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บทคัดยอ 

 
 การศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขตรุงเทพมหานครที่มีตอ เครื่องสําอางครั้งนี้
มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขต  ก.ท.ม.ที่มีตอเครื่องสําอาง (2) ศึกษา
ความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากร  ไดแก อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพสมรส  กับความ
คิดเห็นของผูบริโภคสตรี และ (3) หาเหตุผลในการใช และไมใชเครื่องสําอางของผูบริโภคสตรี 
 วิธีการศึกษาใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ทําการเก็บขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม กลุมตัวอยางคือ สตรีที่ทํางานในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต้ังแต 20-60 ป จํานวน 400 คน สถิติที่
ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก สถิติเชิงพรรณา โดยใชคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน และใชการ
ทดสอบ Chi-square ในการหาความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS 
 จากกลุมตัวอยางสตรีสวนใหญมีอายุเฉลี่ย 34 ป โดยมีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  
มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาทตอเดือน มีอาชีพในบริษัทเอกชน  สําหรับความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอ
เครื่องสําอาง  ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยอยางมากในเรื่องจะใชเครื่องสําอางที่พบวาดีจะซื้อผลิตภัณฑ
นั้นอีก จะซื้อเครื่องสําอางขนาดเล็กมาทดลองใชกอน การมีสินคาใหทดลองกอนเปนเหตุจูงใจในการซื้อ  ซื้อ
เครื่องสําอางที่มียี่หอเปนที่รูจักในสังคม การลดราคาเปนสิ่งจูงใจในการซื้อเครื่องสําอาง ซื้อเครื่องสําอางเพราะ
พนักงานขายตอนรับและบริการดี ภาชนะที่บรรจุเปนสิ่งที่สําคัญในการตัดสินใจซื้อ และจะซื้อสินคาที่มีเง่ือนไข
ถาใชแลวไมพอใจสามารถคืนได การใชเครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป  การใชเครื่องสําอางทําใหมี
บุคลิกภาพดีขึ้น  และการใชเครื่องสําอางทําใหรูสึกมั่นใจในตนเอง ในเรื่องความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวน
บุคคลกับความคิดเห็นที่มีตอเครื่องสําอางมีดังนี้คือ อายุมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามเพื่อน การซื้อ
เครื่องสําอางมียี่หอซึ่งเปนที่รูจัก และ การใชเครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป ระดับการศึกษามี
ความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางที่มีราคาแพงทําใหเปนที่ยอมรับในสังคม การใชเครื่องสําอางทําใหมั่นใจใน
ตนเอง การซื้อเครื่องสําอางที่ผลิตจากตางประเทศเพราะคุณภาพจะดีกวาที่ผลิตในประเทศ  กับความเชื่อวา
เครื่องสําอางราคาสูงจะทําใหมั่นใจไดวาใชแลวไมแพหรือไมเปนอันตราย  รายได อาชีพ สถานภาพสมรสไมมี
ความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอเครื่องสําอาง เหตุผลในการใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงามเพราะชวย
สงเสริมบุคลิกภาพ  สําหรับเครื่องสําอางประเภทผิวพรรณ เพื่อทําความสะอาดและบํารุงผิว สําหรับเหตุผลในการ
ไมใชเครื่องสําอางเพราะไมมั่นใจในคุณภาพ

คําสําคัญ     ความคิดเห็น  เครื่องสําอาง 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.  ความเปนมาและความสําคัญของการวิจัย 
 
