิตวิทยา 
2. ปจจัยทางสังคมและ

วัฒนธรรม 
3. ปจจัยเฉพาะบคุคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
2. กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย  กลยุทธการ
โ ฆ ษ ณ า  ก า ร ข า ย โ ด ย
พนักงานขาย  การสงเสริม
การขาย การประชาสัมพันธ 

3. กลยุทธดานราคา 
4. กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ)   
คําถาม ( 6Ws และ 1H )               คําตอบที่ตองการทราบ(7Os)        กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 
4. ใครมีสวนในการตัดสินใจ

ซ้ือ (Who participates in the 
buying) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ ที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล 
ผูตัดสินใจ ผูซ้ือและผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณา และหรือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Advertisting 
and promotion strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When 
does the Consumer buy ?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวัน
ใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตาง ๆ  

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies)  เชน  การส ง เสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the Consumer buy ?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปซื้อ เชน สํานักงานา
ตัวแทนจําหนาย 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution channel 
strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑสู
ตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวา
จะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร(How 
does the consumer buy ?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวยการ
โฆษณา 
1. การรับรูปญหา 
2. การคนควาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซือ้ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion)  การขาย  โดยใช
พนักงาน การสงเสริมการขาย
ก า ร ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ ใ ห
สอดคลองกับวัตถุประสงคใน
การตัดสินใจซื้อ เชน พนักงาน
ขายกําหนดวัตถุประสงค 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ ( 2546:126 ) 
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โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ( ที่มา : Kotler,2003 :183-200 ) 
ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค S-R  Model เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑ โดยเริ่มจากสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ จากนั้นสิ่งกระตุนจะผาน
เขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะที่แตกตางกันของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) 
แลวจึงจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) และการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase 
decision) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 
 

         Buyer’ s black box 

   
  

  

ปจจัยภายนอก   ปจจัยภายนอก   ปจจัยเฉพาะบคุคล     ปจจัยภายใน                           

                         
ภาพที่ 2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) (Model of Buyer Behavior) และปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factors Influencing Consumer’s Buying Behavior)                                  
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2549:198 

                 สิ่งกระตุนภายนอก 
สิ่งกระตุนทางการตลาด 

 ผลิตภัณฑ 
 ราคา 
 การจัดจําหนาย 
 การสงเสริม
การตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 
 เศรษฐกิจ 
 เทคโนโลยี 
 การเมือง 
 วัฒนธรรม 
 ฯลฯ 

    การตอบสนองของผูซื้อ 
 การเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
 การเลือกตรา 
 การเลือกผูขาย 
 เวลาในการซื้อ 
 ปริมาณในการซื้อ 

           ลักษณะของผูซื้อ 
 ปจจัยดานวัฒนธรรม 
 ปจจัยทางดานสังคม 
 ปจจัยสวนบุคคล 
 ปจจัยทางดาน
จิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
 การรับรูปญหา 
 การคนหาขอมูล 
 การประเมินผลทางเลือก 
 การตัดสินใจซื้อ 
 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

  กลองดําหรือ           
ความรูสึกนึกคิด  
    ของผูซื้อ 

1. ปจจัยดานจิตวิทยา 
1.1 การจูงใจ 
1.2 การรับรู 
1.3 การเรียนรู 
1.4 ความเช่ือถือ 
1.5 ทัศนคติ 
1.6 บุคลิกภาพ 
1.7 แนวคิดของตน 

 
 

2. ปจจัยทาง
วัฒนธรรม 

2.1 วัฒนธรรม
พื้นฐาน 

2.2 วัฒนธรรมยอย 
2.3 ช้ันสังคม 

3. ปจจัยทางสังคม 
3.1 กลุมอางอิง 
3.2 ครอบครัว 
3.3 บทบาทและ

สถานะ 

4. ปจจัยสวนบุคคล 
4.1 อายุ 
4.2 วงจรชีวิต

ครอบครัว 
4.3 อาชีพ 
4.4 โอกาสทาง

เศรษฐกิจหรือ
รายได 

4.5 คานิยมและ
รูปแบบการ
ดํารงชีวิต 
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1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และสิ่ง
กระตุนภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุ
จงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา(อารมณ)ก็ไดส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวนคือ           

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  
ไดแก 
  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุนความ
ตองการซื้อ 
  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดย
พิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 
              ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) เชนการจัดจําหนายผลิตภัณฑให
ทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
               ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การใชความ
พยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป เหลานี้
ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคการ ซ่ือบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
        ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค เหลานี้มี
อิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชนกฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
            ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลตาง ๆ จะ
มีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น  

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
           2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 
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     2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s decision process) ประกอบดวยขั้นตอนไดแก 
การรับรูปญหา (Problem recognition) การคนหาขอมูล (Information searching) การประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
(Post-purchase behavior)  

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ  (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ไดแกการตัดสินใจ
ดานผลิตภัณฑ (Product decision) การตัดสินใจดานรานคา (Store decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับ
วิธีการซื้อ (Method of purchase decision) 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค   

 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ,2546 :199) 
    การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุน
อ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งไดบาง การศึกษา
ถึงลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขาย คือ ทําใหทราบความตองการและ
ลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ  กระตุนและสนองความตองการของผู
ซ้ือที่เปนหมายไดถูกตอง 

    ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล 
และปจจัยดานจิตวิทยาโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น เปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง
คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคม
อ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
         1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน  (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน  ลักษณะ
นิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่
คลายคลึงกัน 

         1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
และแตกตางกัน ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทาง
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ภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พื้นที่ทาง
ภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม 

2. ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย 

        2.1  กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความ
คิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก 
ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน   กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ 
และรวมสถาบัน บุคคลในกลุมตาง ๆ ในสังคม 

        2.2  ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามิอิทธิพลมากที่สุด ทัศนคติ ความคิดเห็น และ
คานิยมของบุคคลเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

        2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 
องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก 

     3.1  อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
      3.2  วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี

ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยมของ
บุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

      3.3  อาชีพของแตละบุคคล จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการ
ที่แตกตางกัน 

      3.4  รายได มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และยังเกี่ยวของกับอํานาจในการ
ซ้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

       3.5   รูปแบบการดํารงชีวิต ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคม และกลุมอาชีพของแต
ละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม   ความสนใจและความคิดเห็น 

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา ( Psychological factor ) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคาประกอบดวย 
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       4.1  การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนที่อยูในตัวบุคคล ซ่ึงกระตนใหบุคคลปฏิบัติ การจูง
ใจเกิดภายในตัวบุคคลแตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 

       4.2  การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของบุคคล
ที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล ซ่ึงขึ้นอยูกับ ความเชื่อ ประสบการณ 
ความตองการ อารมณและส่ิงกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกลั่นกรอง การรับรูจะแสดง
ถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การไดรสชาติ และการ
ไดความรูสึก 

       4.3   การเรียนรู  หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิด
การตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ  ความเชื่อ และประสบการณใน
อดีต 

       4.4   ความนาเชื่อถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาก
จากประสบการณในอดีต 

       4.5   ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลหรือ
ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

       4.6  บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

    4.7  แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความคิดที่
บุคคลคิดวาบุคคลอื่น (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

5. ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (ศิริวรรณ, 2546 : 199 ) 
          ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงแบงได 5 ขั้นตอนดังนี้ 

      5.1.  การรับรูปญหา หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซ่ึงอาจ
เกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก  เชน ความหิว ความกระหาย ความเจ็บปวด  
ซ่ึงรวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา อัน
เปนความตองการดานจิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะ
เรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองตอส่ิง
กระตุนอยางไร 
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    5.2.  ความตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถสนองความการคนหาขอมูล ถาความตองการ
ถูกกระตุนมากพอ และส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกันกับผูบริโภค ผูบริโภคจะ
ดําเนินการคนหาขอมูลที่เกี่ยวของมากขึ้น ซ่ึงในบางครั้งตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว 
เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดถูกสะสมไวมากจะทําให
เกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่งคือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหา
ขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน โดยแหลงขอมูลของผูบริโภคไดมาจากแหลงตาง ๆ 
คือ แหลงบุคคล  แหลงการคา ประสบการณ ชุมชน ทดลอง  

    5.3. การประเมินผลการเลือก เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ
และประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการ
ประเมินผลทางเลือก 

    5.4. การตัดสินใจซื้อ จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพึง
พอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือก โดยทั่ว ๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบ
มากที่สุด 

    5.5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภค
จะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ   

 
2.3   แนวคิดและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด 

  กลยุทธสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy)    
            ส่ิงที่จะสนองความตองการของลูกคาได มีอยู 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ทั้ง 4 ประการจะตองสอดคลองเปนไปในทิศทางเดียวกันเพื่อให
สนองความตองการของผูบริโภคไดอยางกลมกลืน  
                 1. ผลิตภัณฑ       
            ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่จะสนองความตองการของลูกคา อาจมีตัวตนหรือไมมีตัว ตนก็ได 
จะตองพิจารณาสิ่งตาง ๆ ที่เกี่ยวของ ดังนี้  
   - แนวความคิดดานผลติภัณฑ ตองรูวาสิ่งที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคคืออะไร  
           - คุณสมบัติผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ ความงาม ทนทาน 
รูปรางรูปแบบของผลิตภัณฑ  
         - จุดเดนของผลิตภัณฑ เปนลักษณะเดนเปนพิเศษ กวาสินคาอื่น  



21 
 

      - ผลประโยชนที่ไดรับจากผลิตภัณฑ เปนผลประโยชนที่ผลิตภัณฑมีตอลูกคา มี 2 ดานคือ 
ผลประโยชนโดยหนาที่ของผลิตภัณฑ และผลประโยชนทางดานอารมณ  
            - สวนประสมผลิตภัณฑ คือความหลากหลายของผลิตภัณฑ โดยทั่วไปเรามักจะมี
ผลิตภัณฑมากกวา 1 ชนิด สวนประสมทางผลติภัณฑอาจแบงออกตามชนิด ตามรุน ตามขนาด ตาม
ลักษณะจัดจําหนายหรือตามความเกี่ยวของกันของผลิตภัณฑแตละชนิด  
        - ตราสินคา เปนการบรรยายถึงลักษณะของผลิภัณฑซ่ึงอาจเปนคําพูด สัญลักษณ หรือ
รวมกัน โดยทั่วไป เจาของผลิตภัณฑมักใชตราสินคา มาจําแนกสินคาใหเห็นวาแตกตางจากสินคาของ
คนอื่นและทําใหผูบริโภคจดจําสินคาไดงาย ตราสินคามีสวนสําคัญมากที่ทําใหผูบริโภคหันกลับมาซื้อ
สินคาของเราใน   โอกาสหนาอีก    
            - บรรจุภัณฑ เปนสิ่งที่หุมหอสินคา อาจทําหนาที่ในการบรรจุ หุมหอ รวมทั้งสื่อสาร
ทางการตลาด โดยบรรจุภัณฑจะเปนตัวที่ชวยสนองความตองการของลูกคา ในบางกรณีบรรจุภณัฑจะ
ชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เปนการสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑซ่ึงอาจทําใหลูกคายินดีที่
จะจายในราคาที่สูงขึ้นได 
                 2. ราคา  
         - ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดเพียงอยางเดยีวที่ ทาํใหเกิดรายได  
          - องคประกอบหลักในการกําหนดราคาต่ําสุดคือ ตนทุนการผลิต และองคประกอบในการ
กําหนดราคาสูงสุดคือ คุณคาในสายตาของผูบริโภค  
           - วิธีการกําหนดราคา มี 3 ประเภท คือ  
                     1) พิจารณาจากตนทุน  
                     2) พิจารณาจากลูกคา  
                     3) พิจารณาจากคูแขงขัน  
        - การกําหนดราคาเปนกลยุทธที่สําคัญมาก ในการบริหารธุรกิจ ในการกําหนดราคาจะตอง
มีความชัดเจนในเรื่อง วัตถุประสงคของการกําหนดราคา เชน ลดราคาเพื่อสกัดคูแขง ตั้งราคาต่ําเพื่อ
ไมใหเสียโอกาสในการไดลูกคาใหม ลดราคาเพื่อไลตามคูแขง ส่ิงสําคัญอีกประการหนึ่งคือ การทําให
ลูกคายอมรับในการเปลี่ยนแปลงราคา  
                 - ประเด็นสําคัญของราคาไมไดอยูที่ตั้ง ไวที่ราคาเทาไหร หากแตขึ้นกับการเปรียบเทียบ
ระหวาง ราคาของสินคา กับคุณคาของสินคาที่มีตอผูบริโภค หากลูกคารูสึกวาสินคามีคุณคามากกวา
ราคา เขาก็จะยินดีซ้ือสินคาในราคาที่กาํหนด  
                 3. ชองทางการจัดจําหนาย  
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          ชองทางการจัดจําหนาย มีความหมายครอบคลุมในเรื่อง การนําสินคาจากผูผลิตไปถึงมือ
ผูบริโภค การควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอส่ือสาร จนกระทั่งเรื่องประเภทของราน
จํานวนของราน โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคา ชองทางการจัดจําหนายตอง
คํานึงถึง 
            1) การเขาถึง เชน การใชส่ือ การกระจายสินคาไปหาลูกคาใหตรงตามพฤติกรรม ลักษณะ
นิสัยความตองการ ฯลฯ  
                2) ขายสินคาได จะเกิดหลังจากที่เราสามารถเขาถึงลูกคาไดแลว  
               3) รักษาไว คือ สรางความสัมพันธใหเกิดการซื้อขายตอเนื่อง เพื่อ ใหลูกคาอยูกับเรา
ตลอดไป  
                 ขอพิจารณาในการเลือกชองทางการจัดจําหนาย ไดแก 
             1) พื้นที่ครอบคลุม ซ่ึงอาจ ครอบคลุมทุกพื้นที่ที่เปนไปได ครอบคลุมเฉพาะพื้นที่ที่
เลือกสรร หรือครอบคลุมพื้นที่เพียงจุดเดียว  
              2) ประเภทของรานคาปลีก 
                3) ผลประโยชนที่ตองใหกับรานคา 
               4. การสงเสริมการตลาด  
            หมายถึง ความพยายามทั้งสิ้นที่จะสงเสริมใหการตลาดบรรลุเปาหมายได ทําใหลูกคามาซื้อ
สินคา สนใจสินคาของเรา ลูกคาเปลี่ยนพฤติกรรมใหสอดคลองกับสินคาและรักษาไวไมให
เปล่ียนแปลง  
    การสงเสริมการตลาดประกอบไปดวย  
                 1) การแจงขาวสารขอมูล  
               2) การโนมนาวชักจูงใจ  
                 3) การเตือนความจํา ประกอบไปดวย  
                   - การโฆษณา  
                   - การสงเสริมการขาย  
                      - การขายโดยใชพนกังาน  
                      - การประชาสัมพันธ  
                      - การพูดแบบปากตอปาก  
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            1.  การโฆษณา เปนการสื่อสารแบบทางเดียว ที่มีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบมวลชน มี
ลักษณะเปนการเสนอขาวสาร ทําใหเกิดการรับรู สรางสรรคความรูสึกที่ดีตอสินคา และทําสรางการ
เรียนรูเรงเราใหเกิดการซื้อ  
            2.  การสงเสริมการขาย เปนการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับเนื้อหาที่นาสนใจเฉพาะอยาง ทํา
ใหเกิดแรงจูงใจระยะสั้น ๆ มีวัตถุประสงคทําใหเกิดการรับรู การเรียนรูและแนะวิธีการใชสินคา  
            3.  การขายดวยพนักงานขาย เปนการสื่อสารสองทางที่มีคุณภาพสูงโดยผานการพูดคุยหรือ
ช้ีแนะการใชสินคาตอผูบริโภคแตละคนโดยตรง มีลักษณะเปนการเสนอขาวสารขอมูลพิเศษใหกับผูที่
จะเปนลูกคา    
            4.  การประชาสัมพันธ เปนการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับขาวสารในเชิงพานิชของสินคาผาน
ส่ือสาธารณะมีลักษณะเปน การเสนอขาวผลิตภัณฑใหม การประเมินผลิตภัณฑ มีวัตถุประสงคเพื่อให
เกิดการรับรู  การเรียนรู  การเปลี่ ยนแปลงทัศนคติและ  สนับสนุนการตัดสินใจ  
            5.  การพูดปากตอปาก เปนการสื่อสารสองทาง มีลักษณะเปนการสนับสนุนซึ่งกันและกัน มี
วัตถุประสงคเพื่อใหเกิดการรับรู การเรียนรู การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและ สนับสนุนการตัดสินใจ การ
พูดแบบปากตอปากมีอิทธิพลตอผูบริโภคมาก โดยเฉพาะสินคาที่มีราคาสูง และสินคาที่ไมมีรูปราง  
  ปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญไมไดเนนที่จะแสวงหากําไรเพียงอยางเดียว ตองเนนที่
วัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย (Social Objective) เพื่อความอยูรอดขององคการ ธุรกิจ
จะขึ้นอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม ถาหากกลุมผูบริโภคตอตานหรือมีความคิดวา
องคการธุรกิจแสวงหาผลประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานงึถึงสังคมหรือผูบริโภค 
  การศึกษาปจจัยกระตุนทางการตลาด  ซ่ึงประกอบไปดวย 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ 
(Product) การกระจายสินคา (Distribution) การกําหนดราคา (Pricing) การติดตอส่ือสารหรือการ
สงเสริมการตลาด (Communication or Promotion) จะตองเปนการศึกษาตั้งแตตนกระบวนการผลิตจน
สินคาไปถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย (Final Consumer) จะตองศึกษาความสัมพันธของสวนประกอบทั้ง 
4 ประการ เปนการนําผลิตภัณฑที่ดีผานชองทางการจําหนายที่มีประสิทธิภาพขายในราคาที่
สมเหตุสมผล และมีวิธีการสื่อสารเพื่อเสนอขายสินคา 
  ปจจัยกระตุนทั้ง 4 ประการนี้ จะมุงเขาสูจุดมุงหมายเดียวกัน คือ เปนเปาหมายทางการตลาด 
ซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตองการของผูบริโภค ผูบริหารการตลาดจะตองจัดความสมดุลของ
องคประกอบตัวใดตัวหนึ่ง คือ สาเหตุที่กอใหเกิดปญหา 
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2.4  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
  พรทิพย วรโภคาทร (2539:312-316) ไดกลาวถึงลักษณะผูรับสารที่วิเคราะหตามลักษณะ
ประชากรศาสตร ซ่ึงแตละบุคคลจะแตกตางกันไป โดยที่ความแตกตางทางประชากรศาสตร จะมี
อิทธิพลตอการสื่อสารได ลักษณะทางประชากรศาสตร คือ  

