
 

 

สารนิพนธ์ 

 

ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิวของนกัศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

โดย 

นางสาว ศุภคัสรณ์ สุปัน 

รหสันกัศึกษา 05570628 

 

เสนอ 

อาจารย ์ดร.สุรีพร จรุงธนะกิจ 

 

 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษารายวชิา 450108 ระเบียบวธีิวจิยัเอเชียศึกษาสาขาวชิา

เอเชียศึกษา คณะอกัษรศาสตร์ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

ภาคการศึกษาตน้ ปีการศึกษา 2560 

ลิขสิทธ์ิของอกัษรศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 



 

ก 

 

ช่ือเร่ือง   ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท 

   ผลิตภณัฑดู์แลผวิของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  

ช่ือผู้วจัิย  นางสาว ศุภคัสรณ์ สุปัน  

อาจารย์ทีป่รึกษา  อาจารย ์ดร.สุรีพร  จรุงธนะกิจ 

ปีการศึกษา  2560 

บทคัดย่อ 

 การวิจัยคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวรวมไปถึงศึกษาถึงความพึงพอใจมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทดงักล่าวอีกดว้ย 

โดยผูว้ิจยัไดท้  าการจดัท าและแจกแบบสอบถามจ านวน 130 ชุดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวม

ข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้วิธีการทางสถิติเพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

 ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว ส่วนใหญ่เป็น

นกัศึกษาผูห้ญิง ท่ีก าลงัศึกษาอยูช่ั้นปีท่ี 4 มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 3,001-5,000บาท มีท่ีมาของรายได้

จากครอบครัว และมีสภาพผิวเป็นผิวผสม ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือพบวา่ ส่วนใหญ่สนใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวดา้นท าความสะอาดผิว ช าระลา้งส่ิงสกปรก เน้ือสัมผสัผลิตภณัฑ์ดูแลผวิท่ีเลือก

ซ้ือบ่อยท่ีสุดคือแบบครีม ส่วนใหญ่เลือกใชห้รือซ้ือยีห่อ้Hada Labo บ่อยท่ีสุด ความถ่ีในการเลือกซ้ือ

คือ 2-3 เดือนคร้ัง ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังอยูท่ี่500-1,000 บาท เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวท่ีร้านจ าหน่าย

เฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความงาม เช่น Boot,Watson รับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารจากทาง อินเตอร์เน็ต 

ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ืองสรรพคุณตรงตาม

ความตอ้งการ มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริม

การตลาดในเร่ืองมีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคาปกติ อนัดบัสามคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

ในเร่ืองมีการขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต และอนัดบัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองราคาถูก

เม่ือเทียบกบัคุณภาพ นอกจากน้ีผลการวิจยัยงัพบว่า ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองยี่ห้อของ

ผลิตภณัฑ์เช่ือถือได ้เป็นท่ีรู้จกั เป็นดา้นท่ีไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความพึงพอใจ

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้หาง่าย สะดวกแก่การเดินทางไปซ้ือ 

อนัดบัสามคือ ความพึงพอใจดา้นราคาในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และอนัดบัสุดทา้ยคือ 

ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการลดราคาสินคา้จากราคาปกติ 
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บทที ่1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 เคร่ืองส าอางถือเป็นปัจจยัส าคญัของหญิงสาวในยุคปัจจุบนัการใช้เคร่ืองส าอางประเภท
เมคอพัเพื่อตกแต่งและเสริมความงามบนใบหน้าแทบเป็นกิจวตัรท่ีตอ้งท าก่อนออกจากบา้นและ
นอกจากการเติมแต่งความงามแลว้อีกส่ิงหน่ึงท่ีขาดไม่ไดคื้อการบ ารุงและดูแลผิวหนา้ให้มีสุขภาพดี
อยูเ่สมอ  ปัจจุบนัการดูแลตวัเองดว้ยผลิตภณัฑ์ดูแลผิวเป็นอีกหน่ึงความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคยุคน้ีให้
ความส าคญั เน่ืองจากในสังคมสมยัน้ีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดีถือเป็นปัจจยัท่ีท าให้ไดรั้บการยอมรับ
จากสังคม และเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ดูดียิ่งข้ึน เคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวจึงเขา้มามี
บทบาทในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคมากข้ึนโดยกลุ่มผูท่ี้มีความปรารถนาให้ผิวหนา้และผิวพรรณ
ของตนดูดีนั้นมีแนวโน้มเพิ่มมากข้ึน จากเดิมเป็นเพียงความสนใจจากกลุ่มผูห้ญิงวยักลางคนท่ีมกั
เป็นผูบ้ริโภคสินคา้เพราะมีก าลงัซ้ือสูงแต่ปัจจุบนัน้ีความสนใจไดข้ยายไปยงักลุ่มวยัรุ่นนกัศึกษามาก
ข้ึน (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย,2554) ส่งผลให้อุตสาหกรรมดา้นความงามเป็นอุตสาหกรรมท่ีสร้างรายได้
ใหแ้ก่หลายๆประเทศ และจากมูลค่าของตลาดสินคา้ความงามทัว่โลกมีการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง
ทุกปี โดยตลาด20ปีท่ีผา่นมามีอตัราการเติบโตเฉล่ียอยูท่ี่ร้อยละ45โดยคาดวา่ในปี2560 ตลาดสินคา้
ความงามทัว่โลกจะมีมูลค่ารวมกวา่ 9.3 ลา้นลา้นบาท และมีการคาดการณ์วา่จะเติบโตข้ึนร้อยละ3-6 
ในแต่ละปี (บริษัท ยูบีเอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากัด,2560) จะเห็นได้ว่าตลาดผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางมีความหลากหลายทั้งในเร่ืองของราคาและคุณภาพ ท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน น าไปสู่ภาวะการแข่งขนัเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่ง
ทางการตลาดท่ีมีมูลค่าสูงข้ึนทั้งตลาดภายในประเทศและตลาดนอกประเทศ (ผูจ้ดัการ 2558)                                                                                       
 จากขอ้มูลของกรมศุลกากรในปี 2558 พบวา่ภาพรวมของมูลค่าการน าเขา้เคร่ืองส าอางของ
ประเทศไทยมีมูลค่าการน าเขา้เคร่ืองส าอาง คิดเป็นมูลค่า 51,487 ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตร้อยละ 
16.1 และในปี2559 ส่วนใหญ่น าเขา้ผลิตภณัฑเ์สริมความงามหรือแต่งหนา้ คิดเป็นมูลค่า 6,228 ลา้น
บาท รองลงมาเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทของผสมของสารท่ีมีกล่ินหอมและคิดเป็นมูลค่า 495 ลา้นบาท 
และผลิตภณัฑ์หัวน ้ าหอมและน ้ าหอมคิดเป็นมูลค่า 963 ล้านบาท แหล่งน าเขา้เคร่ืองส าอางของ
ประเทศไทยนั้นไดน้ าเขา้เคร่ืองส าอางจากประเทศฝร่ังเศสมากท่ีสุด คิดเป็นมูลค่า 2,463 ลา้นบาท 
รองลงมาเป็นประเทศสิงคโปร์คิดเป็นมูลค่า 2,326ลา้นบาท และสหรัฐอเมริกาคิดเป็นมูลค่า 1,772 
ลา้นบาท  
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ส่วนประเทศญ่ีปุ่นเป็นแหล่งน าเขา้เคร่ืองส าอางอนัดบัท่ี5ของไทย คิดเป็นมูลค่า 1,289 ลา้นบาทและใน
จ านวนเคร่ืองส าอางจากญ่ีปุ่นท่ีน าเขา้มาในประเทศไทย เป็นสกินแคร์ถึง 45.2% รองลงมาคือผลิตภณัฑ์
ดูแลผม 28% เมคอพั 20.9% ผลิตภณัฑ์ความงามจ าเพาะ 5.6% และน ้ าหอม 0.3%(สมาคมอุตสาหากรรม
,2558) ในปัจจุบนัความนิยมของผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางท่ีมีวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปและก าลงัซ้ือท่ีเพิ่มมากข้ึน 
ท าใหผู้บ้ริโภคหนัมานิยมสินคา้ท่ีเนน้จุดขายดา้นคุณภาพ เร่ิมค านึงถึงการดูแลผิวพรรณในระยะยาวมาก
ข้ึนจากปัจจยัเหล่าน้ีท าให้กลุ่มเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของประเทศญ่ีปุ่นและเคาน์เตอร์
แบรนด์จากประเทศแถบยุโรปมีความไดเ้ปรียบ เพราะเป็นท่ีทราบกนัดีวา่ประเทศญ่ีปุ่นเป็นประเทศท่ีมี
ศาสตร์และนวตักรรมดา้นความงามท่ีกา้วหนา้มากท่ีสุดประเทศหน่ึงของโลก การันตีไดจ้ากเป็นประเทศ
ท่ีได้รับรางวลัมากท่ีสุดของ International Federation of Cosmetic Chemists ( IFSCC ) นับจากปี ค.ศ. 
2044 เป็นตน้มา รางวลัน้ีถือเป็นรางวลัท่ีทรงเกียรติและส าคญัส าหรับอุตสาหกรรมผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางทัว่
โลก(สมาคมอุตสาหกรรม ,2558) แสดงถึงความมีศักยภาพและเป็นผูเ้ช่ียวชาญด้านอุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอาง  ท าให้ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของญ่ีปุ่นเป็นหน่ึงในสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคหลายคนให้ความเช่ือถือ
และให้ความสนใจ รวมทั้งกลุ่มนกัศึกษา ท่ีปัจจุบนันิยมบริโภคเคร่ืองส าอางจ านวนมาก เพราะเป็นช่วง
วยัท่ีก าลังก้าวเข้าสู่วยัท างานท าให้การดูแลตนเองให้ดูดีเป็นส่ิงท่ีนักศึกษาหลายคนค านึงถึง และ
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวินั้นก็เป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีนกัศึกษาใหค้วามนิยม 
 จากความน่าสนใจดงักล่าวขา้งตน้ ท าให้ผูจ้ดัใคร่ศึกษาลกัษณะกลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอาง
ญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผวิโดยเก็บรวบรวมจากนกัศึกษาของมหาวิทยาลยัศิลปากร วา่มีปัจจยัอะไร
ในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและพฤติกรรมในการใช้เคร่ืองส าอางประเภท
ผลิตภณัฑดู์แลผวิของกลุ่มตวัอยา่งเป็นแบบใด เพื่อจะไดเ้ป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในภายภาคหนา้ 
จุดประสงค์ของการศึกษา 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแล

ผวิของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของนกัศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร 

  3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนกัศึกษาท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
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ขอบเขตของการศึกษา 

  ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 
        1. กลุ่มตัวอย่างท่ีจะศึกษา ได้แก่ นักศึกษาเพศหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากรท่ีบริโภค
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ โดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 120 ชุด 
       2. การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเนน้ท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น
ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและพฤติกรรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นผลิตภณัฑ์ดูแลผิวดา้นความถ่ีในการ
ใชผ้ลิตภณัฑแ์ละคุณประโยชน์ท่ีตอ้งการไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
 นิยามศัพท์ 
 1. เคร่ืองส าอาง หมายถึง วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใชท้า ถู นวด โรย พน่ หยอด ใส่ อบหรือกระท า
ดว้ยวิธีอ่ืนใดต่อส่วนหน่ึงส่วนใดของร่างกายเพื่อความสะอาดความสวยงามหรือส่งเสริมให้เกิดความ
สวยงามและรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผวิต่างๆดว้ยแต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่งตวัซ่ึงเป็น
อุปกรณ์ภายนอกร่างกายและเป็นวตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใช้เป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอาง
โดยเฉพาะหรือเป็นวตัถุอ่ืนท่ีก าหนดโดยกฎกระทรวงให้เป็นเคร่ืองส าอาง 
 2. ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวญ่ีปุ่น หมายถึง เคร่ืองส าอางประเภทหน่ึงของญ่ีปุ่นท่ีใช้ส าหรับการดูแล
และบ ารุงผวิพรรณ 
 3. นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร หมายถึง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวจิยัซ่ึงเป็นนกัศึกษาในคณะ
อกัษรศาสตร์ท่ีศึกษาอยูใ่นมหาวทิยาลยัศิลปากร จ านวน120คน  
วธีิการด าเนินงานวจัิย 
 1. ก าหนดความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา วตัถุประสงค ์สมมุติฐาน ขอบเขตการศึกษา 
และวธีิการศึกษา 
 2. ศึกษาเอกสาร บทความและขอ้มูลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิ 
 3. เก็บรวบรวมขอ้มูลเจาะลึกเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวของญ่ีปุ่นทั้งเอกสารภาษาไทย
และส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
 4. จดัท าแบบสอบถามใหต้รงกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยัท่ีศึกษา 
 5. เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ นกัศึกษาเพศหญิงคณะอกัษร
ศาสตร์มหาวทิยาลยัศิลปากร ท่ีบริโภคเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
 6. วเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดรั้บ โดยใชค้่าสถิติ 
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 7. สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. ท าใหท้ราบถึงปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
 2. ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมในการใชเ้คร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิของผูบ้ริโภค
ท่ีเป็นนกัศึกษา 
             3. ท าใหท้ราบความพึงพอใจของนกัศึกษาท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
             4. เพื่อน าผลการศึกษาของงานวิจยัไปใชใ้ห้เป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจขอผูป้ระกอบการ
และผูผ้ลิตในอนาคต 
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บทที ่2 
         ทฤษฎีและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร” ผูว้ิจยัได้ศึกษาและวิเคราะห์บทความ แนวคิดทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้งเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัหัวขอ้ท่ีท าการศึกษา เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาให้เกิด
ความถูกตอ้งโดยในบทน้ีจะกล่าวถึงบทความ เอกสาร ทฤษฎีแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้ง และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ดงัน้ี 

2.1 ความหมายและค าจ ากดัความพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในทฤษฎี “6Ws” 
2.3 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมการตลาด 
2.5 ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ 
2.7 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
2.8 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 

2.1 ความหมายและค าจ ากดัความพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายและค าจ ากดัความของค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผูท่ี้ให้นิยามความหมายไวห้ลาย
ท่าน ซ่ึงทางผูว้จิยัไดร้วบรวมมาน าเสนอบางส่วน ดงัน้ี 

Belch & Belch (1993:3) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ี
บุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดั
ผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช้ เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากได้ให้ได้รับความ
พอใจ 

Sciffman and Kanuk (1994:7) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา
(Searching) การซ้ือ(purchase) การใช้(Using) การประเมินผล(Evaluating) และการใช้จ่าย(Disposing) 
ในผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนได ้