 ความสวย ความงาม เปนสิ่งที่ทุกคนปรารถนาไมวาผูหญิงหรือผูชาย ทุกวันนี้การใช
เครื่องสําอาง เพื่อเสริมแตงความงามชลอความแกทําใหมองดูออนกวาวยันั้น เปนที่แพรหลายใน
ชีวิตประจําวันของสตรีและเปนของจําเปนที่เปรียบเหมือนปจจยัที่ 5 ของสตรี ซ่ึงในปจจุบัน
เครื่องสําอางไมถือวาเปนของฟุมเฟอย ถาผูใชรูจักเลือกใชแตพองาม เลือกใชอยางฉลาด ประหยัด
และเหมาะแกกาลเทศะ เปนการเพิ่มพูนบคุลิกของบุคคลนั้น ๆ ไมวาผูหญิงหรือผูชาย ดังนั้น
เครื่องสําอางจึงทวีความสําคญัอยางมากตอชีวิตประจําวันของสังคมมนุษยในปจจุบนั โดยเฉพาะ
กลุมสตรีวัยทํางาน การเลือกใชเครื่องสําอางอยางถูกตองและเหมาะสมกับวยัจึงเปนสิง่สําคัญ 
เพราะจะชวยใหไดรับความปลอดภัยจากผลิตภัณฑตาง ๆ และเลือกไดเหมาะกับตวัเองและ
เหมาะสมกับราคาดวย โดยเครื่องสําอางอาจแบงออกไดเปน 3 ประเภท คือ 
 
 1. ประเภทเสริมสวย (Make up) แตงแตมใหเกิดสีสันสะดุดตา ไดแก อายแชโดว 
มาสคารา บรัชออน แปงแตงหนา ลิปสติก เปนตน 
 2. ประเภทบํารุงรักษาผิวพรรณ (Skin care) ไดแก ครีม โฟมลางหนา โลชั่น ครีมขัด
ผิวครีมกันแดด สําหรับบํารุงผิว สําหรับทําความสะอาดผิวหนา เปนตน 
 3. ประเภทเครื่องหอม (Perfume) ไดแก หวัน้ําหอม และน้ําหอม เปนตน 
 
 เครื่องสําอางที่วางจําหนายในประเทศไทยนั้น สามารถแบงที่มาไดเปน 3 ประเภท คือ 
 1. เครื่องสําอางที่นําเขาจากตางประเทศ เครื่องสําอางประเภทนี้สวนใหญมักเปน
เครื่องสําอางที่มีช่ือเสียงและเปนที่รูจักกนัดขีองผูบริโภค ซ่ึงมีสวนแบงทางการตลาดประมาณรอย
ละ 20 ของมูลคาตลาดเครื่องสําอางทั้งหมด เครื่องสําอางประเภทนี้ ไดแก เครื่องสําอางคาเนโบ
และชิเชโด จากญี่ปุน เครื่องสําอางเอสเต ลอเดอร และคลีนิค จากสหรัฐอเมริกา และเครื่องสําอาง 
ลอริอัล จากฝรั่งเศส เปนตน 
 2. เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทย แตใชเครื่องหมายการคาจากตางประเทศ 
ประเภทนี้เปนเครื่องสําอางที่ผูผลิตไดรับลิขสิทธิ์การผลิต ภายใตเครื่องหมายการคาของบริษัทแม
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ในตางประเทศ เครื่องสําอางประเภทนี้ไดรับความนิยมสูงและมีสวนแบงทางการตลาดมากที่สุด 
คือ ประมาณรอยละ 70 ของมูลคาตลาดเครื่องสําอางทั้งหมด เครื่องสําอางประเภทนี้ไดแก เอวอน 
นูทรี โพลา โซเซียมิลฟน  ลาเบลลา เปนตน 
 
 3. เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง เครื่องสําอาง
ประเภทนี้จะมสีวนแบงตลาดในตลาดเครื่องสําอางประมาณรอยละ 10 เครื่องสําอางประเภทนี้ 
ไดแก มิสทีน คิวทเพรส โอเรียนทอล พร้ินเซส เบนเช ยูสตาร เปนตน 
 
 ชองทางการจดัจําหนายเครือ่งสําอางแบงออกไดเปน 3 ชองทางหลัก คือ 
 1. การจําหนายแบบขายตรง (Direct Sales) โดยเริ่มเขาสูประเทศไทยเมื่อประมาณ 10 
กวาปที่ผานมา ซ่ึงในชวงแรกยังไมไดรับความนยิมเทาทีค่วร แตปจจุบนัระบบขายตรงไดรับความ
นิยมอยางกวางขวางมากขึ้น และสามารถครองสวนแบงทางการตลาดสูงถึงรอยละ 55 เนื่องจาก
การขายตรงที่เขาถึงตัวลูกคา ทําใหผูขายสามารถใหบริการและสนองความตองการของลูกคาแตละ
รายไดอยางเตม็ที่ สวนใหญมีราคาไมสูงมากนัก กลุมลูกคาเปาหมายเปนลูกคาระดับกลางถึงระดับ
ลาง 
  