1. อายุ (Age) การเสนอผูที่มีอายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติ หรือเปลี่ยน
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหฟง เปลี่ยนทัศนคติ และเปลี่ยน
พฤติกรรมยิ่งยากขึ้น การวิจัยโดย เมเปล(Maple) และ เจนิส กับ ไรฟ (Janis and  Rife) ไดเพิ่มขึ้น อายุ
ยังมีความสัมพันธตอขาวสาร และสื่ออีกดวย  เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกัน ก็ยังมีความแตกตางกัน โดย
จะพบวาภาษาใหม ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ เปนตน 

2. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมาก ที่มีผลตอประสิทธิภาพของ
การสื่อสารตางกันไป  เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาว ไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ และมักเปดรับ
ส่ือส่ิงพิมพมาก 

3. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได 
เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมบุคคลโดยมี
รายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมของคน  

 
2.5 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสภาพตลาดผลติภัณฑบํารงุผวิหนา  
  การขยายตัวสําหรับสภาพตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ปจจุบันจัดเปนสินคาในกลุม
อุปโภค บริโภค หนึ่งในไมกี่ประเภทที่สามารถขยายตัวไดทามกลางภาวะตกต่ําของเศรษฐกิจ ภายใน
ชวงป 2540โดยปจจัยสําคัญที่สงผลตอการขยายตัวของตลาดนั้น มาจากปจจัยสําคัญ 2 ประการคือ  

1. ผูประกอบการนํากลยุทธดานผลิตภัณฑและสงเสริมการตลาดเขามากระตุนแรงซื้อของ
ผูบริโภคอยางตอเนื่อง ซ่ึงการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ๆ เหลานสามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคไดเปนอยางดี ทั้งในแงของความหลากหลาย และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑที่สูงขึ้นดวย
การนํานวัตกรรมใหม ๆ เขามาเปนจุดขายสําคัญ ซ่ึงสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคที่นับวัน
จะซับซอนยิ่งขึ้น 

2. พฤติกรรมการบริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑดูแล บํารุง รักษาผิวหนา ไดกลายเปนสิ่ง
สําคัญของคนรุนใหม เนื่องจากเห็นวาหนาตาคือบุคลิกสําคัญที่มีผลตออาชีพการงานและสังคม จึงเปน
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ผลทําใหกําลังซ้ือของผูบริโภคเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยท้ังนี้จะสามารถเห็นไดจากอัตราการขยายตัว
โดยรวม ของมูลคาผลิตภัณฑถนอมผิวหนา 

สําหรับการแขงขันในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จัดวาอยูในระดับที่รุนแรง เนื่องจาก
ความหลากหลายของประเภทสินคา และจํานวนผูประกอบการรายใหญและกลางที่สามารถแขงขันได
ในตลาดมีจํานวนมาก  และจากประเภทสินคาทั้ง 3 ประเภท พบวากลุมผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวมีการ
แขงขันที่รุนแรงสูงสุด ซ่ึงผลิตภัณฑในกลุมเพื่อผิวขาว (Whitening) เขาสูตลาดเมืองไทยครั้งแรก  

ในป 2539 โดยบริษัท ยูนิลีเวอร (ประเทศไทย) จํากัด ภายใตตราสินคา “พอนดสกิน ไลท  
เทนนิ่ง ” โดยเจาะกลุมตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาซึ่งความนิยมตอผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาขาวนี้ไดรับ
การตอบรับจากผูบิโภคอยางรวดเร็วและสูงมาก จนสงผลใหพอนดสกลายเปนเจาตลาดผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา ดานสวนแบงทางการตลาด ที่สูงถึง 40 เปอรเซ็นต ในป 2539 สรางความเปนผูนําและ
ความแข็งแกรงในตลาดผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาขาว ซ่ึงแบงออกเปนตลาดผลิตภัณฑประเภท โลช่ัน 70 
เปอรเซ็นต  ตลาดผลิตภัณฑประเภทครีม 30 เปอรเซ็นต บริษัท ยูนีลีเวอร (ประเทศไทย) จํากดั จึงนํา
กลยุทธเรงการขยายตัวของตลาด ดวยการนําเอาสินคาประเภทอื่น ๆ เขาสูตลาดอีกหลายประเภท อาทิ 
เชน ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนาภายใตตราสินคา “พอนดสสกิล ไลทเทนนิ่ง เฟ เชียล โฟม”  
ตามดวย “ซิตรา” ในกลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวที่อยูในกลุมไวทเทนนิ่ง ซ่ึงทั้งหมดไดรับการตอบรับจาก
ผูบริโภคเปนอยางดี โดยจะเห็นไดจากอัตราการขยายตัวของตลาดในชวงป 2540 ที่ขยายตัวถึง 30 
เปอรเซ็นต ปรากฏการณดังกลาวสงผลใหผูประกอบการรายอื่น ๆ นําผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวออกมา
แขงขนัเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะการเขาสูตลาดของบริษัท พรอกเตอร แอนดแกมเบิล แมนูแฟคเจอร
ร่ิง จํากัด หรือ (P&G) เจาของผลิตภัณฑ “ออย ออฟ โอเลย” และบริษัท ไบเออร สดรอฟ (ประเทศ
ไทย) จํากัด เปนเจาของผลิตภัณฑ “นีเวีย” ซ่ึงลวนมองเห็นศักภาพการขยายตัวของผลิตภัณฑเพื่อผิว
ขาวเชนกัน โดยท้ัง 2 บริษัทพยายามที่จะเบียดตัวเองเขาสูตลาดเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดใน
ผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 
  การแขงขันของทั้ง 3 บริษัท เปนไปอยางเขมขน และทวีความรุนแรงขึ้นอยางตอเนื่อง 
ตลาดสินคาระดับกลางจะเปนสมรภูมิที่มีการแขงขันรุนแรงที่สุด โดยอาศัยกลยุทธดาน Education 
Marketing เปนเครื่องมือสําคัญ พรอมดวยการยืนยันถึงประสิทธิภาพที่สามารถเห็นผลไดภายใน 6-8 
สัปดาห เพื่อกระตุนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
  การนําสินคาใหมออกสูตลาดแตละครั้งผูประกอบการจะใชวิธีแจกสินคาตัวอยางแก
ผูบริโภคกลุมเปาหมายนับ 1,000,000 ชิ้น เพื่อใหผูบริโภคมีโอกาสทดลองใชสินคา และนํามาซึ่งการ
ตัดสินใจซื้อไดงายที่สุด และจากการตอบรับผูบริโภคชาวเอเชีย และชาวไทย ซ่ึงจะเห็นจากรายงาน
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ตัวเลขการขยายตัวอยางตอเนื่องเปนเวลา 4 ปติดตอกัน ดวยอัตราสูงถึง 20 เปอรเซ็นต แมกระทั่ง
ในชวงภาวะวิกฤตอยางในป 2541 พบวามีหลายกลุมสินคาที่พบปญหาอัตราการเติบโตที่ทดถอย แต
ผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวกลับพุงแรงดวยอัตราการขยายตัวอยางไมมีที่ส้ินสุด อีกทั้งยังขยายตัวออกสู
ตลาดโฟมลางหนา และเครื่องสําอางอื่น ๆ  
  ป 2547 ผลิตภัณฑบํารุงผิวและดูแลผิวหนาในผลิตภัณฑลดริ้วรอย จัดเปนกลุมที่มีอัตราการ
เติบโตมากที่สุดในปนี้ โดยมีอัตราการเติบโตถึง 62 เปอรเซ็นต ซ่ึง โอเลยเปนผูนําตลาดนี้ ดวยสวน
แบงการตลาดประมาณ 40 เปอรเซ็นต และยังเปนผูนําตลาดผลิตภัณฑถนอมผิวหนารวมดวย สวนแบง
ประมาณ 32 เปอรเซ็นต (ที่มา บริษัทยูนิลีเวอร ไทยเทรดดิ้ง จํากัด, 2547)  
  ป 2548 สถานการณของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในปนี้ยังคงเปนไปในทิศทางเดียวกันกับป
ที่ผานมา โดยเซ็กเมนตที่นาจับตามองเปนพิเศษยังคงเปนผลิตภัณฑลดริ้วรอยเนื่องจากเปนตลาดที่มี
การเจริญเติบโตสูงสุดถึง 30 เปอรเซ็นต ขณะที่อีก 2 ตลาด คือ ผลิตภัณฑบํารุงทั่วไปและไวทเทนนิ่ง 
มีอัตราการเจริญเติบโตคอนขางคงที่ ซ่ึงสงผลใหสัดสวนตลาดของกลุมผลิตภัณฑลดร้ิวรอยจะเพิ่มขึ้น
เปน 33 เปอรเซ็นต ขณะที่ตลาดผลิตภัณฑเพื่อผิวขาว และผลิตภัณฑที่ใหความชุมชื้นทั่วไป จะลดลง
ไปอยูที่ 53 เปอรเซ็นต และ 9 เปอรเซ็นต ตามลําดับ (ที่มา : บริษัท พรอดเตอร แอนด แกมเบิล 
ประเทศไทย P&G , 2548)  
  ผลิตภัณฑถนอมผิวขาวยังคงเปนตลาดที่ใหญที่สุด การแขงขันในตลาดดังกลาวยังคงอยูใน
ระดับที่รุนแรง ดังจะเห็นไดจากที่ พอนดส และ โอเลย ตางที่จะใชกลยุทธดานขนาดเขามากระตุนการ
ขยายตัวของผลิตภัณฑกลุมนี้  สวนขนาดตลาดของผลิตภัณฑลดร้ิวรอย และผลิตภัณฑที่ใหความชุม
ช้ืนทั่วไป โดยทั้ง 3 กลุม มีขนาดตลาดที่ 58 เปอรเซ็นต 22 เปอรเซ็นต และ 14 เปอรเซ็นต ตามลําดับ 
  ป 2549 กลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูประกอบการรายสําคัญ ยังเปน
การอยูที่กลยุทธดานขนาด โดยบริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล จํากัด หรือ ออย ออฟ โอเลย  
  ผูประกอบการรายสําคัญในตลาดผลติภัณฑบํารุงผิวไวทเทนนิ่ง 
  กลยุทธทางดานการตลาดของพอนดสโดยรวม บริษัท ยูนิลีเวอรไทย โฮดิ้งส จํากัด ในป 
2547 เปนการเพิ่มชีวิตชีวา หรือ Adds Vitality to Life โดยการออกสินคาใหมแตละครั้งตองมีความ
มั่นใจ โดยลาสุด ไดออกที่กลุมเปาหมายเปนหญิงผิวสองสีถึงผิวคลํ้า ที่มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้นไป 
เนื่องจากประชากรไทยกวา   70 เปอรเซ็นตมีผิวสองสี ถึงผิวคลํ้า และอีก 30 เปอรเซ็นต เปนคนผิวขาว 
  บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล ประเทศไทย (P&G) ไดใหความสําคัยกับการทําตลาด
ผลิตภัณฑเพื่อลดร้ิวรอย และเพื่อผิวขาวอยางจริงจัง โดยในสวนของผลิตภัณฑเพื่อผิวขาวนั้นมีการ
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แนะนํา โอเลย โททัล ไวท เขาสูตลาด เพื่อเสริมผลิตภัณฑ โอเลย ไวท เรเดียนส ซ่ึง เนนจุดขาย 3 
ประการ คือ เพื่อผิวขาวขึ้น จุดดางดําดูจางลง และรอยสิวดูลดลง 
  ป 2547 ใหความสําคัญกับตลาดผลิตภัณฑลดร้ิวรอยกลุมหลากหลายประสิทธิภาพ 
เน่ืองจากเห็นวาเปนตลาดที่กําลังเติบโตสูงกวาปละ 30 เปอรเซ็นต ทั้งยังมีคูแขงเพียงรายเดียวที่เปน
ผูนําตลาดในป 2548 เขามาขยายฐานลูกคาในกลุมไวทเทนนิ่ง เพื่อผิวหนาโดยเฉพาะดวย เนื่องจาก
มูลคาตลาดครีมรวม 3,500 ลานบาท แบงเปนกลุมผลิตภัณฑเพื่อผิวขาว (ไวทเทนนิ่ง) 1,800 ลานบาท 
ขณะที่กลุมเพื่อผิวหนาเติบโตอยางตอเนื่อง ประมาณ 20-30 เปอรเซ็นต (ที่มา : บริษัท ไบเออสดอรฟ 
(ประเทศไทย) จํากัด) 
  บริษัท สยาม แฮลทดกรุป จํากัด นําสมูลอีโกลด ออกสูตลาดเมื่อ 2 ปที่ผานมาพบวามี
ยอดขายเพิ่มขึ้น 2-3 เทาตัวจาก 50 ลานบาทในปแรก เพิ่มเปน 200 ลานบาท และคาดวาจะเพิ่มเปน 
300 ลานบาท ตอไป ดังนั้นเพื่อเปนการกระตุนยอดขายของสมูท อี โกลด ในป 2547 การจัดกิจกรรม
กระตุนตลาดใหม White & Slim body Lotion   เพื่อเสริมไลทผลิตภัณฑอาบน้ําที่เพิ่งแนะนําสูตลาด
เมื่อเร็ว ๆ นี้และครีมกันแดดสําหรับใบหนาที่มีสวนผสมของ SPF ซ่ึงเปนผลิตภัณฑนวัตกรรมใหมใน
เมืองไทยผลดําเนินงานในปนี้คาดวาจะมียอดเติบโต 25 เปอรเซ็นต จากกลุม สมูท อี สีเขียว ซ่ึงมี
สัดสวนรายได 35 เปอรเซ็นต สมูทอี ไวท เบบี้ เฟส สัดสวนรายได 15 เปอรเซ็นต และสมูทอี โกลดมี
สัดสวนรายได 25 เปอรเซ็นต 
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ตารางที่ 2.2  แสดงรายชื่อผูประกอบการผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