Solomon, Michael R. (2013:31)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการมีส่วนร่วมเม่ือ
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท าการเลือก ซ้ือ ใช ้หรือ ละทิ้ง สินคา้ บริการ แนวความคิด หรือ ประสบการณ์ 
เพื่อตอบสนองความ จ าเป็นและความปรารถนา
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ปริญ ลกัษิตานนท(์ 2536:27) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช ้ผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ( 2541:124) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภค
ท าการคน้หา การซ้ือ การใช้การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนอง
ความต้องการของเขาหรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของคนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

 ค  าจ  ากดัความและความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผูใ้ห้นิยามความหมายไวข้า้งตน้ 
ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงหรือกลุ่มบุคคล 
ท่ีท าการคน้หา การเลือกซ้ือ การใชส้อย ผลิตภณัฑแ์ละบริการ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ต้องการท่ีปรารถนาจะได้รับความพึ่ งพอใจ และหลังการใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ จะเกิดการ
ประเมินผลและการก าจดัหลงัการใช ้
2.2 พฤติกรรมผู้บริโภคในทฤษฎ ี“6Ws” 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาวา่กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรในการ
ด าเนินชีวิต  รวมถึงการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการอยา่งไร  ซ่ึงหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  หลกั  6Ws  1H  ท่ีตอ้งพิจารณาหลกัต่าง ๆ เก่ียวกบัตลาด
เพื่อใหไ้ดค้  าตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั  7Os  ดงัต่อไปน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 

1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้วา่  ผูบ้ริโภคทุก
คนอาจไม่ใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไป  วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็
เพื่อหากลุ่มท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการ  หรือมีแนวโนม้ท่ีจะใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงจะช่วยใหท้ราบ
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์  รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใช้
ของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของสายการบินตน้ทุนต ่า เป็นกลุ่มรายไดป้านกลาง ชอบ
เดินทาง  ชอบความสะดวก มีความทนัสมยั เป็นตน้ 

2. ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) หลงัจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน
ไดแ้ลว้  จึงท าการวเิคราะห์พฤติกรรมของตลาด  เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการ
จากผลิตภณัฑ์หรือองค์การ (Objects)  เช่น  การเปิดตวัของสายการบินตน้ทุนต ่า  เป็นเสมือนการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่  เน่ืองจากสายการบินท่ีให้บริการอยู่
เดิมมีราคาแพง  และมีบริการบางอย่างท่ีไม่จ  าเป็นและผูบ้ริโภคไม่มีความตอ้งการ ดงันั้นการตดั
บริการบางอยา่งออก ท าให้ตน้ทุนต ่าท่ีสุด  ขายในปริมาณมาก ท าให้ราคาถูกลง  โดยเฉพาะในระยะ
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ทางการบินระยะเวลาสั้นๆ ไม่เกิน 2 ชัว่โมง ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถใชบ้ริการไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายจึงซ้ือการเดินทางท่ีรวดเร็ว ไม่ใช่ความสะดวกสบาย 

3. ท  าไมจึงซ้ือ (Why does the market  buy?) การวิเคราะห์ในหัวข้อน้ีจะช่วยให้ทราบถึง
เหตุผลท่ีแทจ้ริง  (Objectives)  ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้  เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการ
วางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหส้ามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือได ้ เช่น  จาก
การพิจารณากลุ่มเป้าหมายของสายการบินในประเทศ จะเห็นไดว้า่ลูกคา้แบ่งออกเป็นสองกลุ่มหลกั 
คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือเวลาเป็นหลกั  จึงไม่ตอ้งการส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน เม่ือท าให้ราคาต ่าลงกบั
ระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน  โดยเปรียบเทียบกบัการเดินทางรูปแบบอ่ืน ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะยินดีจ่ายเพิ่มข้ึน
เพื่อการซ้ือระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน  แต่ก็ไม่ไดต้อ้งการส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีจะสร้างตน้ทุนเพิ่ม และ
กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือความสะดวกสบายเป็นหลกั  ท่ีมีความสามารถและยนิดีท่ีจะจ่ายเพื่อท่ีจะไดรั้บความ
สะดวกสบายเพิ่มข้ึน  เป็นตน้  หรือเหตุผลในดา้นอ่ืน ๆ ท่ีอาจเห็นไดช้ดัคือ การซ้ือความเป็นไทย 
การซ้ือความภาคภูมิใจหรือการซ้ือด้วยความจ าเป็น เป็นต้น ถ้าธุรกิจพิจารณาไม่ดีแล้วอาจมอง
เหตุผลของการซ้ือผดิไปได ้

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) ในการตดัสินใจซ้ืออาจมี
บุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organization)  เพราะผูท่ี้ท  าหน้าท่ีซ้ืออาจ
ไม่ใช่ผูท่ี้ใช้สินคา้โดยตรง  อาจใช้ร่วมกนัหลายคน  อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกัจึงต้อง
อาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วมก็เพื่อใช้เป็น
ขอ้มูลในการจดัท าโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ  ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่จะ
ใชก้ลุ่มอา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช ้ หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรง  หรือถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อ
มีหนา้ท่ีในการตดัสินใจใหก้บัผูใ้ช ้ ธุรกิจอาจตอ้งมุ่นเนน้ท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั 

5. ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินค้า
และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช ้ ดงันั้นการวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือ
ของลูกคา้  (Occasion) จะช่วยให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และ
เตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการ
บริโภคมากในบางฤดูกาล เช่น ดอกไมใ้นช่วงเทศกาลต่าง ๆ ท่ีพกัแรมต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นโรงแรม 
บงักะโล รีสอร์ท  รวมถึงบริการขนส่งต่าง ๆ ทั้งสายการบิน  รถทวัร์  รถไฟในช่วงฤดูท่องเท่ียว  
หนงัสือและเส้ือผา้นกัเรียนในช่วงเปิดเทอม  หรือร้านอาหารในช่วงกลางวนัหรือค ่า  เป็นตน้ 

6. ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ีจะ
ไปซ้ือ  (Outlets)  เพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม เช่น  
นอกเหนือการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินจากสายการบินโดยตรง ดว้ยพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่มีเวลา
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ในการเดินทางเพื่อหาตัว๋มากนกั  และตอ้งการความสะดวกสบาย การอาศยัคนกลาง ไดแ้ก่ บริษทั
ทวัร์ หรือบริษทัจ าหน่ายตัว๋เขา้มาช่วยในการจดัจ าหน่ายตัว๋ และการอาศยัเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์
เพื่อให้ลูกคา้สามารถจองตัว๋ผ่านอินเทอร์เน็ต สามารถช่วยอ านวยความสะดวกและสร้างความพึง
พอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 

7. ซ้ืออย่างไร (How does the market buy?)  เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกค้า 
(Operation) ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแกไ้ขหรือ
ลดปัญหานั้น ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา  และตดัสินใจซ้ืออย่างไร  จะช่วยให้
ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้มากท่ีสุด  
เช่น  กลุ่มเป้าหมายในเขตกรุงเทพฯ มีความจ าเป็นและความตอ้งการในการเดินทางท าธุรกิจหรือ
ท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต  ทางเลือกของกลุ่มเป้าหมายคือ รถทวัร์ รถไฟ เคร่ืองบิน กลุ่มเป้าหมายจะ
ท าการเปรียบเทียบคุณสมบติัขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือก  ถา้ลูกคา้ตอ้งการความรวดเร็วและ
ความสะดวกสบาย  โดยไม่ค  านึงถึงเร่ืองราคา  การให้บริการท่ีสะดวกสบาย  และการเดินทางใน
ช่วงเวลาท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้  จึงเป็นแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการจูงใจลูกคา้กลุ่มน้ี  แต่
ถา้ลูกคา้ค านึงถึงราคา  ก็ควรจะมุ่งเนน้ท่ีราคาท่ีคุม้ค่าในการเดินทางเป็นหลกั เป็นตน้ 
2.3 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

ผูว้ิจยัไดห้ยิบยกหน่ึงในตวัอยา่งแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Del I. Hawkins and et 
al,2004:26-27) ซ่ึงไดก้ล่าวไวว้า่ 

แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเรียกว่า แบบจ าลองความนึกคิด (Conceptual model) 
สาระส าคญัของแบบจ าลองน้ีคือ การพฒันาแนวความคิด เก่ียวกบัตนเองและวิธีการด าเนินชีวิตของ
บุคคลมีพื้นฐานมาจากอิทธิพลของปัจจยัภายในและอิทธิพลของ ปัจจยัภายนอก ซ่ึงแนวความคิด
เก่ียวกบัตนเองและวถีิการด าเนินชีวติน้ีเองเป็นบ่อเกิดของความจ าเป็นและความปรารถนาของบุคคล 
ซ่ึงในหลายๆ คร้ังจ าเป็นตอ้งอาศยัการตดัสินใจการบริโภคเพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความ
ปรารถนาท่ีเกิดข้ึน และในขณะท่ีผูบ้ริโภคเผชิญกบัสถานการณ์ต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั เช่น การ
ได้รับข้อมูลข่าวสาร และสถานการณ์ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ เป็นต้นกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคจะถูกกระตุน้ข้ึนและในทา้ยท่ีสุด กระบวนการตดัสินใจ ประสบการณ์ และผลท่ีไดรั้บจะมี
อิทธิพล ต่อแนวความคิดเก่ียวกบัตนเองและวิถีการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในอนาคตโดยผ่าน
ผลกระทบต่อปัจจยั ภายในและปัจจยัภายนอก  

ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 1 Del I. Hawkins อธิบายถึงปัจจยัภายในว่า โดยหลกัแล้วจะเป็น
ปัจจยัทางด้านจิตวิทยาและปัจจยัทาง กายภาพ คือ การรับรู้ การเรียนรู้ ความทรงจ า แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ อารมณ์ และ ทศันคติ ส่วนปัจจยัภายนอก โดยหลกัแลว้จะเป็นปัจจยัทางดา้นสังคมวทิยา



9 
 

 
 

และประชากรศาสตร์ คือ วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย ประชากรศาสตร์ ชนชั้นทางสังคม กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว และกิจกรรมทางการตลาด 

 
 รูปภาพท่ี1แสดงแบบจ าลองความนึกคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวความคิด
ของ Del I. Hawkins and et al. ท่ีมา Hawkint,Del I. Hawkins and et al.(2004:27) 
2.4 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมการตลาด  จากตวัอยา่งแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีไดก้ล่าวถึงแลว้ขา้งตน้ไดแ้สดงให้เห็นวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นผลของกระบวนการในการแกไ้ข
ปัญหาของบุคคล ซ่ึงได้รับอิทธิพลจากการท าปฏิกิริยาในลกัษณะท่ีเป็นพลวตัรของปัจจยัต่างๆ 
นอกจากน้ี ส่วนประสมการตลาดก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีถูกสร้างข้ึน โดยนกัการตลาดและสามารถมี
อิทธิพลต่อกระบวนการคิดของผูบ้ริโภค นกัการตลาดสามารถให้ขอ้มูล ข่าวสารเก่ียวกบัคุณลกัษณะ
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ของผลิตภณัฑ์เพื่อผูบ้ริโภคสามารถท าการตดัสินใจได้อย่างถูกต้องในเวลาท่ี ผูบ้ริโภคท าการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์การใหข้อ้มูลข่าวสารเพื่อสร้างความน่าดึงดูดใจของผลิตภณัฑ ์หรือ การสร้าง
บรรยากาศสภาพแวดลอ้มภายในร้านคา้ท่ีเอ้ืออ านวยให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีสามารถถูกน ามาใช้โดยนักการตลาดเพื่อสร้างอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคหรือท่ีถูก
เรียกวา่ 7Ps (BlytheandJim, 2013:9) ดงัน้ี   

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ผูบ้ริโภคใชคุ้ณลกัษณะ รูปลกัษณ์ หรือผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์
เป็นพื้นฐานในการตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดสามารถให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
ในเวลาท่ีถูกต้องโดยไม่สร้างความคาดหวงัท่ีเกินจริงแก่ผูบ้ริโภค   

2. ราคา (Price) ราคาของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายท่ีผูบ้ริโภคท าการจ่าย
ช าระเงินเพื่อซ้ือ ผลิตภณัฑ์และหมายความรวมถึงตน้ทุนทั้งหลายท่ีอาจเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคอนัเป็น
ผลมาจากการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์ เช่น ความเส่ียงจากการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แล้วพบว่า 
ผลิตภณัฑ์ไม่ไดเ้ป็นไปดงัท่ีปรารถนา หรือภาวะอนัตราย การบาดเจ็บของผูบ้ริโภคอนัอาจเกิดข้ึน
จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

3. สถานท่ี (Place) สถานท่ีเป็นแหล่งจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงเพื่อท าการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ สถานท่ี หรือร้านคา้ท่ีสะดวกต่อการไปเยี่ยมเยียนของผูบ้ริโภคจะก่อให้เกิดการซ้ือได้
ง่าย    

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) นกัการตลาดสามารถใชเ้คร่ืองมือ 4 ประการเพื่อการ
ส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณา การ ส่งเสริมการขาย การใชพ้นกังานขาย และการประชาสัมพนัธ์ 
ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ เช่น ส่ิงพิมพโ์ทรทศัน์ วทิย ุอินเตอร์เน็ต สมาร์ทโฟน เป็น
ตน้ และเกิดประสบการณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โดยผา่นการเรียนรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จาก
ส่ือต่างๆ ท่ีนกัการตลาดน าเสนอเพื่อส่งเสริมการตลาด เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์ององคก์รธุรกิจ   

5. บุคคล (People) บุคคล หมายถึง บุคลากรต่างๆ ท่ีท าหน้าท่ีอยู่ภายในองค์กรหรือบุคคล
ผูท้  าหนา้ท่ีใหบ้ริการแก่ ลูกคา้เช่น ทนัตแพทย ์ผูจ้ดัการอาวุโส พนกังานขาย เป็นตน้ บุคลากรเหล่าน้ี
มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ และ
พฤติกรรมการซ้ือของผูท่ี้เป็นลูกคา้ของ องคก์รธุรกิจ   

6. กระบวนการ (Process) กระบวนการ หมายถึง กรรมวิธีการส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้
ขององคก์รธุรกิจ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อสถานการณ์การซ้ือของลูกคา้ รวมถึงแนวโนม้ท่ีลูกคา้จะท า
การซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น ส าหรับผลิตภณัฑป์ระเภทอาหาร องคก์รธุรกิจอาจน าเสนออาหารในลกัษณะ
ของการจ าหน่ายอาหารจานด่วน ซ่ึง ลูกคา้สามารถไดรั้บบริการอาหารภายในระยะเวลาอนัสั้น หรือ
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การจ าหน่ายอาหารโดยลูกคา้สามารถเขา้มา รับบริการเสิร์ฟอาหารจากพนกงัานในรูปแบบของ
ภตัตาคาร เป็นตน้  