 2. การจําหนายระบบหนาเคานเตอร (Counter Sales) เครื่องสําอางที่จําหนายในระบบ
นี้ สวนใหญเปนสินคาภายใตเครื่องหมายการคาที่มีช่ือเสียง เปนที่รูจักกันโดยทั่วไปและมักจะวาง
จําหนายหนาเคานเตอรตามหางสรรพสินคาตาง ๆ รวมถึงการมีพนักงานจําหนายหรือที่เรียกวา บีเอ 
(Beauty Adviser) ทําหนาที่แนะนําสินคาและชักชวนใหลูกคาซ้ือสินคาของตนเอง 
     เครื่องสําอางที่จําหนายหนาเคานเตอร สวนใหญมักมุงเนนลูกคาที่รายไดปานกลาง
ขึ้นไปเปนสําคัญ เนื่องจากเปนสินคาที่มีราคาคอนขางสูงเพราะนอกจากมีตนทุนเงนิเดือนพนกังาน
ขายแลวยังมีคาใชจายดานคาเชาสถานที่ คาตกแตงเคานเตอร ตลอดจนคาโฆษณาผานสื่อตาง ๆ อีก
ดวย รวมถึงการที่เปนสินคาที่ส่ังตรงจากตางประเทศทําใหตองเสียภาษนีําเขาในอัตราสูง โดยมี
สวนแบงตลาดรอยละ 40.45 
  
 3. การจําหนายระบบที่ลูกคาเลือกซื้อเองตามซุปเปอรมารเก็ต  (Shelf or Self 
Selective) มีสวนแบงทางการตลาดประมาณรอยละ 5-10 และสวนใหญเปนสินคาพืน้ฐานที่ใชใน
ชีวิตประจําวันโดยไมเกิดผลขางเคียงตอการใช และลูกคาสามารถเลือกซ้ือเองโดยศึกษาจากการใช
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ตามคําแนะนําจากฉลาก ประกอบกับมีราคาไมสูงนักเนือ่งจากไมตองเสียคาใชจายดานพนักงาน
ขายและคาเชาที่เพื่อตั้งโชวสินคา ลูกคากลุมเปาหมายเปนลูกคาที่มีรายไดระดับกลางถึงระดับลาง 
  
 ตลาดเครื่องสําอางเปนตลาดที่มีความนาสนใจสูง เนื่องจากกลุมเปาหมายคือผูหญิงซ่ึง
เปนประชากรครึ่งหนึ่งของประชากรทั้งหมดของประเทศ จึงจัดไดวาเปนตลาดที่มีมลูคามหาศาล
และมีการขยายตัวในแตละปในระดับสูง นอกจากนี้ยังมกีารนําเขาสินคาเครื่องสําอางจาก
ตางประเทศในสัดสวนที่สูงดวย 
 
 ดังนั้นผูเขียนจงึไดสนใจทาํการวิจัยเร่ืองความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานใน
เขต กรุงเทพมหานครที่มีตอเครื่องสําอาง เพื่อไดขอมูลซ่ึงจะไดนําไปใชประโยชนในการวางแผน
และพัฒนากลยุทธทางการตลาดเครื่องสําอางตอไป 
 
2.  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 
 2.1  เพื่อศึกษาความคิดเหน็ของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขต ก.ท.ม.ที่มีตอ
เครื่องสําอาง  
 2.2  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากร ไดแก อาย ุการศึกษา 
รายได  อาชีพ สถานภาพสมรส กับความคิดเห็นของผูบริโภคสตรี 
 2.3.  เพื่อหาเหตุผลในการใช และไมใชเครื่องสําอางของผูบริโภคสตรี 
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3.  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจยัไดศกึษาตวัแปรตางๆ ไดแก ขอมลูประชากรทั่วไป ความ
คิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขต ก.ท.ม.ที่มีตอเครื่องสําอางใน 5 ดาน และ ระดับความ
คิดเห็น  เหตุผลในการใช และไมใชเครื่องสําอางมากําหนดเปนกรอบแนวความคิดได แสดงดังภาพ
ที่ 1.1 ดังนี ้
 