ตราสินคา                                                                                  บริษัทผูจัดจําหนาย    
พอนดส                                                                        บริษัท ยูนิลีเวอรไทยโฮดิ้ง จํากดั 
โอเลย-SK-ll                                                                  บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล จํากัด 
นีเวยี                                                                              บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) จํากัด 
ซีแคร                                                                             บริษัท ซีแคร อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด 
ลอรีอัล                                                                           บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จาํกัด 
คลีนิกข                                                                          บริษัท  เอลกา (ประเทศไทย)  จาํกัด 
ยูเซอริน                                                                          บริษัท  ไทยเฮเลีย  จํากัด 
เพียซ                                                                               บริษัท   ไอ.ซี.ที. อินเตอรเนชัน่แนล จํากัด 
สมูทอี                                                                              บริษัท   สยามแฮลท กรุป  จํากัด 
ที่มา : บริษัท มาเก็ตอินโฟ แอนด คอมมวินิเคชั่น จํากัด / www.marketinfo.co.th 

 แนวโนม ตลาดเครื่องสําอางดูแลผิวมีศักยภาพในการเติบโตอยูในเกณฑสูง  และตอเนื่อง
โดยปจจัยหนึ่งมาจากปจจุบันผูบริโภคเพื่อ 50-60 เปอรเซ็นต เทานั้นที่ใชผลิตภัณฑประเภทนี้ สวนอีก
สาเหตทุี่ทําใหตลาดผลิตภัณฑถนอมผิวหนาในประเทศไทยมีการเติบโตสูงเทาเทียมกับสินคาอุปโภค
บริโภคโดยรวม ที่เติบโตเพียง 3-4 เปอรเซ็นต ก็เนื่องมาจากพฤติกรรมของผูหญิงไทยเปนกลุม
ผูบริโภค ที่ใหความสําคัญกับเรื่องความงามมากที่สุด เมื่อเทียบกับชาติอ่ืน ๆ ในเอเชีย จนทําให
กรุงเทพไดรับการขนานนามวาเปน The Beauty Capital of Asia อีกทั้งกลุมผูใชผลิตภัณฑจะมีอายุที่
นอยลง คือ ราว 18 ป (ที่มา : www.marketinfo.com)  
 
2.6  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 นิลุบล นิมลรัตน (2541) ทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อสินคาประเภท
เครื่องสําอางในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม” พบวาเครื่องสําอางที่ผูบริโภคนิยมมากที่สุด คือ 
Pias มีถึงรอยละ 26 และผูบริโภคที่นิยมซื้อสินคาเครื่องสําอางจากหางสรรพสินคา เพราะคุณภาพ
เชื่อถือไดมีจํานวนรอยละ 62.3 และรอยละ 56.7 ของผูบริโภคที่เคยบริโภคสินคานําเขาจาก
ตางประเทศ เพราะเชื่อมั่นวาคุณภาพดีกวาเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทย 
 พิมพสิริ มณีผอง (2544) ทําการวิจัยเร่ือง “ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอาง
จําหนายตรงที่ผลิตในประเทศไทยของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม” พบวา
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ปจจัยสวนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคของธุรกิจจําหนายตรงเครื่องสําอางที่ผลิตใน
ประเทศไทยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญในการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องสําอาง ไดแก คุณภาพที่
ไดมาตนฐานของผลิตภัณฑ รองลงมา ไดแก  ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ ตราสินคาหรือยี่หอของ
เครื่องสําอาง ราคาของผลิตภัณฑที่มีความเหมาะสมและสินคาหลากหลาย สวนปจจัยที่เปนปญหาที่
ผูบริโภคสวนใหญพบ ไดแกประเภทของสินคาสวนมากเปนสิ่งที่ไมตองการใช คุณภาพไมดีเหมือนที่
ไดแนะนํามา ไมมีสินคาขนาดทดลองเพื่อทดลองใช หีบหอของสินคาไมแข็งแรง ปายฉลากของสินคา
มีขอความไมชัดเจน และขาดการลดแลกแจกแถม และการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคล
ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได มีความสัมพันธกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด วัฒนธรรม และจิตวิทยา สวนปจจัยดานสังคม ไม
มีความสัมพันธตอปจจัยสวนบุคคล 
 ประภาศรี ตั้งกิจเจริญพร (2546) ทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) บริเวณใบหนาถึงลําคอ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พฤติกรรมการใชของผูบริโภคสวนใหญ คือ โฟมหรือเจลลางทําความสะอาดหนา รอยละ 73.3 
รองลงมาคือ ครีมกันแดด รอยละ 59.3 อันดับสามคือ ครีมบํารุงผิวหนากลางวันรอยละ 54.8 ความพึง
พอใจผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) บริเวณใบหนาถึงลําคอ คือ Ponds 
รอยละ 32 รองลงมาคือ Olay รอยละ 22.8 อันดับสานคือ  Oriental Princes รอยละ 21.3 ความถี่ทุก 2 
เดือน รอยละ 34.5 และรอยละ 52 ซ้ือผลิตภัณฑจากหางสรรพสินคา รอยละ 78.3 สาเหตุที่ทําให
เปลี่ยนยี่หอของผลิตภัณฑ อันดับแรกผลิตภัณฑมีความนาสนใจ รอยละ 78.5 ปจจัยในการตัดสินใจ
ซ้ือดานผลิตภัณฑเปนอันดับที่ 1 โดยพิจารณาจากคุณภาพของสินคามากที่สุด ดานราคา เปนอันดับที่ 
2 โดยพิจารณาถึงความคุมคาของสินคากับราคามาก ดานการจัดจําหนายสินคาเปนอันดับที่ 3 โดย
พิจารณาจาการจัดพนักงานที่มีความรูแนะนําผลิตภัณฑมาก ดานการสงเสริมการตลาดเปนอันดับที่ 4 
โดยพิจารณาจากการรับประกันของสินคามาก และเพศที่ตางกันมีการตัดสินใจดานการจัดจําหนาย
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ปยพร คงหมวก (2546) ทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยสวนผสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางในระบบขายตรงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาผูบริโภคสวนใหญจะซื้อ
เครื่องสําอางจากระบบขายตรงคิดเปน รอยละ 42.2 ความถี่ในการซื้อ 1 เดือน/คร้ัง ผูบริโภคเห็นวา
ปจจัยสวนผสมทางการตลาด พิจารณาดานผลิตภัณฑ พบวามีผลตอการตัดสินใจซื้อมาก มีการอางถึง
สรรพคุณที่ไมแตกตางกัน แตการจัดจําหนายที่เขาถึงลูกคานั้นมีความสําคัญมากกวา 
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 รัชฎา ศาลกลาง (2547) ทําการวิจัยเร่ือง “ปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา” พบวา เครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศที่นิยมใชมากที่สุดเรียงตามลําดับคือ ชิเซโด คลีนกิข และฮานาโกะ สาเหตุเลือกซื้อเพราะ
เชื่อมั่นในคุณภาพของสินคา ความถี่ในการซื้อทุก 2-3 เดือน อายุมีผลตอปจจัยดานราคาและคุณสมบัติ
ของพนักงานบริการ ดานวัฒนธรรม ดานจิตวิทยา มีความสําคัญแตกตางกัน  อาชีพที่แตกตางกันเห็น
วา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ดานโฆษณาทางการตลาด และดานสังคม มีความสําคัญแตกตางกันและ
ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันเห็นวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดานจิตวิทยามี
ความสําคัญแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ
ผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี ผูวิจัยไดนํา
แนวคิดทางดานการตัดสินใจซื้อ และดานปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ ปจจัยทางดานสวนประสม
ทางการตลาด และปจจัยสวนบุคคล ซ่ึงชวยเปนแนวทางในการกําหนดแบบสอบถามเพื่อการวิจัยคร้ัง
นี้ และเปนขอมูลที่ใชวัดตัวแปรตนไดชัดเจนยิ่งขึ้น นอกจากนี้การใชกลยุทธทางการตลาด Marketing 
Strategies รวมกับกลยุทธการแบงสวนการตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร ยังชวยสนับสนุน
ความสําคัญของงานวิจัยนี้ ประโยชนที่ไดรับจากการทําวิจัยนี้ จะเปนแนวทางหนึ่งที่จะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคกลุมนี้ได
อยางเหมาะสมและประสบความสําเร็จทางการตลาดไดเปนอยางดี 
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บทที่  3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 ในการวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี” โดย
ทั้งนี้มีสาระการดําเนินการตามลําดับดังนี้ 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 

3.1   ประชากรและกลุมตัวอยาง 
1. ประชากร ไดแก นักศึกษาหญิง ที่ใชผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ที่ศึกษาอยูที่

มหาวิทยาลัยที่ตั้งอยูในเขตจังหวัดปทุมธานี  ซ่ึงมีมหาวิทยาลัยอยู 10 แหง ดังตารางที่ 3.1 
ตารางท่ี 3.1 แสดงจํานวนนกัศึกษาหญิงของมหาวิทยาลัยที่ตั้งอยูในเขตจังหวัดปทุมธานี ทั้ง 10 แหง 

                  รายช่ือมหาวิทยาลัย                                                                       จํานวนนกัศึกษา(คน) 
มาหาวิทยาลัยรังสิต                                                                                                           9,550 
มหาวิทยาลัยอิสเทิรนเอเชีย                                                                                               2,294 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี คลอง 6                                                           12,937 
มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยลงกรณในพระบรมราชูปภัมภ                                                  7,093 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร                                                                                                13,149 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ                                                                                          11,231 
มหาวิทยาลัยปทุมธานี                                                                                                        1,891 
มหาวิทยาลัยชินวัตร                                                                                                           1,254 
มหาวิทยาลัยนอรทกรุงเทพฯ-ปทุมธานี                                                                              1,581 
มหาวิทยาลัยเซนเทเรซา  อินติ                                                                                               191 

    รวม         61,171    
ที่มา: www.mua.go.th 
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2. ขนาดตัวอยาง เนื่องจากผูวิจัยทราบจํานวนนักศึกษาที่ ซ้ือเครื่องสําอางประเภท 
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ของนักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตปทุมธานีที่แนนนอนได เปนจํานวน
ที่ไมจํากัด ผูวิจัยจึงใชสูตรการคํานวณหากลุมตัวอยาง ในกรณีที่ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน
(Finite Population) โดยการหาขนาดตัวอยางสัดสวนประชากรที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และยอมรับ
ความคลาดเคลื่อนจากกลุมตัวอยาง ได 0.05 

สูตรท่ีใช n     =           
เมื่อ  n   =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 N   =   ขนาดของประชากรทีใ่ชในงานวจิัย 
 e   =   คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 
แทนคา 
  n    =     ,

, .
 