7. ลกัษณะท่ีปรากฏทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะท่ีปรากฏทางกายภาพมกัจะมี
ความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจท่ีลูกค้ารู้สึกจากการได้รับ บริการของร้านค้า เช่น บรรยากาศ
สภาพแวดลอ้มของร้านคา้ เป็นตน้   

นกัการตลาดสามารถใชส่้วนประสมการตลาดเพื่อกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค หรือส่งเสริม
ให้ ผูบ้ริโภคบริโภคผลิตภณัฑ์มากข้ึน อยา่งไรก็ตาม คุณค่าของส่วนประสมการตลาดจะตอ้งมาจาก
มุมมองของ ผูบ้ริโภค ส่วนประสมการตลาดไม่ใช่กลยทุธ์การตลาดท่ีนกัการตลาดพยายามกระท ากบั
ผูบ้ริโภคเพื่อสร้าง การบริโภคท่ีเกินความจ าเป็น และจะตอ้งมีพื้นฐานมาจากความพยายามในการ
สร้างความสัมพนัธ์ในระยะ ยาวกบัลูกคา้ขององค์กรธุรกิจไม่ใช่เพียงแค่การแสวงหาผลก าไรใน
ระยะสั้น   
2.5  ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
     2.5.1 ความหมายของการตดัสินใจ 
 การตดัสินใจ (Decision Making)หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 
     2.5.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process)แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มี
ความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
   2.5.2.1 การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
    ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) 
คือ สภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) ของส่ิง
ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบั
สภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหา
ของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
 1. ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง 
จึงเกิดความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่
มาทดแทน        
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 2. ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช้
ผลิตภณัฑ์อยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถ
หาสายพานเดิมได ้จึงตอ้งใชส้ายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน ท าให้รถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้ง
ไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

                     3. การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวฒิุภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความ
ตอ้งการใหม่ๆ 

                    4. การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 

                    5. การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวติเปล่ียนแปลง 

                    6. ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วง
ชีวติ และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

                   7. ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนกังานหรือ
การตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพก็จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความ
ตอ้งการข้ึน 

               เม่ือผูบ้ริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั้น
หรือไม่ก็ได ้หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงั
ไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนั
ใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 
      2.5.2.2 การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 
  เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วย
ในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
                    1. แหล่งบุคคล ( Personal Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

                   2. แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ.จุดขายสินคา้ 
บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
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                   3. แหล่งข่าวทัว่ไป ( Public Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

                   4. จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search)เป็นแหล่งข่าวสาร
ท่ีไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้

              ผู ้บ ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่เดิม 
ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

       2.5.2.3 การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 
  เม่ือผูบ้ริโภค ได้ขอ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจ

เลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลาย
ตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจ
ข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึง
ทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตดัสินใจ
ไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 

             1. คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบติัของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมี
ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ 
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีวา่เก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้
ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

      2. ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญั
ของคุณสมบติั ( Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของ
สินคา้ ( Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์
ในระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

                    3. ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผู ้บริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จาก
ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่าง
ของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค  
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                   4. ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา่ มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละ
ยี่ห้อแค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขา
ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 

                   5. กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอา
ปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่ห้อ คุณสมบติัของสินคา้มา
พิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด 
ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

     2.5.2.4 การตดัสินใจซ้ือ ( Decision Marking) 
 โดยปกติแล้วผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจ

ส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลา
ในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

        2.5.2.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) 
    หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บ

ความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าให้เกิดการซ้ือ
ซ ้ าไดห้รืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆใน
คร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

 ภาพท่ี2กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 
2.6 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 
     2.6.1 นิยามความหมาย 

ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) หมายถึง ระดบัความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีผล
จากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบติั ผลิตภณัฑ์ หรือการท างานของผลิตภณัฑ์ 
กับความคาดหวังของลูกค้า ระดับความพอใจของลูกค้าจะเกิดจาก ความแตกต่างระหว่าง
ผลประโยชน์ตามผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงัของบุคคล การคาดหวงัของบุคคล (Expectation) เกิด
จากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผูซ้ื้อ นกัการตลาดและฝ่ายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งจะตอ้งพยายาม
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณค่าเพิ่ม (Value Added) การสร้างคุณค่าเพิ่มเกิด
จากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทั้งมีการท างานร่วมกนักบัฝ่าย 
ต่าง ๆ โดยจดัหลกัการสร้างคุณภาพรวม (Total Quality) คุณค่าเกิดจากความแตกต่างทางการแข่งขนั
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(Competitive differentiation) คุณค่าท่ีมอบให้กับลูกค้าจะต้องมากกว่าต้นทุนของลูกค้า (Cost ) 
ตน้ทุนของ ลูกคา้ส่วนใหญ่ก็คือราคาสินคา้ (Price) นัน่เอง(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541:45-48) 
     2.6.2 การสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 

นกัการตลาดจะตอ้งสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัและความแตกต่างนั้นจะตอ้งสามารถ
สร้าง คุณค่าเพิ่ม (Value Added) คุณค่านั้นจะตอ้งสูงเกินกว่าตน้ทุน (Cost) หรือราคาสินคา้ (Price) 
ทั้งน้ียึดหลกัว่า คุณค่า (Value) ท่ีส่งมอบแก่ลูกคา้ตอ้งมากกว่าราคาสินคา้ (Price) เคร่ืองมือในการ
ติดตามและการวดัความพึงพอใจของลูกคา้ เป็นวิธีการท่ีจะติดตามวดัและคน้หา ความตอ้งการของ
ลูกคา้โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ การสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้มี
ปัจจยัท่ีตอ้งค านึงถึง คือ  

             1. วิธีการสร้างความพึงพอใจโดยการลดตน้ทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรือการเพิ่ม
การบริการและ จุดเด่นของสินคา้ซ่ึงส่ิงน้ีจะมีผลท าใหก้ าไรของบริษทัลดลง  
                          2. บริษัทต้องสามารถสร้างก าไรโดยการผลิตลงทุน หรือการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภณัฑ ์ 

2.6.3 วธีิการติดตามและวดัความพึงพอใจของลูกคา้ สามารถวดัไดด้ว้ยวธีิการ ดงัน้ี  
 1.ระบบการติเตียนและข้อเสนอแนะ (Complaint and Suggestion Systems) เป็นการหา

ขอ้มูล ทศันคติของลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการท างานของบริษทั ปัญหาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และ
การท างาน รวมทั้งขอ้เสนอแนะต่างๆ  

 2. การส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction surveys) จะเป็นการส ารวจ
ความ พึงพอใจของลูกคา้ เคร่ืองมือท่ีใชม้ากคือการวจิยัตลาด   

 3. การเลือกซ้ือโดยกลุ่มท่ีเป็นเป้าหมาย (Ghost shopping) วิธีน้ีจะเชิญบุคคลท่ีคาดวา่จะเป็น
ผูซ้ื้อ ท่ีมีศกัยภาพ ให้วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนในการซ้ือสินคา้ของบริษทัและคู่แข่งขนั พร้อมทั้ง
ระบุปัญหาเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ  

        4. การวิเคราะห์ถึงลูกคา้ท่ีสูญเสียไป (Lost Customer Analysis)จะวิเคราะห์หรือสัมภาษณ์
ลูกคา้ เดิมท่ีเปล่ียนไปใชต้ราสินคา้อ่ืน เพื่อทราบถึงสาเหตุท่ีท าใหลู้กคา้เปล่ียนใจ   
     2.6.4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติและความพึงพอใจ   
 แหล่งขอ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคอยา่งหน่ึงก็คือประสบการณ์ส่วนตวัของ
ผูบ้ริโภค (Personal experience)และส่ิงท่ีเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในแง่ของการใชห้ลกัประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภค นั้น คือ นกัการตลาดสามารถใชก้ารโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย 
(Sale Promotion)จูงใจให้ คนซ้ือสินคา้อย่างไรก็ได ้แต่ในแง่ของประสบการณ์ขั้นสุดทา้ยแล้วนั้น
ข้ึนอยู่กบัผูบ้ริโภคว่ามีความพึงพอใจใน สินคา้ท่ีซ้ือไปหรือไม่ ถ้าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจจะมี
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ทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ แต่ถ้าผูบ้ริโภคแต่ถ้าผูบ้ริโภคไม่ เกิดความพึงพอใจในสินคา้ก็จะท าให้เกิด
ทศันคติท่ีไม่ดีกบัสินคา้  
              ผูบ้ริโภครับรู้ (Awareness) วา่สินคา้นั้นมีขายอยูแ่ลว้จึงเกิดการยอมรับ (Acceptance) ซ่ึงส่ิง
น้ีคือ ทศันคติ (Attitude) เม่ือผูบ้ริโภคเร่ิมยอมรับแลว้จะท าการคน้หา (Serach) ว่าสินคา้นั้นมีขายท่ี
ไหนมีคุณสมบติัอยา่งไร เม่ือไดข้อ้มูลจากการคน้หาแลว้ผูบ้ริโภคจะเลือก (Select) วา่จะซ้ือหรือไม่
ซ้ือ เม่ือซ้ือก็จะน าไปใช ้(Use) จากนั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfaction) หรือไม่พึงพอใจ 
(Dissatisfaction) หลงัจากใชสิ้นคา้นั้น ซ่ึงส่ิงน้ีจะมีผลกลบัไปท่ีการยอมรับ (Acceptance) วา่จะชอบ
มากข้ึนหรือลดลง (บวกหรือลบ ) การยอมรับ หรือทศันคติของผูบ้ริโภคเกิดจากขอ้มูล (Information) 
ท่ีได้รับเป็นทัศนคติก่อนใช้ (Pre Attitudes) เป็นประสบการณ์ส่วนตัว (Direct Experiece) ของ
ผูบ้ริโภค จะเป็นส่วนส าคญัมากกวา่ทศันคติก่อนใช ้เม่ือนกัการตลาดน าหลกัการน้ีมาพิจารณาในแง่
ของการตลาดจะทราบว่าถึงแม้นักการตลาดจะพยายามส่ือสารกับผู ้บริโภคโดยการโฆษณา 
(Advertising) ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) แลว้ก็ตามถา้สินคา้ไม่เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคก็
จะไม่มีการซ้ือซ ้ าเกิดข้ึน 
2.7 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองส าอางและผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 
     2.7.1 ความหมายของเคร่ืองส าอาง 
 พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง (พ.ศ. 2535) ให้ความหมายของเคร่ืองส าอางว่า คือวตัถุท่ีมุ่ง
หมายส าหรับใช้ทาถูนวดโรยพ่นหยอดใส่อบหรือกระท าด้วยวิธีอ่ืนใดต่อส่วนหน่ึงส่วนใดของ
ร่างกายเพื่อความสะอาดความสวยงามหรือส่งเสริมให้เกิดความสวยงามและรวมตลอดทั้งเคร่ือง
ประทินผิวต่างๆดว้ยแต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่งตวัซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย
และเป็นวตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใช้เป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะหรือวตัถุอ่ืนท่ี
ก าหนดโดยกฎกระทรวงใหเ้ป็นเคร่ืองส าอาง  
     2.7.2 ประเภทของเคร่ืองส าอาง 
              2.7.2.1 ประเภทของเคร่ืองส าอางแบ่งตามพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอางพ.ศ. 2535ไดด้งัน้ี 
  1. เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษหมายถึงเคร่ืองส าอางท่ีอาจเป็นอนัตรายรุนแรงต่อผูใ้ช้
หรือมีส่วนประกอบของวตัถุมีพิษหรือวตัถุอ่ืนท่ีอาจก่อให้เกิดอนัตรายรุนแรงต่อสวสัดิภาพอนามยั
ของบุคคลดงันั้นผูผ้ลิตและผูน้ าเขา้จะตอ้งขอข้ึนทะเบียนต ารับจนกระทัง่ได้รับใบส าคญัการข้ึน
ทะเบียนเคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษและช าระค่าธรรมเนียมรายปีจึงจะท าการผลิตหรือน าเข้า
เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษไดส่้วนสารท่ีก่อให้เกิดอนัตรายต่อสุขภาพอนามยัของผูบ้ริโภคได้มีการ
ประกาศใหเ้ป็นสารควบคุมพิเศษซ่ึงประกาศกระทรวงสาธารณสุขท่ีก าหนดสารควบคุมพิเศษ 
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   2. เคร่ืองส าอางควบคุมหมายถึงเคร่ืองส าอางท่ีอาจเป็นอันตรายต่อสวสัดิภาพ
อนามยัของบุคคลไดแ้ต่ความรุนแรงนอ้ยกวา่เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษซ่ึงผูผ้ลิตและผูน้ าเขา้จะตอ้ง
แจง้รายละเอียดของเคร่ืองส าอางควบคุมและช าระค่าธรรมเนียมรายปีจึงจะเป็นผูผ้ลิตหรือผูน้ าเขา้
เคร่ืองส าอางควบคุมไดป้ระเภทของเคร่ืองส าอางควบคุมไดมี้การออกประกาศกระทรวงสาธารณสุข
ก าหนดประเภทเคร่ืองส าอางควบคุมไว ้4 ประเภทและประกาศสารควบคุม 2 กลุ่ม คือสารป้องกนั
แสงแดดและสารขจัดรังแค3.เคร่ืองส าอางทั่วไปหมายถึงเคร่ืองส าอางอ่ืนท่ีนอกเหนือจาก
เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษเคร่ืองส าอางควบคุมเช่น สบู่ แชมพู ครีมนวดผม โลชั่น น ้ าหอม  
เคร่ืองส าอางส าหรับตกแต่งใบหน้า เป็นต้นซ่ึงตรวจสอบได้จากสูตรส่วนผสมว่าต้องไม่มีสาร
ควบคุมพิเศษสารควบคุมหรือเป็นประเภทท่ีจดัเป็นเคร่ืองส าอางควบคุม 
              2.7.2.2 ประเภทของเคร่ืองส าอางแบ่งตามการใชง้าน 

       1. เคร่ืองส าอางท่ีไม่ได้ใช้แต่งสีของผิวเคร่ืองส าอางประเภทน้ีใช้ส าหรับการท า
ความสะอาดผิวหนังหรือใช้เพื่อป้องกันผิวหนังไม่ให้เกิดอนัตรายจากส่ิงแวดล้อมเคร่ืองส าอาง
ประเภทน้ีไดแ้ก่ สบู่ แชมพู ครีมลา้งหนา้ ครีมกนัผวิแตก น ้ายาช่วยกระชบัผวิใหตึ้ง เป็นตน้ 