 

  ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 

*  เหตุผลในการใช และไมใช เครื่องสําอาง 

ลักษณะประชากรของ
กลมตัวอยาง 

1.  อายุ 
2.  ระดับการศกึษา 
3.  ระดับรายได 
4.  อาชีพ 
5.  สถานภาพ 
 

ความคิดเหน็ของผูบริโภคสตรี
วัยทํางานในเขต ก.ท.ม.ที่มี
ตอเครื่องสําอาง 

• ความรูและความจํา 

• กลุมอางอิง 

• ส่ิงกระตุน 

• คานิยม 

• ฐานะทางสังคม 

ระดับความคดิเห็น 
-  มากที่สุด 
-  มาก 
-  ปานกลาง 
-  นอย 
-  นอยที่สุด 

 
ภาพที่ 1.1 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
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4.  ประเด็นปญหาที่ศึกษา 
 
 4.1  ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขต ก.ท.ม.ที่มีตอเครื่องสําอางเปน
อยางไร 
 4.2  ลักษณะทางประชากร ไดแก อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพสมรส ที่
แตกตางกันมคีวามสัมพันธ กับความคิดเหน็ของผูบริโภคที่มีตอเครื่องสําอางอยางไร 
 4.3  เหตุผลในการใช และไมใชเครื่องสําอางของผูบริโภค 

 
5.  ขอบเขตการวิจัย 
 
 การศึกษาในครั้งนี้มีขอบเขตครอบคลุมเฉพาะในประเดน็ดังตอไปนี ้
 5.1  ศึกษาเฉพาะความคิดเหน็ของสตรีที่ทํางานในเขตกรงุเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต 
20-60 ปเทานัน้ ซ่ึงมีความแตกตางกันในลักษณะทางประชากร ไดแก อายุ การศึกษา รายได                    
 อาชีพ สถานภาพสมรส เปนตน 
 5.2.  การวิจยัคร้ังนี้มุงที่จะศกึษาเครื่องสําอาง ดังตอไปนี ้
        5.2.1  เครื่องสําอางสําหรับแตงเสริมความงาม (Make-up) เชน แปงแตงหนา 
ลิปสติก อายแชโดว บรัชออน อายไลเนอร ดินสดเขียนคิว้ ดินสอเขียนขอบปาก ฯลฯ 
        5.2.2  เครื่องสําอางสําหรับบํารุงรักษาและทําความสะอาด (skin care) เชน ครีม
บํารุงผิวครีมทารอบดวงตา ครีมกันแดด ครีมลางหนา สบูสําหรับลางหนา โลชั่นสําหรับเช็ดหนา 
ฯลฯ 
 

6.  นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 ผูบริโภค  หมายถึง  กลุมหญิงวัยทํางานระหวาง 20-60 ป ที่ทํางานและอาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ความคิดเหน็ หมายถึง   การแสดงออกถึงความรูสึกภายในใจ หรือความคิดเห็นของ
บุคคลที่สะทอนถึงแนวโนมตอเร่ืองตางๆที่มีตอเครื่องสําอางมากนอยอยางไร คลายคลึงกับ ทัศนคติ
ซ่ึงจะสะทอนถึงแนวโนมความชอบหรือไมชอบตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งของบุคคล ในทีน่ี้จะวจิัยใน 5 ดาน           
ดังนี ้
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    1.  ดานความรูและความจํา 
    2.  ดานกลุมอางอิง 
    3.  ดานสิ่งกระตุนจ 
    4.  ดานคานิยม 
    5.  ดานฐานะทางสังคม 
 

      เครื่องสําอาง  หมายถึง  ผลิตภัณฑส่ิงปรุงเพื่อใชบนผิวหนา หรือสวนหนึ่งสวนใดของ
รางกาย โดยถู ทา พน โรย เปนตน ในการทาํความสะอาด ปองกัน แตเสริมเพื่อความงามหรือ
เปลี่ยนแปลงรปูลักษณะและสิ่งใด ๆ ที่ ใชเปนสวนผสมในผลิตภัณฑส่ิงปรุง (คณะกรรมการราง                         
มาตราฐานเครื่องสําอาง) ในที่นี้ เครื่องสําอางที่จะศึกษาม ี2 ประเภท คือ เสริมสวย และบํารุงรักษา 
ทําความสะอาดผิวพรรณ 