    
= ,

.
 

    
= 397.40  หรือ  397 ราย 

จากการคํานวณพบวาขนาดตัวอยางที่ตองใชจํานวน 397 ราย อยางไรก็ตามเพื่อใหมีความ
นาเชื่อถือและการคํานวณเปนไปอยางสะดวก ผูวิจัยจึงทําการเก็บตัวอยางที่ 400 ราย  โดยการใหกลุม
ตัวอยางเปนผูกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง โดยมีขั้นตอนดังตอไปนี้ 

การสุมตัวอยาง 
  ผูวจิัยทําการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) ดังนี ้
  ขั้นตอนที่ 1 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) โดยในเขตจังหวัดปทุมธานี 
มีสถาบันมหาวิทยาลัยอยู 10 แหงไดแก มาหาวิทยาลัยรังสิต  มหาวิทยาลัยอิสเทิรนเอเชีย  มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี คลอง 6 มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยลงกรณในพระบรมราชูปภัมภ            
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร   มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ   มหาวิทยาลัยปทุมธานี   มหาวิทยาลัยชินวัตร  
มหาวิทยลัยนอรทกรุงเทพฯ-ปทุมธานี  มหาวิทยาลัยเซนเทเรซา โดยผูวิจัยทําการสุมตัวอยางแบบ
เจาะจงทั้งสิ้น  4  มหาวิทยาลัย  ซ่ึงมหาวิทยาลัยรัฐบาล 2 แหง และมหาวิทยาลัยเอกชน 2 แหง 
ประกอบไปดวย มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี คลอง 6  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร   
มหาวิทยาลัยรังสิต  และมหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ ดังตารางที่ 3.2 
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ตารางที่ 3.2 แสดงจํานวนตัวอยางของมหาวิทยาลัยในเขตปทุมธานี ที่ทําการสุมแบบเจาะจง 
   รายช่ือมหาวทิยาลัย                                                                                   จํานวนนักศกึษา(คน) 
มหาวิทยาลัยราชมงคลธัญบุรี คลอง 6                                                                    12,937 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร                                                                                       13,149 
มหาวิทยาลัยรังสิต                                                                                                    9,550 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ                                                                                            11,231 

   รวมทั้งสิ้น             46,867 
ที่มา: www.mua.go.th 
                ขั้นตอนที่ 2  การสุมตัวอยางแบบชั้น (Stratified  Sampling) โดยคํานวณสัดสวนของกลุม
ตัวอยางในแตละมหาวิทยาลัย  รวมกลุมตวัอยางทั้งสิ้น เทากับ 400 ราย ดังตารางที่ 3.3 
 
ตารางที่ 3.3 แสดงกลุมตัวอยางของมหาวิทยาลัยในเขตปทุมธานี 
ลําดับที่                             รายช่ือมหาวิทยาลัย                                                 จํานวนกลุมตัวอยาง       
   1                       มหาวิทยาลัยราชมงคลธัญบุรี คลอง 6                                              110 
   2                       มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร                                                                 112 
   3                       มหาวิทยาลัยรังสิต                                                                             82 
   4                       มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ                                                                       96 

                       รวมทั้งสิ้น                                                                                              400 
 ขั้นตอนที่ 3 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุมตัวอยางที่เปน
นักศึกษามหาหญิงที่มีอายุ 18 ขึ้นไป ที่ใชผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 
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3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
  ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับ ดังนี ้

1. ศึกษาตําราเรียน เอกสาร  อินเตอรเน็ต  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ  ถึงปจจัยตาง ๆ  ที่
เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

2. รวบรวมสาระและเนื้อหาตาง ๆ จากเอกสาร ตํารา แนวคิดทฤษฎี อินเตอรเน็ต และ
งานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกตอง และเสนอแนะเพิ่มเติม ปรับปรุงเพื่อใหอานแลวเกิดความเขาใจงาย ชัดเจน ตาม
วัตถุประสงคของงานวิจัยโดยแบงเปน 3 ขั้นตอน ดังนี้ 

  ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพสมรส ชั้นปที่
ศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถาบันการศึกษา เปนแบบใหเลือกตอบที่ตรงกับความเปนจริงเพียง
คําตอบเดียว มีคําถามจํานวน 3 ขอ  

  ตอนที่ 2  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนา
ขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลัง  ศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี   ในเขตจังหวัดปทุมธานี   โดย
แบบสอบถามในสวนนี้ เปนขอมูลเกี่ยวกับระดับปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การ
สงเสริมการขาย  ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของ
นักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี ลักษณะเปนมาตราสวน
ประมาณคา (rating scaled) แบบลิเคิรทสเกล (Likert Scale)  มีคําถามจํานวน  27 ขอ โดยมีน้ําหนัก
คะแนน ดังนี้ 

  5 หมายถึง ระดบัปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว มากที่สุด 

  4 หมายถึง ระดบัปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว มาก 

  3 หมายถึง ระดบัปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว ปานกลาง 

  2 หมายถึง ระดบัปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว นอย 

  1 หมายถึง ระดบัปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว นอยที่สุด 
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3.3   การเก็บรวบรวมขอมูล 
  ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 2 แบบ คือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถาม 
เกี่ยวกับ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของ
นักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี ใหกับกลุมตัวอยางดวย
ตนเอง 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary  Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควา  รวบรวม
ผลงานวิจัย บทความ วารสาร วิทยานิพนธ หนังสือพิมพธุรกิจ นิตยสาร ขอมลูทางสถิติ รายงานตาง ๆ 
และขอมูลจากอินเตอรเน็ต 

 
3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 

1. ขั้นตอนการวเิคราะหขอมูล 
  เมื่อเรารวบรวมแบบสอบถามจนครบตามจํานวนกลุมตัวอยางแลว ผูวิจัยจะนําขอมูลที่ได
จากแบบสอบถามทั้งหมด มาทําการวิเคราะหดวยวิธีสถิติซ่ึงเปนไปตามลําดับขั้นตอนดังนี้ 

1.1 ตรวจสอบความสมบูรณ และความถูกตองของแบบสอบถามที่ได 
1.2 นําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหดวยโปรดแกรมสําเร็จรูป SPSS  โดยมมีขั้นตอนดังนี ้

1.2.1.1 หาคาความถี่ (frequency) และรอยละ (percent) ของขอมูลทั่วไปและ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบาํรุงเพื่อผิวหนาขาวของผูตอบแบบสอบถม 

1.2.1.2 หาคาเฉลี่ย (mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard  deviation) 
ของคะแนนจากการตอบแบบสอบถามที่วัดระดับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัด
ปทุมธานี  

1.2.1.3 แปลความหมายของคาเฉลี่ยแบงออกเปน 5 ระดับ โดยยดึเกณฑ ดังนี ้
  คาเฉลี่ย 4.21-5.00  มีผลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อเครือ่งสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว 

   คาเฉลี่ย 3.41-4.20  มีผลมากตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ
ผิวหนาขาว 
  คาเฉลี่ย 2.61-3.40 มผีลปลานกลางตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว 
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  คาเฉลี่ย 1.81-2.60 มีผลนอยตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ
ผิวหนาขาว 
  คาเฉลี่ย 1.00-1.80 มีผลนอยที่สุดตอการตัดสินใจซื้อเครือ่งสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
เพื่อผิวหนาขาว 
 

        1.2.4  ทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยของ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ รายได
เฉล่ียตอเดือน และพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว โดย
ทดสอบคา (t-test) สําหรับกลุมตัวอยาง 2 กลุม และใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบจําแนกทาง
เดียว (one-way ANOVA) โดยการทดสอบคา (F-test) สําหรับกลุมตัวอยาง 2 กลุมขึ้นไป  เมื่อมี
นัยสําคัญทางสถิติจึงเปรียบเทียบรายคู  โดยวิธี แอลเอสดี (least significant difference : LSD)  

2. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
   2.1  คาความเชื่อมั่นของแบบประเมิน  โดยวิธีการสัมประสิทธแอลฟา (alpha 
coefficient) ของ  ครอนบาค (cronbach)  

 α 1 ∑  
 เมื่อ α สัมประสิทธิ์ของความเชื่อมั่น 
               จํานวนขอของเครื่องมือวัด 
       คะแนนความแปรปรวนของแตละขอ 
  คะแนนความแปรปรวนของเครื่องมือทั้งฉบับ 
   2.2  รอยละ (precent)  

  รอยละ     100 
  เมื่อ  f   =  ความถี่ 
          n  =  จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

2.3 คาเฉลี่ย (mean) 

                             
∑  
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คาเฉลี่ย 
ความี่ที่  1,2,3, … ,  

คะแนนที่  1,2,3, … ,  
N   จํานวนขอมูลทั้งหมด ความถี่สะสม  

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 
จํานวนระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

 
2.4 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

S.D.  ∑  
เมื่อ  S.D.  =  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
       คาของชั้นที่  1,2,3, … ,  
       คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
       จํานวนกลุมตัวอยาง 

2.5 การทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย  โดยการทดสอบคา (t-test) สําหรับ
กลุมตัวอยาง 2 กลุม สูตรที่ใชคือ 

      

 

โดยที่             

เมื่อ      คาเฉี่ยของกลุมตัวอยาง 
           ผลรวมกําลังสอง 
            จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
      ชั้นแหงความเปนอิสระ 

2.6 การวิเคราะหความแปรปรวนจําแนกทางเดยีว (one-way ANOVA) โดยการ
ทดสอบคา (F – test) สําหรับ 2 กลุมตัวอยางขึ้นไป  สูตรที่ใชคือ 
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1

 

เมื่อ   MSTrt   =   ความแปรปรวนระหวางกลุม 
 MSE     =    ความแปรปรวนภายในกลุม 
 SSTrt    =    ความแปรปรวนระหวางกลุม 
 SSE    =    ความแปรปรวนภายในกลุม 
 K         =   จํานวนกลุมตวัอยาง  
 n          =   จํานวนคาสังเกตในแตละกลุม 
องศาแหงความเปนอิสระ (degree of freedom: df) คือ (k-1) และ (n-k) 
 2.7    การทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยวิธีแอลเอสดี (least 
significant difference : LSD)  
 
 LSD      .  
โดยที ่ s              
และ                                            
 
 LDS ( )       =   คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณสําหรับการทดสอบตัวอยางกลุมที่ i  
และ j 
 MSE             =  คาเฉลี่ยความคลาดเคลื่อนกําลังสอง (mean square error) ที่ไดจาก
ตารางวิเคราะหความแปรปรวน 

k             =   คาจํานวนกลุมที่ใชทดสอบ 
n                      =  คาจํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 

.             =  คาสถิติจากตารางมาตรฐาน t 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห 
 

 การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 
โดยผูวิจัยไดศึกษาขอมูลของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง จากผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนา
ขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี และเพื่อใหส่ือ
ความหมายตรงกันในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอตางๆ ที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลดังนี้   
 n  แทน จํานวนผูบริโภคกลุมตัวอยาง 
   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 Ho  แทน สมมติฐานหลัก 
 H1  แทน สมมติฐานรอง 
 S.D.  แทน  คาเฉลี่ยเบี่ยงแบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 df  แทน ช้ันของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS   แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน  คาเฉลี่ยบวกกําลังของคะแนน (Mean of Squares) 
 t  แทน  คาที่ใชพิจารณา t-Distribution 
 t-test  แทน การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับคาเฉลี่ยประชากร 
 F-Ratio แทน คาที่ใชพิจารณา F-Distribution 
 F-Prob., p แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 F-test แทน การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
 LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณสําหรบัการทดสอบความแตกตาง 
    (Least Significant Difference) 
 *  แทน  ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (95เปอรเซ็นต) 
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
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 การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ
ผิวหนาขาว ของนักศึกษาที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี เปนการวิจัย   
เชิงปริมาณ ผูวิจัยนําเสนอผลการวิจัยโดยแบงเปน 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนที่ 2 ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภท

ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

ตอนที่ 3 ผลการศึกษาสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่นักศึกษาสังกัดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง  เพื่อผิวหนาขาวของ
นักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

4.1  การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
  ผูศึกษานําเสนอผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลในลักษณะตารางประกอบคําบรรยาย โดยใช
ความถี่ รอยละ  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลไดแก  ชั้นปที่กําลังศึกษา  สถาบันการศึกษา และรายได
เฉลี่ยตอเดือน  ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามชั้นปที่กําลังศึกษา 

ชั้นปท่ีกําลงัศกึษา จํานวน รอยละ 
ชั้นปที่ 1 141 35.3 
ชั้นปที่ 2 132 33.0 
ชั้นปที่ 3 93 23.3 
ชั้นปที่ 4 34 8.5 
รวม 400 100 

จากตารางที่ 4.1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษาที่กําลังศึกษาในชั้นปที่ 1 มี
จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3  รองลงมาเปนนักศึกษาชั้นปที่ 2  จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 
33.0  เปนนักศึกษาชั้นปที่ 3 จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3  และเปนนักศึกษาชั้นปที่ 4 จํานวน 34 
คน คิดเปนรอยละ 8.5 
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ตารางที่ 4.2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถาบันการศึกษา 
สถาบันการศึกษา จํานวน รอยละ 

     มหาวิทยาลัยรังสิต 100 27.5 
     มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ 100 28 
     มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 100 20.5 
     มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 100 24 

รวม 400 100 
จากตารางที่ 4.2  พบวา  สวนใหญกลุมตัวอยางเปนนักศึกษาในกลุมมหาวิทยาลัยเอกชน  

โดยมีจํานวน 200 คน  คิดเปนรอยละ 50  และเปนนักศึกษาในกลุมมหาวิทยาลัยรัฐเกาและรัฐใหม
เทากัน  จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25 
 