   2. เคร่ืองส าอางท่ีใชแ้ต่งสีผวิเคร่ืองส าอางประเภทน้ีใชส้ าหรับการแต่งสีของผวิให้มี
สีสดสวยข้ึนจากผวิธรรมชาติท่ีเป็นอยูเ่ช่น แป้งแต่งผวิหนา้ ลิปสติก เป็นตน้ 
     2.7.3 คุณลกัษณะเคร่ืองส าอางในการผลิต 
 เคร่ืองส าอางมีลกัษณะการเตรียมหรือการผลิตเหมือนกบัการเตรียมหรือการผสมยาแต่ใน
กรณีของการเตรียมเคร่ืองส าอางจะมีลกัษณะท่ีเฉพาะเด่นชดัท่ีแตกต่างจากการผลิตยาอยู ่3 ประการ
คือ 
                           1. เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีกล่ินหอมชวนดม 

             2. มีลกัษณะสวยงามทั้งลกัษณะของผลิตภณัฑร์วมถึงการบรรจุหีบห่อ 
                           3. ใชง้านไดง่้ายสะดวกต่อการพกพา 
              เคร่ืองส าอางโดยทัว่ไปจะต้องบอกคุณลกัษณะของเคร่ืองส าอางนั้นๆไวต้ามมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) เช่นส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์วิธีใช้ขอ้ควรระวงัภาชนะและการ
บรรจุรวมถึงการทดสอบการตรวจหาปริมาณและการวิเคราะห์ต่างๆ        
     2.7.4 ประเภทของผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
 1. ครีม (Cream) เป็นเน้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเขม้ขน้เป็นเน้ือท่ีมีความหนาแน่นซ่ึงโดยส่วน
ใหญ่แลว้เน้ือครีมจะมีส่วนประกอบของน ้ ามนัเพื่อช่วยให้ผิวมีความชุ่มช่ืนผลิตภณัฑ์ประเภทครีมน้ี
จึงเหมาะกบัคนท่ีมีสภาพผวิเป็นผวิแหง้ 



18 
 

 
 

2.โลชัน่ (Lotion) จะเป็นของเหลวท่ีมีส่วนประกอบจากน ้ าเป็นหลกัจึงใชใ้นประมาณท่ีนอ้ย
นิดและไม่ท าใหผ้วิมีความมนัดงันั้นจึงเหมาะกบัคนท่ีมีสภาพผวิเป็นผวิมนั 

3. อิมลัชัน่ (Emulsion) เป็นของเหลวท่ีมีส่วนผสมของทั้งโลชัน่และครีมเน้ือจะออกขาวขุ่น
คล้ายน ้ านมซ่ึงจะคล้ายกบัพวกโลชัน่มากกว่าครีมแต่จะมีความเขม้ขน้ของส่วนผสมมากกว่าเน้ือ
โลชัน่ส่วนใหญ่เราจะเห็นกนัในผลิตภณัฑ์พวกเอสเซ้นส์ (Essence) หรือเซร่ัม (Serum) ท่ีจะให้การ
บ ารุงผิวในระดบัท่ีเขม้ขน้ดงันั้นผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีก็เหมาะทั้งกบัคนท่ีมีสภาพผิวแห้งส่วนคนท่ีมี
ผวิผสมและผวิมนัอาจจะตอ้งใชเ้ฉพาะจุดท่ีตอ้งการบ ารุงเป็นพิเศษ 

4. เจล (Jell) เป็นสารก่ึงแข็งก่ึงเหลวจะมีความคงรูปขอ้ดีของเน้ือเจลก็คือจะล่ืนและเกล่ียลง
บนผิวได้ง่ายนั่นเองซ่ึงเจลก็จะมีส่วนผสมของน ้ ามนัอยู่บ้างการเลือกใช้ก็ควรทดลองดูก่อนว่า
ผลิตภณัฑต์วันั้นทาแลว้ท าให้เกิดความมนับนผวิมากนอ้ยขนาดไหนขอ้ดีอีกอยา่งของเจลคือเป็นสาร
คงรูปจึงถูกน ามาใชใ้นลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้ติมเต็มผิวหรือรูขุมขนไดด้ว้ยแต่ในทางกลบักนัก็
อาจจะท าใหรู้้สึกอึดอดัผวิ 

5. มูส (Mousse) เป็นสารท่ีคงรูปหนืดและมีเน้ือท่ีหนกัท าให้สามารถเกล่ียลงบนผิวไดง่้าย
ข้ึนบางชนิดมีการเพิ่มน ้ามนัเพื่อใหล่ื้นเกล่ียง่ายข้ึนอีกดว้ย 

6. ของแข็งบรรจุในของเหลว (Solid Content) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีของแข็งลอยไปลอยมาอยู่
ในเน้ือของเหลวหรือเจลหรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารท่ีสลายและเส่ือมสภาพได้ง่าย เช่น 
วิตามินซีหรือคิวเทน ออกแบบให้คงสภาพของสารโดยบรรจุสารท่ีสลายง่ายซ่ึงพอน ามาเกล่ียลงบน
ผวิแลว้เมด็ของแขง็นั้นก็จะแตกตวัใหข้องเหลวหรือสารท่ีอยูภ่ายในออกมาผสมกบัเน้ือผลิตภณัฑ ์
2.8 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องกบัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 

พรเพชร แกว้อ่อน(2550) เขียนรายงานการวิจยัเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงรักษาผิวส าหรับผู ้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร” 
วตัถุประสงค์ของงานวิจยัคือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผิว
ส าหรับผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางกบัสถานภาพส่วนบุคคลในด้านอายุวุฒิการศึกษาและรายได้ต่อเดือน 3) เพื่อศึกษา
ระดบัความส าคญัของปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลในดา้นอายุ
วุฒิการศึกษาและรายได้ต่อเดือน 3) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยัในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลในดา้นอายุวุฒิการศึกษาและรายไดต่้อเดือน เคร่ืองมือ
ท่ีใช่ในการวิจยัไดแ้ก่  แบบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์การวิเคราะห์ขอ้มูลทาง
สถิติใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปSPSSผลการวิจยัผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อายมุากกวา่ 25 - 35 
ปี วุฒิการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีและมีรายได้ต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไปผลการวิจยัเก่ียวกบักบั



19 
 

 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองส าอางขนาดกลางส่ิงท่ีค านึงถึง
ในการซ้ือคือคุณภาพของสินค้าแหล่งท่ีรับทราบข้อมูลคือโทรทัศน์แหล่งข้อมูลท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคือการบอกต่อโดยบุคคลสถานท่ีซ้ือคือซุปเปอร์สโตร์บุคคลท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือตวัผูบ้ริโภคเองและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือคือคุณภาพจากการศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกซ้ือกบัสถานภาพส่วนบุคคลพบวา่ข้ึนอยูก่บัอาย ุ2 รายการ
ข้ึนอยูก่บัวุฒิการศึกษา 2 รายการและข้ึนอยูก่บัรายไดต่้อเดือน 5 รายการ ผลการวิจยัเก่ียวกบัระดบั
ความส าคญัของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือพบวา่โดยภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบั
มากเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาให้ความส าคญัในระดบัมากส่วน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัในระดบัปานกลางผลการ
เปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล
ดา้นอายุพบว่าโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนัเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นผลิตภณัฑ์และด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนัส่วนดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความแตกต่าง
กนัเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามีความแตกต่างกนั 2 ขอ้ผลการเปรียบเทียบจ าแนกตามสถานภาพ
ส่วนบุคคลดา้นวุฒิการศึกษาพบว่าโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนัเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้น
ราคาไม่แตกต่างกนัส่วนดา้นผลิตภณัฑด์า้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความแตกต่างกนั และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามีความแตกต่างกนั 6 ขอ้ผลการเปรียบเทียบ
จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนพบวา่โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนัเม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่าดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัส่วน
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามีความแตกต่างกนัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มีความแตกต่างกนั 
2 ขอ้ 

กชพรรณ วิลาวรณ(2555)  เขียนรายงานการวิจัยเร่ือง”ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางประเทศเกาหลีประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ (SKIN CARE) ส าหรับผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร”วตัถุประสงค์ของงานวิจยัคือ1)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลีประเภทผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร2)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ด้าน
ราคาด้านการจัดจ าหน่ายความเช่ือและค่านิยมท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางประเทศเกาหลีประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร3)
เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเทศ
เกาหลีประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การเก็บขอ้มูลคือแบบสอบถามสถิตท่ีใชใ้นการวิเคราะห์คือสถิติเชิงพรรณา (Descriptive statistics) 
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การหาค่าร้อยละและความถ่ีส าหรับอธิบายตวัแปรเชิงคุณภาพการใชค้่าเบ่ียงเบนกบัค่าเฉล่ียในการ
อธิบายตวัแปรเชิงปริมาณและสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์
ขอ้มูลส าเร็จรูปทางสถิติSPSS For windows ส าหรับคอมพิวเตอร์ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรต่างๆ ผลการวิจยัพบว่า 1.ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศอายุระดบัการศึกษาสถานภาพ
สมรสอาชีพรายได้ต่อเดือนท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลีประเภท
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร2. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลีประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ส่ิงท่ีค  านึงถึงในการ
เลือกซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเทศเกาหลีประเภทบ ารุงผิวหนา้อย่างมี
นัยส าคญั3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์, ด้านราคา, ด้าน
สถานท่ีให้บริการ, ด้านการส่งเสริมทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางประเทศเกาหลีประเภทบ ารุงผวิหนา้อยา่งมีนยัส าคญั 

ปุญญิสา สมฟองทอง (2558) เขียนรายงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดการค านึง
ต่อการดูแลสุภาพดา้นความงามและการรับรู้ความความแตกต่างท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม
บ ารุงผิวหน้า” วตัถุประสงค์ของงานวิจยัคือ 1) เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหนา้การดูแลสุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ถึงความแตกต่าง
ของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหนา้การดูแลสุขภาพดา้นความงามและการ
รับรู้ถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภค
เขตกรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่  แบบสอบถามโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่าง250 คนสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ความถ่ีร้อยละค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
และการวิเคราะห์โดยวิธีLogistic Regression Analysisผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมีอายุ 26-30 ปีการศึกษาปริญญาตรีเป็นพนงังานบริษทัเอกชนมีรายได้ต่อเดือน 10,000-
20,000 บาทใชผ้ลิตภณัฑ์ครีม/โลชัน่บ ารุงหน้าขาวมากกว่า 1 ปีในการเปล่ียนยี่ห้อครีมซ้ือครีม 1-2 
เดือนต่อคร้ังค่าใชจ่้ายในการซ้ือครีม 1,000-2,000 บาทเม่ือพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดใน
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุดตามด้วยด้าน
ผลิตภณัฑ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นการจดัจ าหน่ายส าหรับการค านึงต่อการดูแลสุขภาพ
ดา้นความงามพบวา่ผูบ้ริโภคการค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามในระดบัมากในขณะท่ีการ
รับรู้ถึงความแตกต่างของครีมบ ารุงผวิหนา้อยูใ่นระดบัมาก 

ธญัชนก ใบบวั (2558) เขียนรายงานการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี
ของนักศึกษามหาวิทยาลัย ศิลปากร” ว ัตถุประสงค์ของงานวิจัย คือ1)ศึกษาลักษณะทาง
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ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางเกาหลี2) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีของผูบ้ริโภคชาวไทย3) ศึกษาพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางเกาหลีของผูบ้ริโภค
ชาวไทยโดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการใชแ้บบสอบถามจ านวน 130 ชุดของนกัศึกษาเพศหญิง
คณะอกัษรศาสตร์  มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์และสถิติท่ีใช้วิเคราะห์
ขอ้มูลคือความถ่ีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวจิยัพบวา่นกัศึกษาส่วนใหญ่ก าลงัศึกษา
อยู่ระดบัชั้นปีท่ี 4 รายรับของนกัศึกษาต่อเดือนอยู่ในช่วง 3,001-5,000 บาทแหล่งท่ีมาของเงินเพื่อ
การใชจ่้ายมาจากครอบครัวและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของครอบครัวอยูท่ี่ 30,001-40,000 บาทขอ้มูล
พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางเกาหลีพบวา่ส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองส าอางยี่ห้อEtude House ใชผ้ลิตภณัฑ์
ตกแต่งใบหนา้มากท่ีสุดเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีเดือนละคร้ังเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีเพราะ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์มักจะเปล่ียนยี่ห้อใหม่เพราะต้องการทดลองคุณภาพของสินค้าใหม่
ค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ังอยู่ท่ี 500-1,000 บาทเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเคาท์เตอร์เซลล์ตามห้างสรรพสินคา้
อิทธิพลในการซ้ือเคร่ืองส าอางคือตวัเองและรับแหล่งขอ้มูลในการซ้ือทางอินเตอร์เน็ต 

ชมพูนุช หม่ืนอินทร์ (2560) เขียนรายงานการวิจัยเ ร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ/การใช้
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร”วตัถุประสงคข์องงานวิจยัคือ 1) เพื่อ
ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการบริโภคเคร่ืองส าอางน าเขา้จากญ่ีปุ่นของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อ
ศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากญ่ีปุ่นของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ของอายกุบัการบริโภคเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานครการเก็บ
ขอ้มูลคือตวัอย่างจ านวน 400 คนจากการเปิดตารางของTaro Yamane ไดจ้ากสุ่มตวัอย่างแบบง่าย
โดยก าหนดค่าคาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ระดบัความเช่ือมัน่ 0.95 ใชส้ถิติการแจกแจงความถ่ีค่าร้อยละ
ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานค่าสถิติไคสแควส์และใช้โปรกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปในการ
ประมวลผลขอ้มูลผลการวิจยัพบวา่ 1) ส่วนใหญ่ตวัอยา่งมีอายุไม่เกิน 25 ปีสถานภาพโสดการศึกษา
อยูใ่นระดบัปริญญาตรีไม่ไดป้ระกอบอาชีพ/แม่บา้นมีรายไดร้วมไม่เกิน 15,000 บาทและมีสภาพผวิ
ธรรมดาการบริโภคเคร่ืองส าอางพบวา่เคร่ืองส าอางท่ีตวัอยา่งใชบ้่อยไดแ้ก่  แป้งฝุ่ น ลิป ครีมบ ารุงผิว
ชุ่มช่ืน ครีมบ ารุงผิวขาวครีมกนัแดด ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวกาย  ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ผิวหนา้  และผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผม ซ้ือเคร่ืองส าอางนอ้ยกวา่1คร้ังต่อเดือนคร้ังละ 500-1,000 
บาทโดยจะซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้ละจะไม่เปล่ียนไปใชย้ีห่้ออ่ืนเพราะกลวัแพต้วัอยา่งส่วนใหญ่มอง
วา่ราคาสินคา้มีความเหมาะสมการบวนการตดัสินใจซ้ือ/ใชข้องตวัอยา่งดา้นการรับรู้เห็นดว้ยมากวา่
เคร่ืองส าอางจ าเป็นต่อชีวิตดา้นการคน้หาขอ้มูลเห็นดว้ยมากว่าก่อนซ้ือเคร่ืองส าอางท่านจะศึกษา
สินคา้ตวันั้นเป็นอย่างดีดา้นการประเมินผลทางเลือกเห็นดว้ยมากว่าท่านจะตรวจสอบบรรจุภณัฑ์
ของสินคา้ให้อยู่ในสภาพดีและสวยงามอย่างดีก่อนซ้ือทุกคร้ังดา้นการตดัสินใจซ้ือเห็นดว้ยมากวา่
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ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางโดยค านึงถึงราคาและคุณภาพและดา้นการประเมินหลงัการซ้ือเห็นดว้ยมากว่า
เ ม่ือท่านใช้เค ร่ืองส าอางและพบว่าดีกับตัวท่านท่านจะแนะน าให้คนอ่ืนใช้ตาม 2) อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัการบริโภคเคร่ืองส าอาง 