 

7.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
 7.1 เพื่อชวยใหผูผลิตและผูจําหนายทราบถึงลูกคาเปาหมายที่เหมาะสม 
 7.2  เพื่อทราบถึงสัดสวนการครองตลาดของผูบริโภคสตรีตอประเภทการจําหนาย         
เครื่องสําอาง 
 7.3  เพื่อผูผลิตจะไดทราบถึงแนวทางในการกําหนดกลยทุธการตลาดไดเหมาะสม 
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บทที่ 2 

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 เพื่อใหการศึกษาในเรื่อง ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีตอเครื่องสําอกงเกิดความชัดเจนยิ่งขึ้น ผูวิจัยจึงไดอาศัยกรอบแนวความคดิและ
ทฤษฎีตางๆที่เกี่ยวของเพื่อมาสนับสนุนเนือ้หาดังตอไปนี้ 
 
 1.  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วของกับลักษณะทางประชากร 
 2.  แนวคดิเรื่องทัศนคติ 
 3.  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความสัมพันธระหวางความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม 
 4.  ทฤษฎีและแนวคดิที่วาดวยการจูงใจ 
 5.  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับลักษณะทางประชากร 
  
 ปรมะ สตะเวทิน (2538 : 110-118) ลักษณะทางประชากร และสถานภาพทาง
เศรษฐกิจ-สังคมนั้น มีความสําคัญในการบริหารงานของนักการตลาด ตลอดจนนักส่ือสารตาง ๆ ได
จัดเปนลักษณะขอมูลปฐมภมูิที่นักการตลาดและนกัการสื่อสารใหความสนใจ เชน เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ฯลฯ เนื่องจากเปน
ปจจัยพืน้ฐานอยางหนึ่งที่มคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาและบริการ ซ่ึงผูวิจัยไดนํา
ปจจัยลักษณะทางประชากร หรือลักษณะสวนบุคคล มาทําการศึกษาเพือ่หาวา คณุลักษณะสวน
บุคคลมีผลตอทัศนคติเร่ืองเครื่องสําอางอยางไร ซ่ึงจะสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคานั้น 
  
 1.1 เพศ เปนการแบงแยกความแตกตางขัน้พื้นฐานของคน จากการวิจยัทางจิตวิทยา
หลายชิ้นไดแสดงใหเห็นวา เพศชายและเพศหญิง มีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด 
คานิยม และทศันคติ ทั้งนี้เพราะสังคมและวัฒนธรรมกําหนดบทบาท และกิจกรรมของคนสองเพศ
ไวตางกนั ผูหญิงจึงมักจะเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ (Emotional) โอนออน ผอนตาม 
(Submissive) เปนแมบานแมเรือน นอกจากนั้นการวิจัยตาง ๆ ยังพบวา เพศหญิงถูกชักจูงใจไดงาย
กวาเพศชาย ในขณะทีเ่พศชายใชเหตุผลมากกวาเพศหญงิ และเพศชายจดจําขาวไดมากกวาเพศหญงิ
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ดวย แตเพศหญิงเปนเพศทีห่ยังถึงจิตใจของคนไดดกีวาเพศชาย เพศจงึเปนปจจยัหนึง่ที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อ 
 นักวิชาการหลายรายพบวาชายและหญิงกอปฏิกิริยาตอบตอขาวสารจูงใจแตกตางกนั 
และสรุปไดวาโดยทั่วไปแลวการจูงใจสตรทีําไดงายกวาจงูใจสุภาพบุรุษ 
 E.P. Bettinghose ไดทําการวิเคราะหเกีย่วกับการวจิัยตาง ๆ และก็สรุปวา เขาเห็นดวยมี
ความแตกตางในการจูงใจบรุุษและสตร ีแตทวาความแตกตางดังกลาวเกี่ยวกันกับเรื่องราวที่ใชจูงใจ
มากกวาที่จะเกี่ยวพันกับสิ่งอ่ืน ในอนาคตเมื่อสตรีมีบทบาทมากขึ้น ความแตกตางดงักลาวระหวาง
บุคคลสองเพศก็จะนอยลง 
 