ตารางที่ 4.3   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับรายได 

รายได จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา  3,000 บาท 12 3.0 
3,000 – 6,000   บาท 74 18.5 
6,001 – 9,000  บาท 195 48.8 
9,001 – 12,000  บาท 96 24.0 
12,001 -  15,000  บาท 22 5.5 
สูงกวา  15,000  บาท 1 0.3 

รวม 400 100 
จากตารางที่ 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือนอยูในชวง 6,001 - 9,000 

บาท  โดยมีจํานวน 195 คน คิดเปนรอยละ 48.8  รองลงมามีรายไดอยูในชวง 9,001 - 12,000 บาท มี
จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24  เปนผูที่มีรายไดอยูในชวง 3,000 - 6,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเปน
รอยละ 18.5  เปนผูที่มีรายไดอยูในชวง 12,001-15,000 บาท จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5  เปนผูที่
มีรายไดต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3 และเปนผูที่มีรายไดสูงกวา 15,000 บาท 
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3 
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4.2 ผลการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

ผูวิจัยนําเสนอผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว  โดยใชการวิเคราะหดวยความถี่  คาเฉลี่ย  สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) และหากพบวามีความแตกตางกัน จะทําการ
ทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางรายคู ดวยวิธีการของ LSD (Least Significant Difference) ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.4     จํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานผลิตภณัฑ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ 

มีผล 
มากที่สุด มีผลมาก มีผล 

ปานกลาง มีผลนอย มีผล 
นอยที่สุด ระดับความคิดเห็น 

(5) (4) (3) (2) (1) X  S.D. แปลผล 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของ

เคร่ืองสําอาง 
8 

(2.0) 
100 

(25.0) 
154 

(38.5) 
138 

(34.5) 
0 

(0.0) 4.06 0.82 มาก 

2. มาตรฐานของผลิตภัณฑ 230 
(57.5) 

149 
(37.3) 

21 
(5.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 4.52 0.60 มากที่สุด 

3. ความปลอดภัยในการใช 269 
(67.3) 

117 
(29.3) 

14 
(3.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 4.65 0.54 มากที่สุด 

4. ประโยชนของผลิตภัณฑ 
เชน ทําใหผิวขาวขึน้ ให
ความชุมชื้น 

220 
(55.0) 

139 
(34.8) 

37 
(9.3) 

3 
(0.8) 

1 
(0.3) 4.43 0.71 มากที่สุด 

5. ลักษณะบรรจุภัณฑและ
หีบหอ 

68 
(17.0) 

118 
(29.5) 

180 
(45.0) 

30 
(7.5) 

4 
(1.0) 

3.54 0.90 มาก 

6 .  ป า ย ฉ ล า ก สิ น ค า  เ ช น 
รายละเอียดวิธีการใช  วัน
ผ ลิ ต  วั น ห ม ด อ า ยุ 
เคร่ืองหมายประกันคุณภาพ 

166 
(41.5) 

147 
(36.8) 

77 
(19.3) 

8 
(2.0) 

2 
(0.5) 4.17 0.84 มาก 

ดานผลิตภณัฑโดยรวม      4.23 0.51 มากท่ีสุด 
จากตารางที่ 4.4 พบวา นักศึกษาหญิงใหความสําคัญกับความปลอดภัยในการใชมากที่สุด  

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.65  รองลงมาไดแก มาตรฐานของผลิตภัณฑ และประโยชนของผลิตภัณฑ  
สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่นักศึกษาหญิงใหความสําคัญในระดับมาก โดย
เรียงลําดับจากมากไปหานอย ไดแก ปายฉลากสินคา เชน รายละเอียดวิธีการใช  วันผลิต วันหมดอายุ 
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เครื่องหมายประกันคุณภาพ   ตราสินคาหรือยี่หอของเครื่องสําอาง และลักษณะบรรจุภัณฑและหีบหอ  
โดยมีคาเฉลี่ย 4.17, 4.06  และ 3.54  ตามลําดับ 
ตารางที่ 4.5     จํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานราคา 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา 

มีผล 
มากที่สุด มีผลมาก มีผล 

ปานกลาง มีผลนอย มีผล 
นอยที่สุด ระดับความคิดเห็น 

(5) (4) (3) (2) (1) X  S.D. แปลผล 
7. ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่

ไดรับ 
182 

(45.5) 
141 

(35.5) 
70 

(17.5) 
6 

(1.5) 
1 

(0.3) 
4.24 0.81 มากที่สุด 

8. ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น
หรือรานอื่น 

62 
(15.5) 

139 
(34.8) 

160 
(40.0) 

30 
(7.5) 

9 
(2.3) 3.54 0.92 มาก 

9. ราคาที่สามารถตอรองได 67 
(6.8) 

153 
(38.3) 

135 
(33.8) 

25 
(6.3) 

20 
(5.0) 3.55 1.01 มาก 

10.  ชําระโดยบัตรเครดิตหรือ
ใหเครดิตจายทีหลังได 39 

(9.8) 
62 

(15.5) 
105 

(26.3) 
79 

(19.8) 
115 

(28.8) 2.58 1.31 นอย 

ดานราคาโดยรวม      3.48 0.71 มาก 

จากตารางที่ 4.5 พบวา นักศึกษาหญิงใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉล่ีย 2.24  สวนปจจัยดานราคาที่นักศึกษาหญิงใหความสําคัญในระดับมาก เรียง
ตามลําดับจากมากไปหานอย ไดแก  ราคาที่สามารถตอรองได และราคาต่ํากวาตราสินคาอื่นหรือราน
อ่ืน โดยมีคาเฉล่ีย 3.55 และ 3.54 ตามลําดับ  สําหรับปจจัยที่นักศึกษาหญิงใหความสําคัญในระดับ
นอย  ไดแก ชําระโดยบัตรเครดิตหรือใหเครดิตจายทีหลังได  มีคาเฉลี่ย 2.58 
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ตารางที่ 4.6     จํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางการจัด

จําหนาย 

มีผล 
มากที่สุด มีผลมาก มีผล 

ปานกลาง มีผลนอย มีผล 
นอยที่สุด ระดับความคิดเห็น 

(5) (4) (3) (2) (1) X  S.D. แปลผล 
11. สถานที่จัดจําหนายใกล
บานหรือที่ทํางาน 

35 
(8.8) 

85 
(21.3) 

227 
(56.8) 

45 
(11.3) 

8 
(2.0) 3.23 0.84 ปานกลาง 

12. สถานที่จัดจําหนายมีที่จอด
รถสะดวก 

58 
(14.5) 

161 
(40.3) 

101 
(25.3) 

71 
(17.8) 

9 
(2.3) 3.47 1.02 มาก 

13. การจัดสินคาไวในตําแหนง
ที่มองเห็นชัดเจน หยิบงาย 

68 
(7.0) 

114 
(28.5) 

133 
(33.3) 

73 
(18.3) 

12 
(3.0) 3.38 1.06 ปานกลาง 

14. การจัดสงสินคาถึงบาน 
โดยรถหรือไปรษณีย 

465 
(11.5) 

49 
(12.3) 

122 
(30.5) 

94 
(23.5) 

89 
(22.3) 2.67 1.27 ปานกลาง 

ดานชองทางการจดัจําหนาย
โดยรวม      3.19 0.80 ปานกลาง 

จากตารางที่ 4.6 พบวา นักศึกษาหญิงใหความสําคัญกับสถานที่จัดจําหนายมีที่จอดรถ
สะดวกในระดับมาก  มีคาเฉลี่ย 3.47  สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่นักศึกษาหญิงให
ความสําคัญในระดับปานกลางเรียงลําดับจากมากไปหานอย ไดแก การจัดสินคาไวในตําแหนงที่
มองเห็นชัดเจนหยิบงาย  สถานที่จัดจําหนายใกลบานหรือที่ทํางาน  และการจัดสงสินคาถึงบานโดยรถ
หรือไปรษณีย  โดยมีคาเฉลี่ย  3.38 , 3.23  และ 2.67  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.7       จํานวน  รอยละ  คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด 

มีผล 
มากที่สุด 

มีผลมาก มีผล 
ปานกลาง 

มีผล
นอย 

มีผล 
นอยที่สุด 

ระดับความคิดเห็น 

(5) (4) (3) (2) (1) X  S.D. แปลผล 
การสงเสริมการขาย         
15. การออกบัตรสะสมซื้อเพื่อ
นํามาแลกสินคาได 

66 
(6.5) 

141 
(35.3) 

139 
(34.8) 

24 
(6.0) 

30 
(7.5) 3.47 1.07 มาก 

16. การรับประกันคุณภาพ หรือ
หากไมพอใจยินดีคนืเงิน 

160 
(40.0) 

172 
(43.0) 

54 
(13.5) 

10 
(2.5) 

4 
(1.0) 4.18 0.83 มาก 

17. การลดราคา 137 
(34.3) 

152 
(38.0) 

79 
(19.8) 

17 
(4.3) 

15 
(3.8) 3.95 1.02 มาก 

18. ของแถมหรือของรางวัล 126 
(31.5) 

148 
(37.0) 

86 
(21.5) 

18 
(4.5) 

22 
(5.5) 3.85 1.09 มาก 

19. การแจกสินคาตัวอยาง 106 
(26.5) 

131 
(32.8) 

132 
(33.0) 

23 
(5.8) 

8 
(2.0) 3.76 0.98 มาก 

การโฆษณา         

20. ทางโทรทัศน วิทยุ 188 
(47.0) 

141 
(35.3) 

60 
(5.0) 

8 
(2.0) 

3 
(0.8) 4.26 0.84 มากที่สุด 

21. ทางนิตยสารหรือวารสาร
สําหรับสตรี 

61 
(15.3) 

176 
(44.0) 

145 
(36.3) 

16 
(4.0) 

2 
(0.5) 3.70 0.79 มาก 

22. การเปนผูใหการสนับสนุน
รายการโทรทัศน เกี่ยวกับสุขภาพ
และความงามของสตรี 

66 
(16.5) 

156 
(39.0) 

145 
(36.3) 

31 
(7.8) 

2 
(0.5) 3.63 0.87 มาก 

23.ความนาเชื่อถือของผูทําการ
โฆษณา เชน แพทย เภสัชกร 

80 
(20.0) 

155 
(38.8) 

145 
(36.3) 

18 
(4.5) 

2 
(0.5) 3.73 0.85 มาก 

24. คําแนะนําของพนักงานขาย 41 
(10.3) 

124 
(31.0) 

188 
(47.0) 

41 
(10.3) 

6 
(1.5) 

3.38 0.86 ปานกลาง 

25. การสาธิตการใชสินคาของ
พนักงานขาย 

37 
(9.3) 

118 
(29.5) 

191 
(47.8) 

43 
(10.8) 

11 
(2.8) 3.32 0.89 ปานกลาง 

26. มีจดหมายถึงสมาชิกหรือลูก คา
เพื่อแจงสินคาใหม ๆ อยูเสมอ 

43 
(0.8) 

85 
(21.3) 

183 
(45.8) 

63 
(15.8) 

26 
(6.5) 3.14 1.02 ปานกลาง 

27. แคตตาล็อก 33 
(8.3) 

74 
(8.5) 

179 
(44.8) 

76 
(19.0) 

38 
(9.5) 

2.97 1.04 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม      3.68 0.57 มาก 
จากตารางที่ 4.7  พบวา นักศึกษาหญิงใหความสําคัญกับการโฆษณาทางวิทยุในระดับมาก

ที่สุด  มีคาเฉลี่ย 4.26  สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่นักศึกษาหญิงใหความสําคัญในระดับ
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มาก เรียงลําดับจากมากไปหานอย ไดแก การรับประกันคุณภาพ หรือหากไมพอใจยินดีคืนเงิน  การลด
ราคา  ของแถมหรือของรางวัล การแจกสินคาตัวอยาง  ความนาเชื่อถือของผูทําการโฆษณา เชน แพทย 
เภสัชกร   การโฆษณาทางนิตยสารหรือวารสารสําหรับสตรี  การเปนผูใหการสนับสนุนรายการ
โทรทัศน เกี่ยวกับสุขภาพและความงามของสตรี และการออกบัตรสะสมซื้อเพื่อนํามาแลกสินคาได   
โดยมีคาเฉลี่ย  4.18, 3.95, 3.85, 3.76, 3.73, 3.70, 3.63 และ 3.47 ตามลําดับ สวนปจจัยที่นักศึกษาหญิง
ใหความสําคัญในระดับปานกลาง เรียงลําดับจากมากไปหานอย ไดแก คําแนะนําของพนักงานขาย   
การสาธิตการใชสินคาของพนักงานขาย มีจดหมายถึงสมาชิกหรือลูก คาเพื่อแจงสินคาใหม ๆ อยูเสมอ  
และแคตตาล็อก โดยมีคาเฉลี่ย 3.38, 3.32, 3.14 และ 2.97 ตามลําดับ 

ผูวิจัยกําหนดสมมติฐานสําหรับการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ในเขต
จังหวัดปทุมธานี  ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 
Ho : ชั้นปที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิว

เพื่อหนาขาวไมแตกตางกัน 
  H1 : ชั้นปที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิว
เพื่อหนาขาวแตกตางกัน 

ผลการศึกษาแสดงในตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะหความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลดานชั้นปที่กําลังศึกษา  ที่มีตอ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

ชั้นป Sum of 
Squares องศาอิสระ Mean 

Square คาสถิติ F คา Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ระหวางกลุม 2.630 3 0.877 3.414 0.018* 
ภายในกลุม 101.712 396 0.257   
ผลรวม 104.343 399    
ดานราคา 
ระหวางกลุม 4.986 3 1.662 3.366 0.019* 
ภายในกลุม 195.510 396 0.494   
ผลรวม 200.496 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ระหวางกลุม 7.537 3 2.512 4.021 0.008* 
ภายในกลุม 247.398 396 0.625   
ผลรวม 254.935 399    
ดานการสงเสริมการตลาด 
ระหวางกลุม 5.989 3 1.996 6.452 0.000* 
ภายในกลุม 122.534 396 0.309   
ผลรวม 128.524 399    

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางที่ 4.8  พบวา  ดานผลิตภัณฑ  มีคาสถิติเอฟเทากับ 3.414 คา Sig. เทากับ 0.018  

ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ ช้ันปที่แตกตางกันมีผลทําให
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    

ดานราคา  มีคาสถิติเอฟเทากับ 3.366  คา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ ชั้นปที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    
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ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีคาสถิติเอฟเทากับ 4.021  คา Sig. เทากับ 0.008  ซ่ึงนอยกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ ชั้นปที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    