เจริญศิริ อาจคุม้วงศ์ (2560) เขียนรายงานการวิจยัเร่ือง“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีของวยัรุ่นไทย”วตัถุประสงค์ของงานวิจยัคือ 1) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 3CONCEPT EYES ของวยัุร่นไทย 2)เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอาง
ยี่ห้อ3CONCEPT EYES ของวยัุร่นไทย 3) เพื่อศึกษาความพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางยี่ห้อ
3CONCEPT EYES ของวยัุร่นในไทย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่แบบสอบถามจ านวน 130 ชุด
ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง นกัศึกษา มีรายได ้5,000-10,001 บาท ปัจจยัท่ีส่งผล
ส าคญัให้เกิดการเลือกใชคื้อ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชม้ากท่ีสุดคือ 
ลิปติก นอกจากนน้ียงัพบว่าผูบ้ริโภคจะใช้ผลิตภณัฑ์เฉพาะท่ีมีคนแนะน ามา หรือศึกษาจากทาง
อินเตอร์เน็ต ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการซ้ือคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมีความพึงพอใจใน
เร่ืองความเหมาะสมของราคามากท่ีสุดส าหรับปัจจยัดา้นราคา โดยการซ้ือแต่ละคร้ังอยูท่ี่ 501-1,000 
บาท จะซ้ือช่วงโปรโมชัน่ ความถ่ีในการซ้ือคือปีละ 2คร้ังในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น
พบว่านิยมซ้ือผ่านทางร้านพรีออเดอร์และผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการจดัร้าน แบ่งสินคา้ตาม
หมวดหมู่ นอกจากน้ี ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า การโฆษณาเป็นปัจจยัในด้านการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัมีความพึงพอใจในด้าน
โฆษณามากท่ีสุด และยงัพบอีกวา่ถา้ผูบ้ริโภคพึงพอใจจะแนะน าคนอ่ืนต่อ 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการศึกษา 

การวิจัยคร้ังน้ีใช้รูปแบบการวิจัยเชิงประมาณ ประกอบด้วย ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
แหล่งท่ีมาขอ้มูล การเก็บรวบรวมขอ้มูล และเคร่ืองมือในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 

          ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ นกัศึกษาเพศหญิงคณะอกัษรศาสตร์ มหาวิทยาลยั
ศิลปากรท่ี วิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ ท่ีบริโภคเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว 
จ านวน120 คน โดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 120 ชุด 
    2. แหล่งทีม่าของข้อมูล   

          ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท
ผลิตภณัฑดู์แลผิวของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร” ผูว้จิยัจะไดท้  าการคน้ควา้ขอ้มูลทั้งขอ้มูลปฐม
ภูมิและทุติยภูมิประกอบกบั การใชแ้บบสอบถาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล น ามา
เป็นฐานข้อมูลประกอบกอบวิเคราะห์ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แหล่งขอ้มูลต่างๆซ่ึงผูว้จิยัมีขั้นตอน ดงัน้ี    

          ขอ้มูลปฐมภูมิ(Primary Data) เป็นข้อมูลขั้นต้นท่ีผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมด้วย
ตนเอง ดว้ยวิธีการใช้แบบสอบถามและการสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาค้นควา้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคโ์ดยมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล    

          ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผ่านการรวบรวมโดยผูมี้ความรู้ความ 
เช่ียวชาญ ท่ีท าการรวบรวมวิเคราะห์ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัในคร้ังน้ีทั้ง บทความ ข่าวสาร 
นกัวจิยั เป็นตน้ โดยผูว้จิยัไดท้  าการรวบรวมจากแหล่งต่างๆดงัน้ี   

 1. หอสมุดมหาวทิยาลยัศิลปากรวทิยาเขตพระราชวงันามจนัทร์   
2. บทความจากเว็บไซต์ เช่น บทความเก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

มาม่ามา 
4. เวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองส าอาง เช่น เวบ็คลงัขอ้มูลอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง

และเวชส าอาง 
 3. บทความวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ  

   3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล    
         ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ท าแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม 

ขอ้มูลโดยผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึน โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถามโดยตรง ซ่ึง
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กลุ่มประชากรท่ีผูว้ิจยัใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรเพศหญิง ซ่ึงเป็นนกัศึกษาคณะ
อกัษรศาสตร์ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตพระราชวงั สนามจนัทร์ จ านวน 130 คน โดยการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี ผูว้ิจยัท าการแจก แบบสอบถามในระหว่างเดือน มกราคม 2560 – กุมภาพนัธ์ 
2560 โดยกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวคือผูท่ี้ใชเ้คร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
               4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

          ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนและแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

               ส่วนท่ี1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทาง 
ประชากรศาสตร์  

  ส่วนท่ี2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิ  

 ส่วนท่ี3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผวิ 
   ส่วนท่ี4 ความพึงพอใจของนกัศึกษาท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิ 
                      โดยใชแ้บบสอบถามท่ีใชม้าตรวดัแบบ Likert Scale เกณฑ์การใชป้ระเมินผลในแต่ละ
ระดบัใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2548:193-194)     

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
จ านวนชั้น         = 5-1 

                            5 
                          =  0.8 

การวเิคราะห์ดงักล่าวสามารถหาช่วงคะแนนของแต่ละระดบัไดด้งัน้ี   
ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00   หมายถึง มากท่ีสุด   
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20   หมายถึง มาก  
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40   หมายถึง ปานกลาง   
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60   หมายถึง นอ้ย   
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80   หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 จากการศึกษาเร่ือง“ปัจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร” โดยผูว้ิจยัไดท้  าการแจกแบบสอบถามจ านวน 

130 คนเพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว นอกจากน้ีเพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความพึงพอใจท่ีมีต่อ

เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ ซ่ึงผูว้จิยัไดแ้บ่งผลการวจิยัออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 

  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแล

ผวิ 

  ส่วนท่ี 4 ระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต

พระราชวงัสนามจนัทร์ จ  านวน 130 คน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 1.1 เพศ จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 คน พบว่า เป็นผูห้ญิง

จ านวน117 คน คิดเป็นร้อยละ90 รองลงมาเป็นผูช้ายจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ10 ดงัตารางท่ี 1 

 ตารางท่ี 1 ขอ้มูลแสดงเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
หญิง 117 90 
ชาย 13 10 
รวม 130 100 

 1.2 ชั้นปีท่ีศึกษา จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 คน พบว่า ส่วน

ใหญ่เป็นนักศึกษาชั้นปีท่ี4 จ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ26.9 อนัดับสองคือ นักศึกษาชั้นปีท่ี1 

จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ23.9 และอนัดบัสามคือ นกัศึกษาชั้นปีท่ี2 และชั้นปีท่ี3 เท่ากนัจ านวน 

29 คน  คิดเป็นร้อยละ22.3 ดงัตารางท่ี 2 
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ตารางท่ี 2 ขอ้มูลแสดงชั้นปีท่ีศึกษา 

ชั้นปีท่ีศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ชั้นปีท่ี 1 31 23.9 
ชั้นปีท่ี 2 29 22.3 
ชั้นปีท่ี3 29 22.3 
ชั้นปีท่ี4 35 26.9 

ชั้นปีท่ี 5 ข้ึนไป 6 4.6 
รวม 130 100 

 1.3 รายรับเฉล่ียต่อเดือน จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่ 

ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 3,001-5,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ32.3 อนัดบัสองคือ 

7,001-10,000 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ23.1 และอนัดบัสามคือ 5,001-7,000 บาท จ านวน 

29 คน คิดเป็นร้อยละ22.3  ดงัตารางท่ี 3 

ตารางท่ี 3 ขอ้มูลแสดงรายรับเฉล่ียต่อเดือน 

รายรับ/เดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 3000 บาท 9 6.9 
3,001-5,000 บาท 42 32.2 
5,001-7,000 บาท 29 22.3 
7,001-10,000 บาท 30 23.1 
10,000 บาทข้ึนไป 20 15.4 

รวม 130 100 
 1.4 ท่ีมาของรายได ้จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่ส่วน

ใหญ่มีท่ีมาของรายได้จากครอบครัว จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ97.7อนัดบัสองคือ จากการ

ท างานดว้ยตนเอง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ2.3 ดงัตารางท่ี 4 

ตารางท่ี 4 ขอ้มูลแสดงท่ีมาของรายได ้

ท่ีมาของรายได ้ จ านวน ร้อยละ 
จากครอบครัว 127 97.7 
จากการท างานดว้ยตนเอง 3 2.3 
จากทุนต่างๆ 0 0 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 130 100 
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 1.5 สภาพผิว จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่ ส่วนใหญ่มี

สภาพผวิเป็นผวิผสม จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ33.1 อนัดบัสองเป็นผวิมนั จ านวน  3 7  คน   คิ ด

เป็นร้อยละ28.5 และอนัดบัสามเป็นผวิแพง่้าย จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ13.8 ดงั ตารางท่ี 5 

 ตารางท่ี 5 ขอ้มูลแสดงสภาพผวิ 

สภาพผวิ จ านวน ร้อยละ 
ผวิธรรมดา 16 12.3 
ผวิมนั 37 28.5 
ผวิแหง้ 16 12.3 
ผวิผสม 43 33.1 
ผวิแพง่้าย 18 13.8 
รวม 130 100 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญี่ปุ่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต

พระราชวงัสนามจนัทร์ จ  านวน 130 คน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 2.1 ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวด้านท่ีได้รับความสนใจในการเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด  จากผู ้ตอบ

แบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบว่า ส่วนใหญ่สนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิว

ดา้นท าความสะอาดผวิ ช าระลา้งส่ิงสกปรก จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ20.45 อนัดบัสองคือ ดา้น

ปกป้องผวิจากแสงแดด จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ19.88 และอนัดบัสามคือ ดา้นใหค้วามนุ่ม ชุ่ม

ช่ืนแก่ผวิ เติมผวิฉ ่าน ้า จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ14.96 ดงัตารางท่ี 6 

ตารางท่ี 6 ขอ้มูลแสดงผลิตภณัฑดู์แลผวิดา้นท่ีไดรั้บความสนใจในการเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ดูแลผวิ จ านวน ร้อยละ 
ดา้นใหค้วามนุ่ม ชุ่มช่ืนแก่ผวิ เติมผวิฉ ่าน ้า 79 14.96 
ดา้นลดเลือนร้ิวรอยและความเห่ียวยน่ 14 2.65 
ดา้นลดเลือนรอยสิว,รอยแดง,จุดด่างด า,กระ,ฝ้า 73 13.86 
ดา้นลดความมนัส่วนเกินบนใบหนา้ 41 7.76 
ดา้นท าความสะอาดผวิ ช าระลา้งส่ิงสกปรก 108 20.45 
ดา้นใหค้วามขาว กระจ่างใส 60 11.36 
ดา้นปรับสีผวิใหส้ม ่าเสมอ 25 4.73 
ดา้นใหค้วามเรียบเนียนแก่ผวิ 23 4.35 
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ดา้นปกป้องผวิจากแสงแดด 105 19.88 
อ่ืนๆ 0 0 

รวม 528 100 
 *ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 2.2 ลกัษณะเน้ือสัมผสัผลิตภณัฑ์ดูแลผวิท่ีเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็น

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่ ส่วนใหญ่สนใจเลือกซ้ือเน้ือสัมผสัแบบครีม จ านวน 54 คน คิด

เป็นร้อยละ41.54 อนัดบัสองคือ เน้ือสัมผสัแบบเซร่ัม จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ31.54 และอนัดบั

สามคือ เน้ือสัมผสัแบบเจล จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ15.38 ดงัตารางท่ี 7 

ตารางท่ี 7 ขอ้มูลแสดงลกัษณะเน้ือสัมผสัผลิตภณัฑดู์แลผวิท่ีเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ลกัษณะเน้ือสัมผสั
ผลิตภณัฑ์ 

จ านวน ร้อยละ 

ครีม 54 41.54 
เจล 20 15.38 
เซร่ัม 41 31.54 

เอสเซน้ส์ 15 11.54 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 130 100 

 2.3 ยี่ห้อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีใชเ้ป็นประจ าหรือเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 

จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 130 คน พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซ้ือหรือใช้

ผลิตภณัฑย์ีห่อ้Hada Labo จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ32.2 อนัดบัสองคือ Biore จ านวน 70 คน คิด

เป็นร้อยละ 29.7 และอนัดบัสามคือ SHISEIDO จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ8.5 ดงัตารางท่ี 8 

ตารางท่ี 8 ขอ้มูลแสดงยีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจ าหรือเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ยีห่อ้ จ านวน ร้อยละ 
Hada Labo 76 32.2 

THREE 10 4.2 
MUJI 8 3.4 

Dr.Ci Labo 6 2.5 
SK-II 12 5.1 

CEZANNE 9 3.8 
Curel 4 1.7 
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Ooshima Tsubaki 3 1.3 
SHISHIDO 20 8.5 
Shu Uemura 2 0.8 

Ettusais 4 1.7 
Biore 70 29.7 
Sanka 4 1.7 
Bifesta 4 1.7 
อ่ืนๆ 4 1.7 
รวม 236 100 

 *ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 2.4 ความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภัณฑ์ดูแลผิว จากผู ้ตอบ

แบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 คน พบว่า ส่วนใหญ่ความถ่ีในการเลือกซ้ือคือ 2-3 

เดือนคร้ัง จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ39.2 อบัดบัสองคือ เดือนละคร้ัง จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อย

ละ24.6  และอนัดบัสามคือ 4-5 เดือนคร้ัง จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ13.1 ดงัตารางท่ี 9 

ตารางท่ี 9 ขอ้มูลแสดงความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 

ความถ่ี จ านวน ร้อยละ 
มากกวา่เดือนละคร้ัง 5 3.8 

เดือนละคร้ัง 32 24.6 
2-3 เดือนคร้ัง 51 39.2 
4-5 เดือนคร้ัง 17 13.1 
6 เดือนคร้ัง 11 8.5 

นอ้ยกวา่ปีละคร้ัง 14 10.8 
รวม 130 100 

 2.5 ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวในแต่ละคร้ัง จาก

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 คน พบว่า ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ี 500-

1,000 บาท จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ50 อนัดบัสองคือ ต ่ากวา่ 500 จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 

27 และอนัดบัสามคือ 1,001-2,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ19.2 ดงัตารางท่ี 10 

 

 



30 
 

 
 

ตารางท่ี 10 ขอ้มูลแสดงค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวในแต่

ละคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 35 27 
500-1,000 บาท 65 50 
1,001-2,000 บาท 25 19.2 
2,001-3,000 บาท 3 2.3 
3,001-5,000 บาท 2 1.5 
5,001 บาทข้ึนไป 0 0 

รวม 130 100 
 2.6 แหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็น

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความงาม 

เช่น Boot,Watsom จ านวน 78 คนคิดเป็นร้อยละ60 อนัดับสองคือ ซ้ือจากเคาน์เตอร์แบรนด์ใน

ห้างสรรพสินค้า 21 คน คิดเป็นร้อยละ16.1 และอันดับสามคือ ซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-

11,family mart จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ13.1 ดงัตารางท่ี 11 

ตารางท่ี 11 ขอ้มูลแสดงแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 

แหล่งท่ีซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
ร้านสะดวกซ้ือ เช่น7-11,family mart 17 13.1 
ร้านคา้ออนไลน์ อินเตอร์เน็ต 13 10 
ร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความงาม เช่น Boot,Watson 78 60 
เคาน์เตอร์แบรนดใ์นหา้งสรรพสินคา้ 21 16.1 
พนกังานขายตรง 0 0 
อ่ืนๆ 1 0.8 

รวม 130 100 
 2.7 แหล่งรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง

จ านวน 130 คน พบวา่ ส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ต จ านวน111 คน คิดเป็นร้อย

ละ57.2 อนัดบัสองคือ รับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน/คนรู้จกับอกกล่าว 53 คน คิดเป็นร้อยละ27.3 

และอนัดบัสามคือ รับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากโทรทศัน์ จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ12.4 ดงัตารางท่ี 12 
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ตารางท่ี 12 ขอ้มูลแสดงแหล่งรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น 

แหล่งขอ้มูลข่าวสาร จ านวน ร้อยละ 
โทรทศัน์ 24 12.4 

เพื่อน/คนรู้จกั 53 27.3 
อินเตอร์เน็ต 111 57.2 
ส่ือส่ิงพิมพ ์ 6 3.1 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 194 100 

 *ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

ส่วนที ่3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญีปุ่่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต

พระราชวงัสนามจนัทร์ จ านวน 130 คน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่  ปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อย

ละ32.4 อนัดบัสองคือ ใชแ้ลว้ไม่แพ ้ไม่ระคายเคือง จ านวน  93 คน  คิดเป็นร้อยละ26.4 และอนัดบั

สามคือ มีส่วนผสมท่ีมาจากธรรมชาติ จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ15 ดงัตารางท่ี 13 

ตารางท่ี 13 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ านวน ร้อยละ 
สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ 114 32.4 
รู้สึกเห็นผลตั้งแต่คร้ังแรกท่ีใช ้ 18 5.1 
ใชแ้ลว้ไม่แพง้ ไม่ระคายเคือง 93 26.4 
มีส่วนผสมท่ีมจากธรรมชาติ 53 15 
ใชแ้ลว้เห็นผลในระยะเวลาไม่นาน 46 13.1 
มีกล่ินหอมถูกใจ 13 3.7 
บรรณจุภณัฑท์นัสมยั น่าใช ้เหมาะแก่การใชง้าน 13 3.7 
อ่ืนๆ 2 0.6 

รวม 352 100 
*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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 3.2 ดา้นราคา จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน พบวา่  ปัจจยัดา้น

ราคาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ จ านวน 91 คนคิดเป็นร้อยละ55.8 อนัดบั

สองคือ ราคาแพงเพื่อใหม้ัน่ใจคุณภาพสินคา้ดีจริงๆ จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ16 และอนัดบัสาม

คือ ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัแบรนดสิ์นคา้อ่ืน จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ13.5 ดงัตารางท่ี 14 

ตารางท่ี 14 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นราคา จ านวน ร้อยละ 
ราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 91 55.8 
ราคาถูกเม่ือเทียบกบัปริมาณ 21 12.9 
ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัแบรนดสิ์นคา้อ่ืน 22 13.5 
ราคาแพงเพื่อใหม้ัน่ใจคุณภาพสินคา้ดีจริงๆ 26 16 
อ่ืนๆ 3 3 

รวม 163 100 
*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 130 คน 

พบว่า  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ มีการขายสินค้าผ่านทาง

อินเตอร์เน็ต จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ39.8 อนัดบัสองคือ วางจ าหน่ายตามร้ายคา้แถวบ้าน 

จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ28.7 และอนัดบัสามคือ มีบริการจดัส่งฟรีถึงสถานท่ีท่ีตอ้งการ จ านวน 

37 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 ดงัตารางท่ี 15 

ตารางท่ี 15 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน ร้อยละ 
วางจ าหน่ายตามร้านคา้แถวบา้น 49 28.7 
มีการขายผา่นแคต็ตาล็อก/ตวัแทน 13 7.6 
มีการขายสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 68 39.8 
มีบริการจดัส่งฟรีถึงสถานท่ีท่ีตอ้งการ 37 21.6 
อ่ืนๆ 4 2.3 

รวม 171 100 
*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 3.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 คน 

พบวา่  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคาปกติ 
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จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ61.1 อนัดบัสองคือ มีระบบสมาชิก/ไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆ จ านวน 53 

คน คิดเป็นร้อยละ29.5 และอนัดบัสามคือ การรับเปล่ียน/คืนสินคา้ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ6.1 

ดงัตารางท่ี 16 

ตารางท่ี 16 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน ร้อยละ 
ไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมส่งคูปองชิงโชค 4 2.2 
การรับเปล่ียน/คืนสินคา้ 11 6.1 
มีระบบสมาชิก/ไดรั้บสิทธิพิเศษ 53 29.5 
มีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคาปกติ 110 61.1 
อ่ืนๆ 2 1.1 

รวม 180 100 
*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 ซ่ึงจากปัจจยัทั้ง 4 ด้านดงักล่าว ปัจจยัด้านท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

จ  านวน 352 คน คิดเป็นร้อยละ 40.65 อนัดบัสองคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน 180 คน คิด

เป็นร้อยละ 20.78 อนัดบัสามคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 

19.75 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นราคา จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 18.82 

ส่วนที ่4 ระดับความพงึพอใจทีม่ีต่อเคร่ืองส าอางญีปุ่่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต

พระราชวงัสนามจนัทร์ จ านวน 130 คน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 4.1 ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 

คน พบวา่ มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.07) โดยอนัดบัแรกคือ 

ยี่ห้อของผลิตภณัฑ์เช่ือถือได้ เป็นท่ีรู้จกั มีค่าความพึงพอใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย=4.32) 

อนัดบัสองคือ ผลิตภณัฑ์ใช้วตัถุดิบและส่วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ มีค่าความพึงพอใจอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด(ค่าเฉล่ีย=4.29) และอนัดบัสามคือ รูปแบบของบรรจุภณัฑ์เหมาะสมแก่การใชง้าน มี

ค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.04) ดงัตารางท่ี 17 
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ตารางท่ี 17 ขอ้มูลแสดงระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) 

ระดบัความพอใจ  
รวม 

 
ค่า 
เฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียง
มาตร 
ฐาน 

แปล
ความ 
หมาย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ผลิตภณัฑใ์ช้
วตัถุดิบและ
ส่วนผสมในการ
ผลิตท่ีมีคุณภาพ 

45 78 7 0 0 130 4.29 0.56 มาก
ท่ีสุด 

ยีห่อ้ของผลิตภณัฑ์
เช่ือถือได ้เป็นท่ี
รู้จกั 

56 60 14 0 0 130 4.32 0.66 มาก
ท่ีสุด 

บรรจุภณัฑมี์
หลากหลายขนาด 

14 65 49 1 1 130 3.69 0.77 มาก 

รูปแบบของบรรจุ
ภณัฑเ์หมาะสมแก่
การใชง้าน 

33 70 26 1 0 130 4.04 0.69 มาก 

สรรพคุณของ
สินคา้มีความ
หลากหลาย 

32 71 26 1 0 130 4.03 0.69 มาก 

รวม 4.07 0.66 มาก 
 4.2 ความพึงพอใจด้านราคา จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 130 คน 

พบว่า มีความพึงพอใจดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.94) โดยอนัดบัแรกคือ ราคา

เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย=4.25) อนัดบัสองคือ 

ราคาเหมาะสมกบัปริมาณท่ีได้รับ มีค่าความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.06) และอนัดบั

สุดทา้ยคือ ราคาถูกกว่าแบรนด์สินคา้อ่ืน มีค่าความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.52) ดงั

ตารางท่ี 18 
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ตารางท่ี 18 ขอ้มูลแสดงระดบัความพึงพอใจดา้นราคา 

 
ดา้นราคา 
(Price) 

ระดบัความพอใจ  
รวม 

 
ค่า 
เฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตร 
ฐาน 

แปล
ความ 
หมาย 

 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพสินคา้ 

52 60 17 1 0 130 4.25 0.70 มากท่ีสุด 

ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณท่ีไดรั้บ 

44 51 34 1 0 130 4.06 0.79 มาก 

ราคาถูกกวา่ 
แบรนดสิ์นคา้อ่ืน 

17 44 60 7 2 130 3.52 0.84 มาก 

รวม 3.94 0.77 มาก 
 4.3 ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 130 คน พบว่า มีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉล่ีย=4.00) โดยความพึงพอใจสามอนัดบัแรกอยูใ่นระดบัมากทั้งส้ิน โดยอนัดบัแรกคือ สถานท่ี

จ าหน่ายสินคา้หาง่าย สะดวกแก่การเดินทางไปซ้ือ มีค่าความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=

4.15) อนัดบัสองคือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีสินคา้เพียงพอต่อการจ าหน่ายแก่ลูกคา้ มีค่าความพึงพอใจ

อยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.03) และอนัดบัสามคือ ช่องทางการช าระเงินท่ีหลายวิธี ท าไดง่้าย มีค่า

ความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.02) ดงัตารางท่ี 19 

ตารางท่ี 19 ขอ้มูลแสดงระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
(Place) 

ระดบัความพอใจ  
รวม 

 
ค่า 
เฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตร 
ฐาน 

 
แปล
ความ
หมาย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

สถานท่ีจดัจ าหน่าย
ตกแต่งสวยงาม
สะอาดเป็นหมวดหมู่ 

22 67 38 3 0 130 3.83 0.72 มาก 

สถานท่ีจ าหน่าย
สินคา้หาง่าย สะดวก
แก่การเดินทางไปซ้ือ 

10 74 12 2 0 130 4.15 0.67 มาก 
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สถานท่ีจดัจ าหน่ายมี
สินคา้เพียงพอต่อ
การจ าหน่ายแก่ลูกคา้ 

11 67 28 1 0 130 4.03 0.71 มาก 

ช่องทางการช าระเงิน
ท่ีหลายวธีิ ท าไดง่้าย 

12 72 25 2 0 130 4.02 0.70 มาก 

กรเลือกซ้ือผา่นทาง
อินเตอร์เน็ต 

13 62 33 2 0 130 3.97 0.75 มาก 

รวม 4.00 0.71 มาก 
 4.4 ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 130 คน พบวา่ มีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=

3.58) โดยความพึงพอใจสามอนัดบัแรกอยูใ่นระดบัมากทั้งส้ิน โดยอนัดบัแรกคือ การลดราคาสินคา้

จากราคาปกติ มีค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.85) อนัดบัสองคือ ของแถมและของ

สมนาคุณ มีค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.53) และอนัดบัสุดทา้ยมีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 

การให้ขอ้มูลของพนกังาน ณ จุดขายและการแจกตวัอยา่งสินคา้ให้ทดลองใช ้มีค่าความพึงพอใจอยู่

ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.48) ดงัตารางท่ี 20 

ตารางท่ี 20 ขอ้มูลแสดงความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด
(Promotion) 

ระดบัความพอใจ  
รวม 

 
ค่า 
เฉล่ีย 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

แปล
ความ
หมาย 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ของแถมและของ
สมนาคุณ 

17 50 50 11 2 130 3.53 0.88 มาก 

การใหข้อ้มูลของ
พนกังาน ณ จุดขาย 

12 54 49 15 0 130 3.48 0.81 มาก 

การลดราคาสินคา้
จากราคาปกติ 

31 55 37 7 0 130 3.85 0.8 มาก 

การแจกตวัอยา่ง
สินคา้ใหท้ดลองใช ้

23 42 45 15 5 130 3.48 1.03 มาก 

รวม 3.58 0.96 มาก 
 ซ่ึงจากความพึงพอใจทั้ ง 4 ด้านดังกล่าว ด้านท่ีได้รับความพึงพอใจมากท่ีสุดคือ ด้าน

ผลิตภณัฑ ์มีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.07) คิดเป็นร้อยละ 26.11อนัดบัสอง
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คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.00) คิดเป็น

ร้อยละ 25.66 อนัดบัสามคือ ดา้นราคา มีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.94) คิด

เป็นร้อยละ 25.27 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่น

ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.58) คิดเป็นร้อยละ 22.9
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บทที ่5 

สรุป อภิปราย ข้อเสนอแนะ 

 ในการศึกษาเร่ือง“ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์

ดูแลผิวของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร” โดยมีขอบเขตคือ กลุ่มนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร 

ไม่จ  ากดัเพศ จ านวน130 คน เพื่อศึกษาวา่ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

ญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและศึกษาว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ดังกล่าวของกลุ่มตัวอย่างเป็นอย่างไร นอกจากน้ีเพื่อท่ีจะได้ทราบถึงความพึงพอใจท่ีมีต่อ

เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทดงักล่าวอีกดว้ย ซ่ึงผูว้จิยัไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 

  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแล

ผวิ 

  ส่วนท่ี 4 ระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ 

 โดยผูว้ิจยัได้น าขอ้มูลมาทางการวิเคราะห์ในเชิงสถิติ ประกอบดว้ยเร่ือง ค่าเฉล่ีย ร้อยละ 

ความถ่ี ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

5.1 สรุปผลการอภิปราย 

 จากผลการท าแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากรไม่จ  ากดัเพศ 

จ านวน 130 คน สามารถสรุปรายละเอียดไดด้งัน้ี 

 ส่วนท่ี1 วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้

เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ เป็นผูห้ญิงถึง 90% เป็นนักศึกษาชั้นปีท่ี4 26.9%  มีรายได้ต่อเดือน 

3,001-5,000 บาท คิดเป็น 32.3% โดยมีท่ีมาส่วนใหญ่จากครอบครัวมากท่ีสุดถึง 97.7% และส่วน

ใหญ่มีสภาพผวิเป็นผวิผสม 33.1% จากค าตอบทั้งหมด 

 ส่วนท่ี 2 วเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว 

ผลการวิจยัพบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวด้านท าความสะอาดผิว 

ช าระลา้งส่ิงสกปรกคิดเป็น 20.45% อนัดบัสองคือ ดา้นปกป้องผวิจากแสงแดด คิดเป็น 19.88% 

โดยสนใจเลือกซ้ือเน้ือสัมผสัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบบครีม คิดเป็น 41.54%  อนัดบัสองคือเน้ือสัมผสั

แบบเซร่ัม  นอกจากน้ีส่วนใหญ่เลือกซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑย์ีห่อ้Hada Labo 32.2% อนัดบัสองคือ 
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Biore 29.7% โดยความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทดงักล่าว คือ 2-3 เดือนคร้ัง อนัดบั

สองคือ เดือนละคร้ัง คิดเป็น 24.6% ซ่ึงในแต่ละคร้ังมีค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น

ประเภทดงักล่าวอยูท่ี่500-1,000 บาท คิดเป็น 50% อนัดบัสองต ่ากวา่ 500 บาท คิดเป็น 27% แหล่งซ้ือ

เคร่ืองส าอางของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ ซ้ือจากร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความงาม 

เช่น Boot,Watsom คิดเป็น 60% อนัดบัสองคือ ซ้ือจากเคาน์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินคา้ คิดเป็น 

16.1% โดยส่วนใหญ่รับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต คิดเป็น 57.2% อนัดบัสองคือ รับรู้

ขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อน/คนรู้จกับอกกล่าว คิดเป็น 27.3%  

 ส่วนท่ี 3 วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์

ดูแลผิว ผลการวิจยัพบว่า  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ 

สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ คิดเป็น 32.4% อนัดบัสอบคือ ใชแ้ลว้ไม่แพ ้ไม่ระคายเคือง คิดเป็น 

26.4% ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 

คิดเป็น 55.8% อนัดบัสองคือ ราคาแพงเพื่อให้มัน่ใจคุณภาพสินคา้ดีจริงๆ คิดเป็น 16% ปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ มีการขายสินคา้ผ่านทาง

อินเตอร์เน็ต คิดเป็น 39.8% อนัดบัสองคือ วางจ าหน่ายตามร้ายคา้แถวบา้น คิดเป็น 28.7% ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคา

ปกติ คิดเป็น 61.6% อนัดบัสองคือ มีระบบสมาชิก/ไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆ คิดเป็น 29.5% ซ่ึงจากการ

วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดแลว้ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คิด

เป็น 40.65% อนัดบัสองคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดคิดเป็น 20.78% 

 ส่วนท่ี 4 วิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว  

ผลการวิจยัพบวา่  ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.07และค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน=0.66) โดยพิจารณาถึงความพึงพอใจพบว่า ความพึงพอใจอนัดบัแรกคือ ยี่ห้อ

ของผลิตภณัฑ์เช่ือถือได ้เป็นท่ีรู้จกั มีค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย=4.32) อนัดบั

สองคือ ผลิตภณัฑ์ใช้วตัถุดิบและส่วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ มีค่าความพึงพอใจอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด(ค่าเฉล่ีย=4.29) ความพึงพอใจดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=3.94และค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน=0.77)โดยพิจารณาถึงความพึงพอใจพบว่า ความพึงพอใจอนัดบัแรกคือ 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย=4.25) อนัดบัสอง

คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณท่ีไดรั้บ มีค่าความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.06) ความพึง



40 
 

 
 

พอใจด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย=4.00และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน=0.71)โดยพิจารณาถึงความพึงพอใจพบวา่ ความพึงพอใจสองอนัดบัแรกอยูใ่นระดบัมาก

ทั้งส้ิน คือ สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้หาง่าย สะดวกแก่การเดินทางไปซ้ือ (ค่าเฉล่ีย=4.15) อนัดบัสองคือ 

สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีสินคา้เพียงพอต่อการจ าหน่ายแก่ลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย=4.03) ความพึงพอใจดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย=3.58และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน=0.96)โดย

พิจารณาถึงความพึงพอใจพบว่า ความพึงพอใจสองอนัดบัแรกอยู่ในระดบัมากทั้งส้ิน คือ การลด

ราคาสินคา้จากราคาปกติ (ค่าเฉล่ีย=3.85)  และอนัดบัสองคือ ของแถมและของสมนาคุณ (ค่าเฉล่ีย=

3.53) 

5.2 อภิปรายผลการวจัิย 

 จากการศึกษาวิจยัในหวัขอ้“ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร” จ  านวน 130 คน ผลจากการวิจยัพบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาผูห้ญิง ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาชั้นปีท่ี 4 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

3,001-5,000 บาท มีรายได้จากทางบา้น ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของธัญชนก ใบบวั(2559)ท่ีได้

ศึกษาเร่ืองปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากรเช่นกนัโดย

จากผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดจ้ากทาง และสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ

เจริญศิริ อาจคุม้วงศ ์ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีของวยัรุ่น

ไทยอีกดว้ย ซ่ึงสภาพผวิของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือสภาพผวิแบบผวิผสม  

 ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูผิวยงัพบอีก

ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวด้านท าความสะอาดผิว ช าระล้างส่ิง

สกปรก เลือกเน้ือสัมผสัแบบครีม ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้ Hada Labo มีความถ่ีในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น 2-3 เดือนคร้ัง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้

เพื่อสุขภาพ/ความงาม เช่น Boot,Watson มีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ังอยูท่ี่ 500-1,000 บาท 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของธญัชนก ใบบวั(2559)ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

เกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรและสอดคล้องกับการวิจัยของชมพูนุช หม่ืนอินทร์

(2560)ท่ีไดศึ้กษาการวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ/การใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นในเขต

กรุงเทพมหานครเช่นกนั นอกจากน้ียงัพบผลการวิจยัเพิ่มเติมท่ีสอดคลอ้งกนัคือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

รับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารเคร่ืองส าอางจากทางอินเตอร์เน็ต  
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 ผลจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แล

ผิวพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ ปัจจยัดา้น

ราคาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี

อิทธิพลมากท่ีสุดคือ มีการขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลมากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคาปกติ ซ่ึงหากพิจารณาโดยเรียงล าดบัปัจจยัทั้ง 4 

ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแลว้ 

ปัจจยัดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยั

ของธัญชนก ใบบวั(2559)ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีของนักศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 ผลจากการศึกษาระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวพบว่า 

ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยยี่ห้อของผลิตภณัฑ์เช่ือถือได ้เป็นท่ีรู้จกั

เป็นความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์อนัดบัแรก ความพึงพอใจดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดย

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้เป็นความพึงพอใจดา้นราคาอนัดบัแรก ความพึงพอใจดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้หาง่าย สะดวกแก่การเดินทางไป

ซ้ือเป็นความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอนัดบัแรก และความพึงพอใจดา้นการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยการลดราคาสินคา้จากราคาปกติเป็นความพึงพอใจดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดอนัดบัแรก ซ่ึงความพึงพอใจทั้ง 4 ดา้นดงักล่าว ดา้นท่ีไดรั้บความพึงพอใจมาก

ท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 จากแบบสอบถาม เร่ืองปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิว จ  านวน 130 คน ช้ีให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีบริโภคเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น

ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวเป็นผูห้ญิง ผูว้ิจยัได้พยายามหาผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูช้ายพบว่าส่วนใหญ่ไม่

นิยมใชผ้ลิตภณัฑ์ดูแลผิวของญ่ีปุ่น ดว้ยรูปแบบผลิตภณัฑแ์ละสรรพคุณดูไม่เหมาะสมส าหรับผูช้าย

ใช ้อาทิเช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีมกัมีสีสันสดใส ใชรู้ปผูห้ญิงเป็นพรีเซ็นเตอร์ ดงันั้นควรออกแบบ

ผลิตภณัฑ์ให้ดูสามารถใช้ไดแ้ละดูเหมาะไม่ว่าหญิงหรือชาย หรือจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับผูช้าย

โดยเฉพาะมากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีจะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ต 

และมกัซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นจากร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความงาม เช่น Boot,Watsom 

ในขณะท่ีการเลือกซ้ือผา่นเคาน์เตอร์แบรนด์กลบัมีส่วนนอ้ยกวา่ ดงันั้น ผูว้ิจยัคิดวา่ การส่งเสริมการ
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ขายโดยการโฆษณาผ่านทางอินเตอร์เน็ต และหากมีการวางจ าหน่ายตามร้านค้าแถวบ้าน หรือ

จ าหน่ายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตตามการวิเคราะห์จากแบบสอบถามหัวขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน

การเลือกซ้ือก็น่าจะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือง่ายยิ่งข้ึน อีกทั้งการออกโปรโมชัน่ลดราคาจากสินคา้

ราคาปกติก็เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสูงท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคสนใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากยิง่ข้ึน 

5.4 ปัญหาและอุปสรรคข้อจ ากดัในการท าวจัิย 

 ปัญหาในการท าวิจยัท่ีผูว้ิจยัพบคือ ผูว้ิจยัไดเ้ลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอาง

ญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวเพื่อให้ตรงกบัวตัถุประสงค์ ท าให้ค่อนขา้งเกิดอุปสรรคตอนแจก

แบบสอบถามเพราะ นกัศึกษาภายในมหาวทิยาลยัศิลปากรบางคนไม่ไดใ้ชเ้คร่ืองส าอางญ่ีปุ่นทุกคน 

หรือหากใช้เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นก็ไม่ไดใ้ชใ้นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวตามท่ีผูว้ิจยัตอ้งการ ผูว้ิจยัจึง

ต้องหากลุ่มตวัอย่างท่ีตรงวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไว ้ท าเกิดการล่าช้าในการหาผูต้อบแบบสอบถาม 

นอกจากน้ีด้วยแบบสอบถามมีจ าหน่าย 4 หน้า ท าให้นักศึกษาบางคนปฏิเสธท่ีจะเข้าร่วมตอบ

แบบสอบถาม ด้วยเหตุท่ีว่าไม่มีเวลาเพราะแบบสอบถามมีหลายหน้าเกินไป ท าให้ผูว้ิจยัตอ้งใช้

เวลานานในการแจกแบบสอบถาม  

5.5 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัศึกษาเร่ืองปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น

ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว มีขอบเขตในมหาวิทยาลัยศิลปากร หากการท าวิจยัคร้ังต่อไปก็ควรมีการ

ขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอยา่งให้กวา้งมากยิ่งข้ึน อาจเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นวยัท างาน เพื่อเป็นการ

เปรียบเทียบกลุ่มลูกคา้ซ่ึงอาจมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจศึกษา นอกจากน้ีผูว้จิยัเห็นวา่

เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นมีหลากหลายประเภทท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม อาทิเช่น เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ตกแต่งเสริมความงาม เพื่อท่ีจะไดท้ราบรายละเอียดขอ้มูลดา้นอ่ืนๆของเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นมากยิง่ข้ึน 

 

   

 

 

 

 

 
 



43 
 

 
 

บรรณานุกรม 
หนังสือและเอกสารตีพมิพ์ 

ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: บริษทัซีเอด็ยเูคชัน่ จ  ากดั (มหาชน). 

พิมพร ลีลาพรพิสิฐ. (2528).ต าราเคร่ืองส าอางส าหรับผวิหนงั.กรุงเทพฯ : ส านกัพิมพโ์อเดียนสโตร์. 

ภาวณีิ  กาญจนาภา.(2557) พฤติกรรมผูบ้ริโภค.กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพท์อ้ป 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2541). กลยุทธ์การตลาดการบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ: บริษทั ธีระ

 ฟิลม์และไชเทก็ซ์ จ  ากดั. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2550). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: วสิิทธ์ิพฒันาจ ากดั. 

ข้อมูลจากเวป็ไซต์ 

Prayrin Chongsringam. (2012). Skincare แต่ละประเภทต่างกันยังไง. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 27 เมษายน 

 2560 เขา้ถึงไดจ้าก http://puyisme.blogspot.com/2012/05/skincare.html 

THOTH ZOCIAL. (2016). Cosmetic Industry .คนไทยกบัความสนใจในเคร่ืองส าอางแต่ละ 

 สัญชาติบน Facebook. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 27 เมษายน 2560. เขา้ถึงไดจ้าก

 https://thothzocial.com/cosmetic 

กฤษณา ญาวิละ. (2551). การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคมาม่า. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 20 พฤศจิกายน 

 2560. เขา้ถึงไดท่ี้ http://kritsana8006.blogspot.com/2008/12/blog-post.html 

กรมศุลกากร. (2560). พระราชบัญญัติเคร่ืองส าอางพ.ศ. 2535. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 28 เมษายน 2560. 

 เขา้ถึงไดจ้ากhttp://search.customs.go.th:8090/jsp/Hazard/public/cosmetic/preface.pdf 

คลงัขอ้มูลอุตสาหกรรมสวทช. (2559). คลังข้อมูลอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางและเวชส าอาง. เขา้ถึง

 เม่ือวนัท่ี 27เมษายน 2560. เขา้ถึงไดจ้าก https://www.nstda.or.th/th/industry/cosmetics 

ชีวรรณ เจริญสุข. (2557).ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (CONSUMER BEHAVIOR). เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 

 28 ตุลาคม 2560. เขา้ถึงไดจ้าก https://maymayny.wordpress.com/2014/ 

ปิยนุชผิวเหลือง. (2559). เจาะอุตสาหกรรมความงามอาเซียน. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 26 เมษายน 2560. 