 1.2 อายุ  เปนปจจัยหนึ่งที่ทาํใหคนมีความเหมือนหรือแตกตางกันในเรื่องความคิดและ
พฤติกรรม โดยทั่วไปแลวคนที่มีอายุนอยมักจะมีความคดิเสรีนิยมมากกวา (more liberal) คนที่มีอายุ
มาก รวมทั้งยดึถืออุดมการณมากกวา และใจรอนกวา ในข ณะที่คนทีม่ีอายุมากมักจะมีความคิด
อนุรักษนยิมมากกวา (more conservative) ยึดถือการปฏิบัติมากกวา มคีวามระมัดระวังมากกวาและ
ยังมองโลกในแงราย นอกจากความแตกตางในเรื่องความคิดแลว อายยุังเปนสิ่งที่กําหนดความ
แตกตางในเรือ่งความยากงายในการชักจูงใจดวยการวิจยัทางจิตวิทยา พบวา เมื่อมีอายุมากขึ้น 
โอกาสที่คนจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง และคนที่ตางรุนกนัยังมีประสบการณที่แตกตาง
กันไป ทําใหทศันคติและความรูสึกนึกคิดของคนตางรุนตางวัยนั้นไมเหมือนกัน 
 ยิ่งบุคคลมีอายมุากขึ้นก็จะยิ่งพัฒนากรอบแหงการอางอิงเพิ่มจํานวนมากขึ้น การพัฒนา
กรอบดังกลาวดําเนินไปโดยอาศัยหลักของการผูกสัมพันธกัน (Association) และประสบ การณที่
ไดรับมาตลอดอายุของบุคคล เมื่ออายุมากขึน้ก็จะเพิ่มขาวสารใหมเขาไปในวงกรอบเพื่อการอางอิง
มากขึ้น แตเมือ่บุคคลไดพัฒนาวงกรอบเพือ่การอางอิงไวอยางดีแลว การเพิ่มพูนขาวสารใหมอาจจะ
ไมกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยางใหญหลวงกไ็ด 
 ดังนั้น จึงไมอาจหวังใหขาวสารที่มุงสูบุคคลที่เปนผูใหญเปลี่ยนแปลงทัศนคติ หรือ
พฤติกรรมอยางมากมาย ซ่ึงผิดกับพวกที่มีอายุนอยกวา เชน วัยรุน ที่ยังไมมีการพัฒนาโครงสราง
ของทัศนคติใหแข็งแกรงพอ ขาวสารใหมที่สงเขาไปอาจจะทําใหสวนของวงกรอบเพื่อการอางอิง
เกิดความสมบูรณขึ้น หรือมิฉะนั้นก็อาจจะเริ่มสรางวงกรอบใหมในเรื่องที่เขายังไมคุนเคย 
 เปนที่ยอมรับวาบุคคลที่มีอายุแตกตางกันมคีวามแตกตางกัน โดยอาจจะไมไดขึน้อยูกับ
ความหนุมสาว แตขึ้นอยูกับความแตกตางของประสบการณที่บุคคลไดรับมากับกลุมที่บุคคลผูก
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สัมพันธดวยกบัสภาพและชนิดของโครงสราง ทัศนคติ และการดําเนนิกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสารที่
บุคคลแตละคนมีอยู 
 
 1.3 การศึกษา อาชีพ รายได และชั้นทางสงัคม  ตัวแปรทัง้ส่ีตัวนี้มีความสัมพันธซ่ึงกัน
และกันมาก ระดับการศกึษาที่บุคคลมีอยูนั้นมักจะชวยกําหนดอาชีพ อาชีพมีความสัมพันธกับระดับ
รายได และในที่สุดก็จะกําหนดชั้นทางสังคมดวยความรูเกี่ยวกับความสัมพันธเหลานี้ทําใหสามารถ
ใชตัวแปรตัวใดตัวหนึ่งเปนมาตรฐานที่จะใชคาดคะเนตวัแปรตวัอ่ืน ๆ ได 
 นอกจากนี้ ตัวแปรทั้งส่ียังทําหนาที่เปนเครื่องคาดคะเนปฏิกิริยาตอบของบุคคลที่มีตอ
ขาวสารจูงใจไดดีที่สุดอีกดวย ทั้งนี้ เพราะวงกรอบแหงการอางอิงของผูรับสารไดรับอิทธิพลจากตัว
แปรทั้งส่ีนี้เปนอยางมากทเีดียว 
 