ดานการสงเสริมการตลาด  มีคาสถิติเอฟเทากับ 6.452  คา Sig. เทากับ 0.000  ซ่ึงนอยกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ ช้ันปที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    

เพื่อศึกษาวาชั้นปที่แตกตางกันสงผลอยางไรตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว  ผูวจิัยทําการเปรียบเทียบเชิงซอน ดวยวิธีการ LSD ผลการศึกษาแสดง
ในตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.9 ผลการเปรียบเทียบเชิงซอนระหวางชั้นปกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

ดานผลิตภัณฑ ชั้นปที่ 1 ชั้นปที่ 2 ช้ันปที่ 3 ช้ันปที่ 4 

ชั้นปที่ 1 - 0.083 
(0.179) 

0.134 
(0.048*) 

-0.159 
(0.101) 

ชั้นปที่ 2  - 0.051 
0.454 

-0.242 
(0.013*) 

ชั้นปที่ 3   - 
0.293 

(0.004*) 

ชั้นปที่ 4 
 
   - 

ดานราคา ชั้นปที่ 1 ชั้นปที่ 2 ช้ันปที่ 3 ช้ันปที่ 4 

ชั้นปที่ 1 - 
0.219 

(0.010*) 
0.090 

(0.339) 
-0.131 
(0.330) 

ชั้นปที่ 2  - -0.130 
(0.174) 

- 0.350 
(0.010*) 

ชั้นปที่ 3   - -0 .221 
(0.118) 

ชั้นปที่ 4 
 
   - 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ชั้นปที่ 1 ชั้นปที่ 2 ช้ันปที่ 3 ช้ันปที่ 4 

ชั้นปที่ 1 - 
0.314 

(0.001*) 
0.241 

(0.023*) 
0.269 

(0.075) 

ชั้นปที่ 2  - -0.07301 
(0.495) 

-0.044 
(0.771) 

ชั้นปที่ 3   - 0.029 
(0.856) 

ชั้นปที่ 4  
 

  - 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ) 
ดานการสงเสริมการตลาด ชั้นปที่ 1 ชั้นปที่ 2 ช้ันปที่ 3 ช้ันปที่ 4 

ชั้นปที่ 1 - 
0.231 

(0.001*) 
0.241 

(0.001*) 
-0.052 
(0.626) 

ชั้นปที่ 2  - 0.011 
(0.891) 

-0.283 
(0.009*) 

ชั้นปที่ 3   - 
-0.293 

(0.009*) 

ชั้นปที่ 4  
   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางที่  4.9 พบวา  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนา

ขาวดานผลิตภัณฑมีความแตกตางรายคูจํานวน 3 คู  ไดแก  คูที่ 1 คือ ช้ันปที่ 1 กับชั้นปที่ 3   โดย
นักศกึษาที่อยูในชั้นปที่ 1 มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานผลิตภัณฑโดย
เฉล่ียสูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 3   คูที่ 2 คือ ชั้นปที่ 2 กับ ชั้นปที่ 1 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 3 
มคีะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยู
ในชั้นปที่ 2    และคูที่ 3 คือ ช้ันปที่ 3 และ ชั้นปที่ 4 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 3 มีคะแนนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 4 

   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคามีความ
แตกตางรายคูจํานวน 2 คู  ไดแก  คูแรก ชั้นปที่ 1 กับ ช้ันปที่ 2 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 1 มีคะแนน
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคาโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 2  
และคูที่ 2  ช้ันปที่ 2 กับ ชั้นปที่ 4 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 4 มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคาโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 2 

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานชองทางการจัด
จําหนายมีความแตกตางรายคูจํานวน 2 คู  ไดแก  คูแรก ชั้นปที่ 1 กับ ชั้นปที่ 2 โดยนักศึกษาที่อยูใน
ช้ันปที่ 1 มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนายโดย
เฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 2  และคูที่ 2  ชั้นปที่ 1 กับ ช้ันปที่ 3 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 1 
มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนายโดยเฉลี่ยสูงกวา
นักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 3 
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การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริม
การตลาดมีความแตกตางรายคูจํานวน 4 คู  ไดแก  คูแรก ชั้นปที่ 1 กับ ชั้นปที่ 2 โดยนักศึกษาที่อยูใน
ชั้นปที่ 1 มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉลี่ย
สูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 2   คูที่ 2  ช้ันปที่ 1 กับ ชั้นปที่ 3 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 1 มี
คะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉลี่ยสูงกวา
นักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 3  คูที่ 3 คือ ช้ันปที่ 2 กับ ชั้นปที่ 4 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 4 มีคะแนนการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยู
ในชั้นปที่ 2  และคูที่ 4 คือ ช้ันปที่ 3 กับ ชั้นปที่ 4 โดยนักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 4 มีคะแนนการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่อยูในชั้นปที่ 3 

ผูวิจัยกําหนดสมมติฐานสําหรับการศึกษาปจจัยดานสถาบันการศึกษาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูใน
ระดับปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี  ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1.2 
Ho : สถาบันการศึกษาที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท

ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวไมแตกตางกัน 
H1 : สถาบันการศึกษาที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท

ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวแตกตางกัน 
ผลการศึกษาแสดงในตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลดานสถาบันการศึกษา ที่มีตอ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

สถาบันการศึกษา Sum of 
Squares องศาอิสระ Mean 

Square คาสถิติ F คา Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ระหวางกลุม 3.051 3 1.017 3.975 0.008* 
ภายในกลุม 101.292 396 0.256   
ผลรวม 104.343 399    
ดานราคา 
ระหวางกลุม 4.247 3 1.416 2.856 0.037* 
ภายในกลุม 196.249 396 0.496   
ผลรวม 200.496 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ระหวางกลุม 3.539 3 1.180 1.858 0.136 
ภายในกลุม 251.396 396 0.635   
ผลรวม 254.935 399    
ดานการสงเสริมการตลาด 
ระหวางกลุม 2.557 3 0.852 2.680 0.047* 
ภายในกลุม 125.966 396 0.318   
ผลรวม 128.524 399    

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางที่ 4.10  พบวา  ดานผลิตภัณฑ  มีคาสถิติเอฟเทากับ 3.975  คา Sig. เทากับ 0.008  

ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ สถาบันการศึกษาที่แตกตางกัน
มีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานผลิตภัณฑแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    

ดานราคา  มีคาสถิติเอฟเทากับ 2.856  คา Sig. เทากับ 0.037  ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ สถาบันการศึกษาที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05    
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ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีคาสถิติเอฟเทากับ 1.858  คา Sig. เทากับ 0.136  ซ่ึงมากกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหยอมรับสมมติฐานหลัก  นั่นคือ สถาบันการศึกษาที่แตกตางกันไมมีผลทํา
ใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนาย
แตกตางกันที่ระดับ 0.05    

ดานการสงเสริมการตลาด  มีคาสถิติเอฟเทากับ 2.680  คา Sig. เทากับ 0.047  ซ่ึงนอยกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ สถาบันการศึกษาที่แตกตางกันมีผลทําให
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานการสงเสริมการตลาด
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

เพื่อศึกษาวาสถาบันการศึกษาที่แตกตางกันสงผลอยางไรตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว ผูวิจัยทําการเปรียบเทียบเชิงซอน ดวยวิธีการ LSD ผล
การศึกษาแสดงในตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.11 ผลการเปรียบเทียบเชิงซอนระหวางสถาบันการศึกษากับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

ดานผลิตภัณฑ ม.รังสิต ม.กรุงเทพ ม.ธรรมศาสตร มทร.ธัญบุรี 

ม.รังสิต  -0.011 
(0.874) 

-0.125 
(0.082) 

0.122 
(0.089) 

ม.กรุงเทพ  - -0.113 
(0.114) 

0.133 
(0.063) 

ม.ธรรมศาสตร   - 
0.247 

(0.001*) 

มทร.ธัญบุรี  
   - 

ดานราคา ม.รังสิต ม.กรุงเทพ ม.ธรรมศาสตร มทร.ธัญบุรี 

ม.รังสิต - 
-0.233 

(0.020*) 
-0.268 

(0.008*) 
-0.183 
(0.068) 

ม.กรุงเทพ  - -0.035 
(0.725) 

0.050 
(0.616) 

ม.ธรรมศาสตร   - 0.085 
(0.394) 

มทร.ธัญบุรี  
   - 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ม.รังสิต ม.กรุงเทพ ม.ธรรมศาสตร มทร.ธัญบุรี 

ม.รังสิต - 0.048 
(0.674) 

0.113 
(0.319) 

0.250 
(0.270) 

ม.กรุงเทพ  - 0.065 
(0.564) 

0.203 
(0.073) 

ม.ธรรมศาสตร   - 0.138 
(0.223) 

มทร.ธัญบุรี 
 
   - 
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ตารางที่ 4.11 (ตอ) 
ดานการสงเสริมการตลาด ม.รังสิต ม.กรุงเทพ ม.ธรรมศาสตร มทร.ธัญบุรี 

ม.รังสิต - -0.111 
(0.165) 

-0.226 
(0.005*) 

-0.103 
(0.200) 

ม.กรุงเทพ  - 
-0.115 
(0.150) 

0.008 
(0.917) 

ม.ธรรมศาสตร   - 0.123 
(0.123) 

มทร.ธัญบุรี  
   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางที่  4.11 พบวา การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนา

ขาวดานผลิตภัณฑมีความแตกตางรายคูเพียงคูเดียว คือ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรกับมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี โดยนักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยธรรมศาสตรคะแนนการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคามีความ
แตกตางรายคูจํานวน 2 คู  ไดแก  คูแรก มหาวิทยาลัยรังสิต กับ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยนักศึกษาที่
ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยกรุงเทพ มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคา
โดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยรังสิต  และคูที่ 2  มหาวิทยาลัยรังสิต กับ 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร โดยนักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร มีคะแนนการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคาโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยรังสิต 

การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริม
การตลาดมีความแตกตางรายคูเพียงคูเดียว  ไดแก  นักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยรังสิต กับ 
นักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร โดยนักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
มีคะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉลี่ยสูงกวา
นักศึกษาที่ศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยรังสิต 
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สมมติฐานที่ 1.3 
ผูวิจัยกําหนดสมมติฐานสําหรับการศึกษาปจจัยดานรายไดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี  ดังนี้ 

Ho : รายไดที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
ผิวเพื่อหนาขาวไมแตกตางกัน 

H1 : รายไดที่แตกตางกันมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิว
เพื่อหนาขาวแตกตางกัน 

ผลการศึกษาแสดงในตารางตอไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะหความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่มีตอ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

รายได Sum of 
Squares องศาอิสระ Mean Square คาสถิติ F คา Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
ระหวางกลุม 1.406 4 0.351 1.349 0.251 
ภายในกลุม 102.937 395 0.261   
ผลรวม 104.343 399    
ดานราคา 
ระหวางกลุม 1.460 4 0.365 0.724 0.576 
ภายในกลุม 199.036 395 0.504   
ผลรวม 200.496 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ระหวางกลุม 6.692 4 1.673 2.662 0.032* 
ภายในกลุม 248.243 395 0.628   
ผลรวม 254.935 399    
ดานการสงเสริมการตลาด 
ระหวางกลุม 5.573 4 1.393 4.476 0.002* 
ภายในกลุม 122.951 395 0.311   
ผลรวม 128.524 399    

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.12  พบวา  ดานผลิตภัณฑ  มีคาสถิติเอฟเทากับ 1.349  คา Sig. เทากับ 0.251  
ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหยอมรับสมมติฐานหลัก  นั่นคือ รายไดที่แตกตางกันไมมีผลทํา
ใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานผลิตภัณฑแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญ 0.05    

ดานราคา  มีคาสถิติเอฟเทากับ 0.724  คา Sig. เทากับ 0.576  ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05  ทําใหยอมรับสมมติฐานหลัก  นั่นคือ รายไดที่แตกตางกันไมมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานราคาแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05    

ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีคาสถิติเอฟเทากับ 2.662  คา Sig. เทากับ 0.032  ซ่ึงมากกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหยอมรับสมมติฐานหลัก  น่ันคือ รายไดที่แตกตางกันมีผลทําใหการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนายแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    

ดานการสงเสริมการตลาด  มีคาสถิติเอฟเทากับ 4.476  คา Sig. เทากบั 0.002  ซ่ึงนอยกวา
ระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหปฏิเสธสมมติฐานหลัก  นั่นคือ รายไดที่แตกตางกันมีผลทําใหการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

เพื่อศึกษาวารายไดที่แตกตางกันสงผลอยางไรตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว  ผูวิจัยทําการเปรียบเทียบเชิงซอน  ดวยวิธีการ LSD ผลการศึกษาแสดง
ในตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.13 ผลการเปรียบเทียบเชิงซอนระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ต่ํากวา 
3,000 บาท 

3,000 – 
6,000 บาท 

6,001 – 
9,000 บาท 

9,001 – 
12,000 
บาท 

12,001 – 
15,000 
บาท 

ต่ํากวา 3,000 บาท - 0.382 
(0.122) 

0.564 
(0.017*) 

0.406 
(0.095) 

0.214 
(0.452) 

3,000 – 6,000 บาท  - 0.181 
(0.094) 

0.024 
(0.846) 

-0.168 
(0.383) 

6,001 – 9,000 บาท   - -0.158 
(0.110) 

-0.350 
(0.050) 

9,001 – 12,000 บาท    - 
-0.192 
(0.305) 

12,001 – 15,000 บาท  
    - 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ต่ํากวา 
3,000 บาท 

3,000 – 
6,000 บาท 

6,001 – 
9,000 บาท 

9,001 – 
12,000 
บาท 

12,001 – 
15,000 
บาท 

ต่ํากวา 3,000 บาท - 0.061 
(0.726) 

0.024 
(0.884) 

0.299 
(0.081) 

0.239 
(0.234) 

3,000 – 6,000 บาท  - -0.037 
(0.631) 

0.238 
(0.006*) 

0.178 
(0.190) 

6,001 – 9,000 บาท   - 
0.274 

(0.000*) 
0.214 

(0.088) 

9,001 – 12,000 บาท    - -0.060 
(0.650) 