 เขา้ถึงไดจ้าก http://www.posttoday.com 

ผูจ้ดัการ360องศา. (2015). ตลาดเคร่ืองส าอาง“โตเงียบ”แต่มูลค่ามหาศาล. เข้าถึงเม่ือวนัท่ี 27 

 เมษายน 2560. เขา้ถึงไดจ้าก http://gotomanager.com/content/ 

http://puyisme.blogspot.com/2012/05/skincare.html
http://kritsana8006.blogspot.com/2008/12/blog-post.html
http://search.customs.go.th:8090/jsp/Hazard/public/cosmetic/preface.pdf
https://www.nstda.or.th/th/industry/cosmetics-industry
https://maymayny.wordpress.com/2014/
http://www.posttoday.com/
http://gotomanager.com/content/


44 
 

 
 

พิมพข์วญับุญจิตตพ์ิมล. (2560). แนวโน้มธุรกิจความงามกับตลาดAEC. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 26 เมษายน 

 2560. เขา้ถึง ไดจ้าก https://www.krungsri.com/bank/th/krungsri-guru 

รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (The Theory of Consumer Behavior). 

 เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี20 ตุลาคม 2560. เขา้ถึงไดจ้ากhttp://poundtv5.blogspot.com/2014 

ราช ศิริวฒัน์.(2560). ทฤษฎเีกีย่วกับการตัดสินใจซ้ือ. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 21 พฤษจิกายน 2560. เขา้ถึงได้

 จาก https://doctemple.wordpress.com/2017/01/ 

เวทยนุ์ชเจริญ. (2559). ธุรกิจความงามและสุขภาพบ่อทองค าที่ยังอุดมสมบูรณ์. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 26 

 เมษายน 2560. เขา้ถึงไดจ้าก http://www.bangkokbiznews.com/blog 

สุเนตรตราจนัทบุรี. (2560). ไทยกับการครองตลาดอุตสาหกรรมความงามในอาเซียน. เขา้ถึงเม่ือ

 วนัท่ี 26 เมษายน 2560. เขา้ถึงไดจ้าก  http://www.aseanthai.net 

เอกสารงานวจัิย 

กชพรรณ วิลาวรณ์. (2555). “ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเทศเกาหลี ประเภท  

 ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า(skin care) ส าหรับผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร.” ปริญญา

 บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัรังสิต  

เจริญศิริ อาจคุม้วงศ.์ (2560). “ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีของวัยรุ่นไทย”

 วิจยัปริญญาอกัษรศาสตร์บณัฑิต สาขาวิชาเอเชียศึกษา คณะอกัษรศาสตร์ มหาวิทยาลยั

 ศิลปากร 

ชมพูนุช หม่ืนอินทร์ .  (2560). “พฤติกรรมการซ้ือ/การใช้เคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศ

 ญี่ปุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร”สารนิพนธ์สาขาการจดัการระหว่างประเทศ มหาวิทยาลยั

 ธุรกิจบณัฑิต 

ธญัชนก ใบบวั. (2558). “ปัจจัยในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางจากเกาหลีของนักศึกษาไทย:กรณีศึกษา 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร” วิจยัปริญญาอกัษรศาสตร์บณัฑิต สาขาวิชา เอเชียศึกษา คณะอกัษร

 ศาสตร์ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 ปุญญิสา สมฟองทอง. (2558). “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการค านึงต่อการดูแลสุภาพด้าน

 ความ งามและการรับรู้ความความแตกต่างที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมบ ารุง

 ผวิหน้า”การคน้ควา้อิสระหลกัสูตรบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ 

 พรเพชร แก้วอ่อน. (2550).“การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

 ประเภทบ ารุงรักษาผิวส าหรับผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร”วิทยานิพนธ์สาขาวิชา

https://www.krungsri.com/bank/th/krungsri-guru
https://doctemple.wordpress.com/2017/01/
http://www.bangkokbiznews.com/blog
http://www.aseanthai.net/


45 
 

 
 

 ธุรกิจ อุตสาหกรรม  ภาควิชาบริหารธุรกิจอุตสาหกรรม บณัฑิตวิทยาลยั  มหาวิทยาลยั

 เทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนือ



 
 

 
 

 

 

 

  

 

 

   

 
 

 
 
 

ภาคผนวก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



47 
 

 
 

 แบบสอบถาม 

การวจัิยเร่ือง “ปัจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญีปุ่่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร” 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน ❑ หน้าตัวเลือกทีท่่านต้องการตอบมากทีสุ่ด 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

❑ หญิง   ❑ ชาย 
2. ชั้นปีท่ีศึกษา 
❑ ชั้นปีท่ี 1                            ❑ ชั้นปีท่ี 2   ❑ ชั้นปีท่ี 3     
❑ ชั้นปีท่ี 4   ❑ ชั้นปีท่ี5ข้ึนไป 
3. รายรับของท่านเฉล่ีย/เดือน 
❑ ต  ่ากวา่ 3,000 บาท   ❑ 3,000 - 5,000 บาท  ❑ 5,001 - 7,000 บาท   
❑ 7,001 - 10,000 บาท  ❑ 10,000 บาทข้ึนไป 
4. ท่ีมาของรายได ้
❑ จากครอบครัว  ❑ จากการท างานดว้ยตนเอง  
❑ จากทุนต่างๆ   ❑ อ่ืนๆ(ระบุ)................................ 
5. สภาพผวิของท่านเป็นแบบใด 
❑ ผวิธรรมดา    ❑ ผวิมนั   ❑ ผวิผสม    
❑ ผวิแหง้   ❑ ผวิแพง่้าย 

 
ส่วนที ่2  ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญี่ปุ่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 
1. ผลิตภณัฑดู์แลผวิ(skincare)ดา้นใดท่ีท่านสนใจเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด (ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 
❑ ดา้นใหค้วามนุ่ม ชุ่มช่ืนแก่ผวิ เติมผวิฉ ่าน ้า  ❑ ดา้นใหค้วามขาว กระจ่างใส 
❑ ดา้นลดเลือนร้ิวรอยและความเห่ียวยน่   ❑ ดา้นปรับสีผวิใหส้ม ่าเสมอ 
❑ ดา้นลดเลือนรอยสิว,รอยแดง,จุดด่างด า,กระ,ฝ้า  ❑ ดา้นใหค้วามเรียบเนียนแก่ผวิ 
❑ ดา้นลดความมนัส่วนเกินบนในหนา้   ❑ ดา้นปกป้องผวิจากแสงแดด 
❑ ดา้นท าความสะอาดผวิ ชะลา้งส่ิงสกปรก  ❑ อ่ืนๆ (ระบุ).................................... 
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2. ลกัษณะเน้ือสัมผสัผลิตภณัฑดู์แลผวิแบบใดท่ีท่านเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 
❑ ครีม    ❑ เจล    ❑ เซร่ัม   
❑ เอสเซน้ส์   ❑ อ่ืนๆ(ระบุ).............................. 
3. ยีห่อ้เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีท่านใชเ้ป็นประจ าหรือเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด (ตอบ
ไดม้ากกวา่1ขอ้) 
❑ Hada Labo   ❑ SK-II   ❑ SHISEIDO     
❑THREE   ❑ CEZANNE     ❑Shu Uemura 
❑ MUJI   ❑ Curél   ❑Ettusais 
❑ Dr. Ci Labo   ❑Ooshima Tsubaki  ❑ Biore   
❑ อ่ืนๆ(ระบุ)............................... 
4. ความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิของท่าน 
❑ มากกวา่เดือนละคร้ัง  ❑ เดือนละคร้ัง   ❑ 2-3 เดือนคร้ัง 
❑ 4-5 เดือนคร้ัง  ❑ 6เดือนคร้ัง   ❑ นอ้ยกวา่ปีละคร้ัง  
5. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิในแต่ละคร้ัง 
❑ ต  ่ากวา่ 500 บาท  ❑ 500-1,000 บาท  ❑ 1,001-2,000 
❑2,001-3,000 บาท  ❑ 3,001-5000 บาท  ❑ 5,001 บาทข้ึนไป 
6. ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์ผวิจากแหล่งใดมากท่ีสุด (ค าตอบเดียว) 
❑ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11, family mart ❑ เคาน์เตอร์แบรนดใ์นหา้งสรรพสินคา้ 
❑ร้านคา้ออนไลน์ อินเตอร์เน็ต  ❑ พนกังานขายตรง 
❑ ร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความงาม เช่น Boot, Watson 
❑ อ่ืนๆ(ระบุ)................................. 
7. ท่านรับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นจากท่ีใด (ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 
❑ โทรทศัน์   ❑ อินเตอร์เน็ต เวป็ไซต ์  ❑ ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ  
❑ เพื่อน/คนรู้จกับอกกล่าว ❑ อ่ืนๆ(ระบุ).................................... 
ส่วนที ่3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญีปุ่่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิ 
1.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิ (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) 
ดา้นผลิตภณัฑ์  
❑ สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ ❑ ใชแ้ลว้เห็นผลในระยะเวลาไม่นาน 
❑ รู้สึกเห็นผลตั้งแต่คร้ังแรกท่ีใช ้ ❑ มีกล่ินหอมถูกใจ  
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❑ ใชแ้ลว้ไม่แพ ้ไม่ระคายเคือง  ❑ บรรจุภณัฑท์นัสมยั น่าใช ้เหมาะแก่การใชง้าน  
❑ มีส่วนผสมท่ีมาจากธรรมชาติ  ❑ อ่ืนๆ(ระบุ)............................................. 
ดา้นราคา  
❑ ราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ  ❑ ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัแบรนดสิ์นคา้อ่ืน 
❑ ราคาถูกเม่ือเทียบกบัปริมาณ  ❑ ราคาแพงเพื่อใหม้ัน่ใจวา่คุณภาพสินคา้ดีจริงๆ 
❑ อ่ืนๆ(ระบุ)............................................ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
❑ วางจ าหน่ายตามร้านแถวบา้น  ❑ มีการขายสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต  
❑ มีการขายผา่นแคตตาล็อก/ตวัแทน ❑ มีบริการจดัส่งฟรีถึงสถานท่ีท่ีตอ้งการ 
❑ อ่ืนๆ(ระบุ)............................................. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
❑ ไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมส่งคูปองชิงโชค ❑ มีระบบสมาชิก/ไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆ 
❑ การรับเปล่ียน/คืนสินคา้  ❑ มีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคาปกติ   
❑ อ่ืนๆ(ระบุ)............................................ 
2.กรุณาเรียงล าดบัปัจจยั 3 อันดับแรกท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท
ผลิตภณัฑดู์แลผวิของท่านมากทีสุ่ด (กรุณาใส่หมายเลข1-3) 
(   ) สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ  (   ) ใชแ้ลว้เห็นผลในระยะเวลาไม่นาน 
(   ) รู้สึกเห็นผลตั้งแต่คร้ังแรกท่ีใช ้  (   ) มีกล่ินหอมถูกใจ  
(   ) ใชแ้ลว้ไม่แพ ้ไม่ระคายเคือง   (   ) บรรจุภณัฑท์นัสมยั เหมาะแก่การใชง้าน 
(   ) มีส่วนผสมท่ีมาจากธรรมชาติ   (   ) ราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ   
(   ) ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัแบรนดสิ์นคา้อ่ืน (   ) ราคาถูกเม่ือเทียบกบัปริมาณ   
(   ) ราคาแพงเพื่อใหม้ัน่ใจวา่คุณภาพสินคา้ดีจริงๆ  (   ) วางจ าหน่ายตามราคาแถวบา้น   
(   ) มีการขายสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต  (   ) มีการขายผา่นแคตตาล็อก/ตวัแทน  
(   ) มีบริการจดัส่งถึงสถานท่ีท่ีตอ้งการฟรี  (   ) ไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรมส่งคูปองชิงโชค  
(   ) มีระบบสมาชิก/ไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆ  (   ) การรับเปล่ียน/คืนสินคา้   
(   ) มีโปรโมชัน่ลดราคาจากราคาปกติ                      (   ) อ่ืนๆ(ระบุ)................................................. 
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ส่วนที ่4  ข้อมูลระดับความพงึพอใจทีม่ีต่อเคร่ืองส าอางญี่ปุ่นประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผิว 

 
ความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
 

ระดบัความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 
5 
 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ย
ท่ีสุด 
1 

ด้านผลติภัณฑ์(product)  
1. ผลิตภณัฑใ์ชว้ตัถุดิบและส่วนผสมในการผลิตท่ี
มีคุณภาพ 

     

2. ยีห่อ้ของผลิตภณัฑเ์ช่ือถือได ้เป็นท่ีรู้จกั       
3. บรรจุภณัฑมี์หลากหลายขนาด      
4. รูปแบบของบรรจุภณัฑ์เหมาะสมแก่การใชง้าน      
5. สรรพคุณของสินคา้มีความหลากหลาย      

ด้านราคา(price)  

6. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
7. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณท่ีไดรั้บ      
8. ราคาถูกกวา่แบรนดสิ์นคา้อ่ืน      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(place)  
9. สถานท่ีจดัจ าหน่ายตกแต่งสวยงาม สะอาด เป็น
หมวดหมู่ 

     

10. สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้หาง่าย สะดวกแก่การ
เดินทางไปซ้ือ 

     

11. สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีสินคา้เพียงพอต่อการ
จ าหน่ายแก่ลูกคา้ 

     

12. ช่องทางการช าระเงินท่ีหลายวธีิ ท าไดง่้าย      

13. การเลือกซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต      
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ขอบพระคุณท่ีร่วมตอบแบบสอบถาม 

 
ความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นประเภท

ผลิตภณัฑดู์แลผวิ 
 

ระดบัความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 
5 
 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ย
ท่ีสุด 
1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด(promotion)  

14. ของแถมและของสมมนาคุณ      

15. การใหข้อ้มูลของพนกังาน ณ จุดขาย      

16. การลดราคาสินคา้จากราคาปกติ      

17. การแจกตวัอยา่งสินคา้ให้ทดลองใชฟ้รี      
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ประวตัิผู้วจัิย 

ประวติัส่วนตวั 

ช่ือ -สกุล                  นางสาว ศุภคัสรณ์ สุปัน 

วนั/เดือน/ปีเกิด        19 มิถุนายน พ.ศ.2539 

ท่ีอยู ่                         90/30 หมู่3 หมู่บา้น วงศช์ยันคร ต.บางรักใหญ่ อ.บางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 

          11110 
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          ปี 2556  จบการศึกษาระดบัมธัยมตน้และมธัยมปลาย โรงเรียนสตรีนนทบุรี

          ปี 2561  ส าเร็จการศึกษาอยูร่ะดบัปริญญาตรี คณะอกัษรศาสตร์ เอกเอเชีย 
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