        ระดับการศึกษา การศึกษาหรือความรูเปนลักษณะหนึ่งที่มีอิทธิพลตอทัศนคติตอ
ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง คนทีไ่ดรับการศึกษาในระดับที่แตกตางกนั ในยุคสมยัตางกัน ในระบบการศึกษาที่
ตางกนั ในสาขาวิชาที่ตางกนั ยอมมีความรูสึก นึกคิด อุดมการณ รสนยิม คานิยม และความตองการ
ที่แตกตางกันไป คนที่มีการศกึษาสูง หรือมคีวามรูดี จะไดเปรียบอยางมากในการที่จะเปนผูรับสาร
ที่ดี ทั้งนี้เพราะคนเหลานี้มีความรูกวางขวางในหลายเรื่อง มีความเขาใจศัพทมาก และมีความเขาใจ
สารไดดี นอกจากนี้คนที่มกีารศึกษาสูงมกัจะใชส่ือประเภทสิ่งพิมพ ในขณะที่คนที่มกีารศึกษาต่ํากวา 
มักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนต คนที่มกีารศึกษาสูงมกัจะเปนคนทีส่นใจขาวสาร
กวางขวางและมีโอกาสในการไดรับขาวสารขอมูลมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา ทําใหผูทีม่ีการศึกษา
สูงมีโลกทัศนกวางกวา จะเชือ่ขาวสารที่มีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนอยางเพยีงพอ การ
ตัดสินใจเรื่องใดจึงมคีวามละเอียดรอบคอบมากกวา ทาํใหการโนมนาวใจเกิดขึน้ไดยาก นอกจากนี้ 
การศกึษาหรือระดับความรูของผูบริโภค ยังมีความสําคัญในฐานะที่เปนปจจัยกอใหเกดิความคิด
รวมกันไดระหวางเจาของสินคากับผูบริโภค  
  
       อาชีพ คนที่มีอาชีพแตกตางกันยอมมองโลก มีแนวคดิ มีอุดมการณ มีคานิยมตอส่ิง
ตาง ๆ แตกตางกันไป คนที่รับราชการมักจะคํานึงถึงเรื่องยศถาบรรดาศักดิ์ สวัสดกิาร ศักดิ์ศรี และ
เกียรตภิูมิของความเปนขาราชการ ในขณะที่คนทํางานธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายได และการมี
ศักดิ์ศรีของตนดวยเงินทองที่สามารถจะหาซื้อหรือจับจายใชสอยในสิ่งที่ตนตองการเพื่อรักษา
สถานภาพในสังคม 
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      รายได เปนเครื่องกําหนดความรูสึกนึกคิดและความตองการของคนเกี่ยวกับสิ่งตาง 
ๆ และพฤติกรรมตาง ๆ ของคน โดยเฉพาะพฤติกรรมเกี่ยวของกับการตดัสินใจซื้อ เพราะรายไดถือ
เปนปจจยัที่สําคัญที่สงผลตอความตองการในลําดับขั้นตาง ๆ ดวย นอกจากนี้รายไดเปนสิ่งที่นักการ
ตลาดและนกัโฆษณาตระหนกัถึงเสมอในการวางแผนโฆษณาและการกาํหนดนโยบายดานราคา ซ่ึง
จะสัมพันธกับรายไดของผูบริโภค 
 