12,001 – 15,000 บาท  
 

   - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.13 พบวา การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนา
ขาวดานชองทางการจัดจําหนายมีความแตกตางรายคูเพียงคูเดียว ไดแก นักศึกษาที่มีรายได ต่ํากวา 
3,000 บาท กับ นักศึกษาที่มีรายได 6,001-9,000 บาท โดยนักศึกษาที่มีรายไดต่ํากวา 3,000 บาท  มี
คะแนนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานราคาโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่มีรายได 
6,001-9,000 บาท 

การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริม
การตลาดมีความแตกตางรายคู 2 คู ไดแก  นักศึกษาที่มีรายได 3,000-6,000 บาท กับ นักศึกษาที่มี
รายได 9,001-12,000 บาท โดยนักศึกษาที่มีรายได 3,000-6,000 บาท มีคะแนนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉลี่ยสูงกวานักศึกษาที่มีรายได 9,001- 
12,000 บาท 

4.3 ผลการศึกษาสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่นักศึกษาสังกัดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

ผูวิจัยทําการศึกษาผลของการศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่มีตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว  โดยวิเคราะหดวยการทดสอบที (t-test)   และ
กําหนดสมมติฐานสําหรับการทดสอบ  ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 2 
Ho :  การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวไมแตกตางกัน 
H1 :   การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวแตกตางกัน 
ผลการศึกษาแสดงในตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.14 ผลการศึกษาสถาบันที่กําลังศึกษาที่มีตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว 

มหาวิทยาลัย คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาสถิติที องศา 

อิสระ คา Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 
เอกชน 4.229 0.511 

0.085 398 0.933 
รัฐบาล 4.225 0.513 

ดานราคา 
เอกชน 3.424 0.731 

-1.537 398 0.125 
รัฐบาล 3.532 0.683 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
เอกชน 3.269 0.748 

1.978 398 0.049* 
รัฐบาล 3.111 0.842 

ดานการสงเสริมการตลาด 
เอกชน 3.629 0.564 

-1.923 398 0.055 
รัฐบาล 3.738 0.567 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตารางที่ 4.14  พบวา  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนา

ขาวดานผลิตภัณฑมีคาสถิติทีเทากับ 0.085  คา Sig. เทากับ 0.933 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05  ทํา
ใหยอมรับสมมติฐานหลัก  นั่นคือ  การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลไมมีผลทําใหการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว ดานผลิตภัณฑแตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05   

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานราคามีคาสถิติที
เทากับ -1.537  คา Sig. เทากับ 0.125 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05  ทําใหยอมรับสมมติฐานหลัก  
นั่นคือ  การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลไมมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารงุผิวเพื่อหนาขาว ดานราคาแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานชองทางการจัด
จําหนายมีคาสถิติทีเทากับ 1.978  คา Sig. เทากับ 0.049 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ทําใหปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก  นั่นคือ  การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อ
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เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับนัย 0.05   

การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานการสงเสริม
การตลาดมีคาสถิติทีเทากับ -1.923  คา Sig. เทากับ 0.055 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ทําให
ยอมรับสมมติฐานหลัก นั่นคือ การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลไมมีผลทําใหการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว ดานการสงเสริมการตลาดแตกตาง
กันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย  การอภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ
ผิวหนาขาว เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research)  โดยมีผลที่ไดจากการวิจัย  การอภิปราย  และ
ขอเสนอแนะ  ดังนี้ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
  1. สรุปผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคล 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษาที่กําลังศึกษาในชั้นปที่ 1 กลุมตัวอยางเปนนักศึกษาใน
กลุมมหาวิทยาลัยเอกชนและมหาวิทยาลัยของรัฐในอัตราสวนไมเทากัน สวนใหญมีรายไดตอเดือนอยู
ในชวง 6,001-9,000 บาท   
  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อ
ผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงเพื่อผิวหนาขาว  โดยใชการวิเคราะหดวยความถี่  รอยละ  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน    การ
วิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA)  และการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางรายคู ดวยวิธีการ
ของ LSD (Least Significant Difference)  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวมากที่สุดไดแก  ความ
ปลอดภัยในการใช  รองลงมาไดแก มาตรฐานของผลิตภัณฑ และประโยชนของผลิตภัณฑ  ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานราคา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับ
คุณคาที่ไดรับ รองลงมา ไดแก ราคาที่สามารถตอรองได และราคาต่ํากวาตราสินคาอื่นหรือรานอื่น  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ไดแก 
สถานที่จัดจําหนายมีที่จอดรถสะดวก รองลงมาไดแก การจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัดเจน
หยิบงาย  สถานที่จัดจําหนายใกลบานหรือที่ทํางาน  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ไดแก  การโฆษณาทางวิทยุ รองลงมาไดแก การ
รับประกันคุณภาพ หรือหากไมพอใจยินดีคืนเงิน  และการลดราคา    
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ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ไดแก 
ชั้นปที่กําลังศึกษา  โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาว
ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  สวน
สถาบันการศึกษา  มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวมี
ความแตกตางกันเฉพาะในดานชองทางการจัดจําหนายเทานั้น ปจจัยดานรายไดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการ
สงเสริมการตลาด 
  ผลการศึกษาสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่นักศึกษาสังกัดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง  เพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

ผลการศึกษาสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่นักศึกษาสังกัดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรีในเขตจังหวัดปทุมธานี  พบวา  การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลมีผลทําให
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวมีความแตกตางกันเฉพาะในดาน
ราคาเทานั้น  สวนดานผลิตภัณฑ   ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 
การศึกษาในสถาบันเอกชนกันสถาบันรัฐบาลไมมีผลทาํใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางแตกตางกัน 

 
5.2  การอภิปรายผล 
  อภิปรายผลการการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับ   ปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

จากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ไดแก ความปลอดภัยในการใช  แสดงใหเห็นวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑเปนสิ่งที่กระตุนใหนักศึกษาหญิงตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว  โดยเมื่อสินคาเปนเครื่องสําอาง  ทําใหนักศึกษาหญิงพิถีพิถัน
ในการเลือกซ้ือ และใหความสําคัญกับเรื่องของความปลอดภัยในการใชมากกวาอยางอื่น เพราะหาก
ใชแลวเกิดการแพ อาจจะทําใหเกิดความเสียหายตอผิวหนาและบุคลิกภาพอยางมาก จนอาจเสียโฉมได  
ดังนั้น ในดานผลิตภัณฑนักศึกษาหญิงจึงใหความสําคัญกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือประโยชนจาก
ผลิตภัณฑมากกวาปจจัยอยางอื่น เชน หีบหอ ความสวยงาม  ตราสินคา  หรือรูปลักษณของผลิตภัณฑ
นั้น 
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จากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ไดแก  ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  แสดงใหเห็นวา  
ถึงแมเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว จะมีราคาที่สูงกวาเคร่ืองสําอางประเภทอื่น 
แตหากนักศึกษาหญิงมีความรูสึกวาสินคามีคุณคามากกวาราคา  ก็จะตัดสินใจซื้อ  ทําใหคุณคาหรือ
ประสิทธิภาพที่เกิดขึ้นจากการใชสินคาเปนตัวกําหนดราคาของสินคานั้น  วาจะมีราคาถูกหรือแพง 
และถึงแมวา จะมีสินคาประเภทอื่นหรือยี่หออ่ืนที่ราคาถูกกวา  แตหากใชแลวประสิทธิภาพดอยกวา
มาก ๆ นักศึกษาก็จะไมตัดสินใจซื้อ 

จากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพ่ือผิวหนาขาว ไดแก สถานที่จัดจําหนายมีที่จอดรถสะดวก  
แสดงใหเห็นวา  นักศึกษาหญิงคํานึงถึงการเขาถึงสินคามากกวาอยางอื่น  การที่นักศึกษาหญิงเลือก
สถานที่ที่มีที่จอดรถสะดวก  แสดงใหเห็นวา  สถานที่ที่นักศึกษาหญิงซ้ือเครื่องสําอางประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวเปนหางสรรพสินคาที่มีขนาดใหญ  มีสินคาใหเลือกหลากหลาย  มีการ
อํานวยความสะดวกสบายหลายดาน เปนทั้งแหลงรวมความบันเทิงและสถานที่ซ้ือสินคา  เปนที่นัด
พบ และแหลงที่นักศึกษาชอบไปจับจายซื้อของ  และนักศึกษานาจะเดินทางไปซื้อเคร่ืองสําอางจาก
เคานเตอรเครื่องสําอาง   

จากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ไดแก การโฆษณาทางวิทยุ  แสดงใหเห็นวา  การ
สงเสริมการตลาดที่ไดผลที่สุด คือการโฆษณา  ซ่ึงทําใหเกิดการรับรู  สรางสรรคความรูสึกที่ดีตอ
สินคา และทําสรางการเรียนรูเรงเราใหเกิดการซื้อ  โดยเฉพาะหากพรีเซนเตอรของการโฆษณานั้นเปน
ผูที่มีช่ือเสียงในหมูวัยรุน  ก็จะทําใหการโฆษณานั้นไดผลมากขึ้น เนื่องจากนักศึกษายังอยูในชวงอายุที่
เปนวัยรุน  ที่สังคมรอบตัวและเพื่อน ๆ มีอิทธิพลสูง  รวมทั้งวัยรุนยังชอบเลียนแบบคนดัง  โดยเฉพาะ
ในเรื่องของแฟชั่น การแตงกาย  การดําเนนิชีวิต  

จากปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 
ไดแก ชั้นปที่กําลังศึกษา  ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนา
ขาวดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด   ผล
การศึกษาสอดคลองกับทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงกลาววาปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยทางวัฒนธรรม ซ่ึงประกอบดวย
ลักษณะพื้นฐานของบุคคล  วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะที่เกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย เชน กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พี้นที่ทางภูมิศาสตร
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หรือทองถ่ิน กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม  ปจจัยทางสังคม ซ่ึง
ประกอบดวย กลุมบุคคลที่ผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น และ
คานิยมของผูบริโภค เชน ครอบครัว  ญาติ เพื่อน รวมทั้งบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคม  และปจจัยสวน
บุคคล เชน อายุ  การที่นักศึกษาตองการใหผิวหนาของตัวเองขาว เนียน แลดูออนเยาว  เพราะนักศึกษา
กําลังอยูในชวงวัยรุนที่เปนวันที่กําลังรักสวยรักงาม  ตองการเปนที่สนใจของบุคคลรอบขาง  ตองการ
เปนที่รัก  มีความทัดเทียมหรือโดดเดนกวาคนอื่น หรือกลาวไดวาเปนความตองการความภาคภูมิใจ  
เปนความเชื่อมั่นวาตนเองมีขอดี  นั่นคือ นักศึกษาใชผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวเพื่อตอบสนอง
ความภาคภูมิใจในตนเอง   

ช้ันปที่มีคะแนนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว
แตกตางจากชั้นปอ่ืน ๆ ไดแก ชั้นปที่ 1 สอดคลองกับขอมูลสวนบุคคลของนักศึกษาที่มีนักศึกษาชั้นป
ที่ 1 มากที่สุด ซ่ึงเปนลักษณะทางประชากรศาสตรที่สะทอนใหเห็นถึงความตองการในการดูแลตัวเอง
ของนักศึกษาหญิงในมหาวิทยาลัย  ซ่ึงเปนวัยรุนตอนปลาย  ที่ตองการดูแลตัวเองใหดูดี  สวนเหตุผลที่
เลือกซื้อเครื่องสําอางเพราะตองการใหผิวหนาขาวเนียนยิ่งขึ้นนั้น สะทอนใหเห็นส่ิงที่นักศึกษาหญิง
ตองการจากผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ซ่ึงนอกจากตองการใหผิวหนาของตนเองขาวเนียนขึ้น
แลว  ยังตองการใหผิวหนาดูออนเยาวอีกดวย ผูประกอบการจําหนายผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว  
จึงควรตระหนักและทําใหผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวมีคุณสมบัติดานนี้เพิ่มเติม  เพื่อเพิ่มมูลคา
ของสินคาใหตรงตามความตองการของกลุมลูกคามากยิ่งขึ้น  สวนนักศึกษานักศึกษาชั้นปที่ 2 ขึ้นไป  
จะเปนกลุมที่เคยใชผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวมาแลว นักศึกษากลุมนี้จะผานการทดลองใช
ผลิตภัณฑในระดับราคาตาง ๆ จนกระทั่งพบผลิตภัณฑที่มีคุณภาพเปนที่พอใจ  และเหมาะสมกับ
สภาพผิวของตนเอง  ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัย
สวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  โดยปจจัยสวนบุคคลเรื่องหนึ่งไดแก  อายุของผูบริโภค  ซ่ึง
ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

จากปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 
ปจจัยที่สองไดแกสถาบันการศึกษา  ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
ผิวเพื่อหนาขาวดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  และดานการสงเสริมการตลาด   ผลการศึกษาสอดคลองกับ
ทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงกลาววาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยทางวัฒนธรรม ซ่ึงประกอบดวยลักษณะพื้นฐานของ
บุคคล  วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะที่เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะ
พื้นฐานของมนุษย เชน กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พื้นที่ทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน          
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กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม  ปจจัยทางสังคม ซ่ึงประกอบดวย 
กลุมบุคคลที่ผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของ
ผูบริโภค เชน ครอบครัว  ญาติ เพื่อน รวมทั้งบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคม  และปจจัยสวนบุคคล เชน 
อายุ  รายได ซ่ึงเปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing power) ของผูบริโภค   การที่นักศึกษาตองการ
ใหผิวหนาของตัวเองขาว เนียน แลดูออนเยาว  เพราะนักศึกษา ตองการเปนที่สนใจของบุคคลรอบขาง  
ตองการเปนที่รัก  มีความทัดเทียมหรือโดดเดนกวาคนอื่น หรือกลาวไดวาเปนความตองการความ
ภาคภูมิใจ  เปนความเชื่อมั่นวาตนเองมีขอดี  นั่นคือ นักศึกษาใชผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวเพื่อ
ตอบสนองความภาคภูมิใจในตนเอง    สอดคลองกับทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค ซ่ึงไดกลาววา ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยที่ปจจัยดานสังคมเปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ซ่ึงประกอบดวย กลุมอางอิง ซ่ึงเปนกลุมที่ผูบริโภคไดเขาไป
เกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของผูบริโภค  โดยกลุมอางอิงจะ
ประกอบไปดวยบุคคลในครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน บุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ 
และรวมสถาบัน  สาเหตุที่เพื่อเปนผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวมาก
ที่สุด เปนเพราะนักศึกษามีความไวใจเพื่อน  เมื่อเพื่อนใหคําแนะนําผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวให  
ทําใหเกิดความเชื่อถือ หรือหากเพื่อนไมแนะนําใหใชผลิตภัณฑบํารุงหนาขาว เนื่องจากเคยมี
ประสบการณไมดี เชน ใชแลวผิวหนาเกิดปญหาสิว เกิดอาการแพ  ก็จะทําใหนักศึกษาไมตองการซื้อ
ผลิตภัณฑนั้น  เปนลักษณะของการสงเสริมการตลาดแบบปากตอปาก  นักศึกษาจะไดรับการกระตุน
จากเพื่อนทําใหเกิดความอยากใชหรือไมอยากใช  นอกจากนั้น นักศึกษาอาจเลือกซื้อเพราะตองการมี
ความทัดเทียมกับเพื่อน หรือดีเดนกวาเพื่อนได  นักศกึษาในมหาวิทยาลัยเอกชน  เปนนักศึกษาที่สวน
ใหญแลวครอบครัวมีฐานะดีกวานักศึกษาในมหาวิทยาลัยของรัฐ  ทําใหนักศึกษากลุมนี้มีกําลังซื้อที่สูง
กวา หรือถึงแมวานักศึกษาจะไมไดมาจากครอบครัวที่มีฐานะดี  แตการที่ไปศึกษาอยูในมหาวิทยาลัย
เอกชน ซ่ึงนักศึกษาสวนมากมีฐานะดี  ทําใหนักศึกษาตองมีการปรับตัวใหเขากับสังคมที่นักศึกษาอยู  
ผลการศึกษาสอดคลองกับทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงกลาววา 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดแก ปจจัยทางดานสังคม  ซ่ึงประกอบไปดวยกลุมอางอิง
หรือบุคคลที่ผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของดวย รวมทั้งรายไดของนักศึกษาซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการ และยังเกี่ยวของกับอํานาจในการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน  นอกจากนั้นพฤติ
กรรการบริโภคยังขึ้นอยูกับรูปแบบการดํารงชีวิต ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม  ชั้นของสังคม และกลุมอาชีพ
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ของแตละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบ
การดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม   ความสนใจและความคิดเห็น 

จากปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 
ปจจัยที่สามไดแกปจจัยดานรายได  ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุง
ผิวเพื่อหนาขาวดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด ผลการศึกษาสอดคลอง
กับทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงกลาววาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวย ปจจัยทางวัฒนธรรม ซ่ึงประกอบดวยลักษณะพื้นฐานของ
บุคคล  วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะที่เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะ
พื้นฐานของมนุษย เชน กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พี้นที่ทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน กลุม
อาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม  ปจจัยทางสังคม ซ่ึงประกอบดวย กลุม
บุคคลที่ผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของผูบริโภค 
เชน ครอบครัว  ญาติ เพื่อน รวมทั้งบุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม  และปจจัยสวนบุคคล เชน อายุ  รายได 
ซ่ึงเปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing power) ของผูบริโภค  บางครั้งผูบริโภคอาจจะมีความ
ตองการซื้อสูง  แตดวยรายไดที่ผูบริโภคมีอยู  ทําใหไมสามารถที่จะซื้อสินคาที่มีราคาสูงมากได  จึง
ตองตัดสินใจไปเลือกใชสินคาที่สามารถทดแทนกันได ในราคาที่ยอมเยากวา  ราคาของผลิตภัณฑมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ   เนื่องจากหากผลิตภัณฑใดมีราคาสูงมากจนเกินความสามารถของผูซ้ือ 
ถึงแมผูซ้ือจะมีความตองการซื้อมาก  แตดวยขอจํากัดทางการเงิน จะทําใหผูซ้ือหันไปซื้อสินคาอยาง
อ่ืนที่สามารถใชทดแทนกันไดแทน  ดังนั้น ราคาของผลิตภัณฑตองกําหนดใหเหมาะสมกับกลุมลูกคา  
โดยพิจารณากําลังซื้อของลูกคาประกอบ 
 อภิปรายผลการศึกษาสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่นักศึกษาสังกัดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภณัฑบํารุง  เพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยู
ในระดับปริญญาตรี ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

ผลการศึกษาสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลที่นักศึกษาสังกัดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของนักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรีในเขตจังหวัดปทุมธานี  พบวา  การศึกษาในสถาบันเอกชนกับสถาบันรัฐบาลมีผลทําให
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวมีความแตกตางกันเฉพาะในดาน
ชองทางการจัดจําหนายเทานั้น  สวนดานผลิตภัณฑ   ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด 
การศึกษาในสถาบันเอกชนกันสถาบันรัฐบาลไมมีผลทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางแตกตางกัน  
ซ่ึงสะทอนใหเห็นถึงการที่นักศึกษาในมหาวิทยาลัยเอกชน  เปนนักศึกษาที่สวนใหญแลวครอบครัวมี
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ฐานะดีกวานักศึกษาในมหาวิทยาลัยของรัฐ  ทําใหนักศึกษากลุมนี้มีกําลังซื้อที่สูงกวา หรือถึงแมวา
นักศึกษาจะไมไดมาจากครอบครัวที่มีฐานะดี  แตการที่ไปศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยเอกชน ซ่ึง
นักศึกษาสวนมากมีฐานะดี  ทําใหนักศึกษาตองมีการปรับตัวใหเขากับสังคมที่นักศึกษาอยู  ผล
การศึกษาสอดคลองกับทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงกลาววา ปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดแก ปจจัยทางดานสังคม  ซ่ึงประกอบไปดวยกลุมอางอิงหรือ
บุคคลที่ผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของดวย รวมทั้งรายไดของนักศึกษาซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการ และยังเกี่ยวของกับอํานาจในการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน  นอกจากนั้นพฤติกรรการ
บริโภคยังขึ้นอยูกับรูปแบบการดํารงชีวิต ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม  ชั้นของสังคม และกลุมอาชีพของแต
ละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม   ความสนใจและความคิดเห็น  ซ่ึงถือวาเปน
ปจจัยทางวัฒนธรรม ในสวนของกลุมอางอิง ซ่ึงเปนกลุมบุคคลที่นักศึกษาเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมี
อิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ 
กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน   กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําใน
สังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลในกลุมตาง ๆ ในสังคม ซ่ึงในกรณีนี้เปนกลุมอางอิงใน
ระดับทุติยภูมิ 

 
5.3   ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

 1.   การวิเคราะหและติดตามกลุมลูกคาเปาหมาย  ตองมีการพิจารณาวาตลาดกลุมเปาหมาย
ที่แทจริงของผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวคือใคร  มีรายไดและกําลังซื้อมากนอยเพียงใด  และมี
การขยายฐานลูกคากลุมเปาหมาย  เนื่องจากพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดย
คํานึงถึงความคุมคามากของสินคานั้นอยางมาก  โดยในขณะเดียวกันก็ตองสามารถตอบสนองความ
ตองการของตนเองไดอยางครบถวน เชน ทําใหผิวหนาขาวเนียน  ไมมีร้ิวรอย   ทําใหผิวหนาดูออน
เยาวเปนตน 

2.   กลยุทธดานผลิตภัณฑ  จากผลการศึกษา จะเห็นวากลุมตัวอยางมีเหตุผลที่เลือกใช
ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวแตกตางกัน ถึงแมสวนใหญจะเลือกเหตุผลวา ตองการใหหนาขาว
เนียนมากยิ่งขึ้น แตมีกลุมตัวอยางไมนอยที่ตอบวา ตองการใหผิวหนาดูออนเยาว  ดังนั้น หากสามารถ
ทําใหผลิตภัณฑตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครบถวน  ก็จะเปนแรงกระตุนใหผูบริโภค
หันมาซื้อสินคามากขึ้น  
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3.   กลยุทธดานราคา  ควรมีการวิเคราะหรายไดของกลุมเปาหมาย และกําหนดราคาสินคา
ใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย  โดยไมควรกําหนดราคาต่ําจนเกินไป เพราะผูบริโภคจะรูสึกวาสินคา
นั้นเปนสินคาดอยคุณภาพ  แตก็ไมควรกําหนดราคาสูงเกินไป  เพราะจะทําใหผูบริโภคไมสามารถซื้อ
สินคาได แมจะตองการซื้อสินคานั้นมากก็ตาม   

4.   กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัยดานเวลาและความสะดวกเปนสิ่งที่ผูบริโภค
คํานึงถึงเปนอันดับตน ๆ  ดังนั้นหากสามารถเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมีหลายชองทาง  มีความ
หลากหลาย  ก็จะทําใหสามารถจําหนายสินคาไดมากขึ้น  รวมทั้งควรมีการจัดทํา Website สําหรับให
ขอมูลแกลูกคา เพื่อใหลูกคาสามารถหาขอมูลเพิ่มเติมได 

5.   กลยุทธการสงเสริมการตลาด  ควรมีการจัดการสงเสริมการตลาด เชน มีการนํา
ผลิตภัณฑไปแจกใหกลุมเปาหมายทดลองใชโดยไมคิดคาใชจาย มีการโฆษณาประชาสัมพันธ 
เนื่องจากการโฆษณา เปนการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบมวลชน  มีการลด
ราคาโดยอาจกําหนดเงื่อนไขการลด เชน นําซองผลิตภัณฑมาแลก เปนตน 

 
5.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 

1.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกลุมนักศึกษากับกลุมผูหญิงที่ทํางานแลว  เพื่อศึกษา
กลุมเปาหมายของผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

2.  ควรมีการศึกษาเชิงลึก ในเรื่องของความพึงพอใจและทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑบํารุงผิว
เพื่อหนาขาว  เพื่อใหสามารถผลิตสินคาไดตามความตองการของผูบริโภค 

3.  การศึกษาครั้งตอไป  อาจจะศึกษารายละเอียดเชิงลึกในเรื่องประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 
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แบบสอบถามเพื่องานวิจัย 
เร่ือง   ปจจัยท่ีมีผลตอการตดัสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว 

ของนักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยูในระดบัปริญญาตรี  ในเขตจังหวดัปทุมธาน ี

ตอนที่ 1  ขอมูลเกี่ยวกับปจจยัสวนบุคคลของผูกรอกแบบสอบถาม 

คําชี้แจง    โปรดเติมขอมูล และทําเครื่องหมาย   ลงใน    ที่ตรงกับความเปนจริงของทานมาก
ที่สุด 

1. ชั้นปที่กําลังศกึษา 
        ชั้นปที่  1      ช้ันปที่  2 
        ชั้นปที่  3      ชั้นปที่  4 
         อ่ืน ๆ(โปรดระบุ) ................................................ 

 
2. สถาบันการศึกษา ที่ทานกําลังศึกษาอยู 

  มาหาวิทยาลัยรังสิต      มหาวิทยาลัยกรุงเทพฯ 
   มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร   
   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี คลอง 6 
 

3. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
        ต่ํากวา  3,000 บาท     3,000 – 6,000   บาท 
        6,001 – 9,000  บาท     9,001 – 12,000  บาท 
        12,001 -  15,000  บาท    สูงกวา  15,000  บาท 
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ตอนที่ 2  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภณัฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาว ของ
นักศึกษาหญิงที่กําลังศึกษาอยูในระดับปรญิญาตรี  ในเขตจังหวัดปทุมธานี 

คําชี้แจง    โปรดระบุเครื่องหมาย   ลงในชองที่ตรงกบัความคิดเหน็ของทานมากที่สุด โดยชอง
คําตอบเรียงจากที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด จนถงึระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด 

ปจจัยดังตอไปนี้ มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางประเภทผลิตภณัฑบํารุงเพื่อผิวหนาขาวของ
ทานมากนอยเพียงใด 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

ดานผลิตภัณฑ 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเครื่องสําอาง 

     

2. มาตรฐานของผลิตภัณฑ      
3. ความปลอดภยัในการใช      
4. ประโยชนของผลิตภัณฑ เชน ทําใหผิวขาวขึ้น 

ใหความชุมชืน้ 
     

5. ลักษณะบรรจภุัณฑและหีบหอ      
6. ปายฉลากสินคา เชน รายละเอียดวิธีการใช  วัน

ผลิต วันหมดอายุ เครื่องหมายประกนัคุณภาพ 
     

                  ดานราคา 
7. ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ 

     

8. ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่นหรอืรานอื่น      
9. ราคาที่สามารถตอรองได      
10. ชําระโดยบัตรเครดิตหรือใหเครดิตจายทหีลังได      

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
11. สถานที่จัดจําหนายใกลบานหรือที่ทํางาน 

     

12. สถานที่จัดจําหนายมีทีจ่อดรถสะดวก      
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ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

13. การจัดสินคาไวในตาํแหนงที่มองเห็นชัดเจน 
หยิบงาย 

     

14. การจัดสงสินคาถึงบาน โดยรถหรือไปรษณยี      
ดานการสงเสริมการตลาด 

การสงเสริมการขาย 
15. การออกบัตรสะสมซื้อเพื่อนํามาแลกสินคาได 

     

16. การรับประกันคุณภาพ หรือหากไมพอใจยนิดี
คืนเงิน 

     

17. การลดราคา      
18. ของแถมหรือของรางวัล      
19. การแจกสินคาตัวอยาง      
การโฆษณา 
20. ทางโทรทัศน วิทย ุ

     

21. ทางนิตยสารหรือวารสารสําหรับสตรี      
22. การเปนผูใหการสนับสนุนรายการโทรทัศน 

เกี่ยวกับสุขภาพและความงามของสตรี 
     

23. ความนาเชื่อถือของผูทําการโฆษณา เชน 
แพทย เภสัชกร 

     

24. คําแนะนําของพนักงานขาย      
25. การสาธิตการใชสินคาของพนักงานขาย      
26. มีจดหมายถึงสมาชิกหรือลูกคาเพื่อแจงสินคา

ใหม ๆ อยูเสมอ 
     

27. แคตตาล็อก      
ขอบคุณทานที่ใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 

ผูจัดทํางานวิจัย 
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