       ฐานะทางสังคม (Social Status) มนุษยที่อยูรวมกนัในสังคมจะมีการแบงเปน
ระดับชั้นทีแ่ตกตางกันไปตามอาชีพ ความมั่งคั่ง ชาติตระกูล การมีอํานาจเหนือคนอ่ืนและ
บุคลิกลักษณะสวนบุคคล ซ่ึงโดยทั่วไปแลวอาจแบงชั้นสังคมไดเปน 3 ระดับ คือ ระดบัสูง 
ระดับกลาง และระดับต่ํา บคุคลในแตละชั้นอาจมีการเปลี่ยนแปลงฐานะของตนได  โดยบางคนอาจ
พัฒนาฐานะสงูขึ้น ขณะที่บางคนมีฐานะต่ําลง  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมักจะขึ้นอยูกับชั้น
สังคมที่เขาอยู จะเห็นไดวาผูมีฐานะดีมีความโนมเอียงที่จะซื้อสินคามีราคาสูง  ราคาแพงมากกวาผูที่
มีฐานะยากจน 
  
 1.4 สถานภาพสมรส มีสวนสําคัญตอการตัดสินใจของคน คนโสดและคนที่แตงงาน
แลวก็มีความแตกตางในดานความรูสึกนึกคิด และความตองการตาง ๆ สงผลใหพฤติกรรมการ
บริโภคของคนที่ตางสถานภาพสมรสนี้แตกตางกันไปดวย ซ่ึงคนโสดมักมีอิสระทางความคิด
มากกวาคนที่แตงงานแลว การตัดสินใจใชเวลานอยกวา และมีความตองการที่เปนเฉพาะของตนเอง
มากกวาคนที่แตงงานแลว เนือ่งจากไมมภีาระผูกผัน ไมตองรับผิดชอบตอบุคคลอื่นเทากับคนที่มี
ครอบครัวแลว ฉะนัน้ สถานภาพสมรสจึงเปนอีกปจจยัหนึ่งที่เปนตวัแปรตัวสําคัญ 
 
กลุมอางอิง  (Reference Groups) 
 คือ “บุคคลหรือกลุมที่มีอิทธิพลอยางใหญหลวงตอพฤตกิรรมของบุคคลอื่น” (อดุลย,  
2534:  80) 
 
 กลุมอางอิง  เปนกลุมที่มีอํานาจมีความสามารถที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการดําเนิน
ชีวิต  เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนทีย่อมรับของกลุมจึงปฏิบัติตาม  ทั้งนี้มีผลงานวิจยัที่สนับสนุน
เกี่ยวกับกลุมอางอิง 
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การเรียนรูและความจํา การรับรู   แรงจูงใจบุคลิกและอารมณ รูปแบบการดําเนินชีวิต ทัศนคต ิ
 การเรียนรูและความจํา  (Learning and Memory)  การเรียนรูจะเกิดขึ้นไดเมื่อตัวกระตุน
ใดๆ ที่เขามามคีวามสัมพันธกันกับการปฏิบัติตอบที่เกี่ยวของเปนเวลานานพอ จนกระทั่งเปนผลทํา
ใหในระยะเวลาตอมา  เมื่อทุกครั้งที่บุคคลนั้นจะไดประสบตัวกระตุนดังกลาวอกี เขาจะปฏิบัติใน
เชิงเดียวกนัเปนประจําได  ดงันั้นนักการตลาดจึงพยายามใชแนวความคิดนี้มาเปนประโยชนดวย  
การโฆษณาซ้ําๆเพื่อใหเกิดแรงจูงใจในการซื้อ (ธงชัย,   2533:  135) 
 การรับรู  (Perception)  บุคคลสองคนในภาวะที่ถูกกระตุนจากสิ่งเราเดยีวกันและจาก
สถานการณเดยีวกันอาจจะประพฤติปฏิบัติตางกัน  เนื่องจากบุคคลมีการรับรูที่แตกตางกันจาก
ประสบการณในอดีตที่ตางกนั (กุลศิริ,  2531:    47) 
 การรับรูนั้นเริม่จากบุคคลไดรับรูส่ิงกระตุนจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ เห็น ไดยิน ไดกล่ิน 
สัมผัส และ ล้ิมรส แตละคนจะเกิดการรับรูที่แตกตางกันทั้งนี้ขึ้นกับลักษณะของสิ่งกระตุน
ส่ิงแวดลอม และลักษณะของแตละบุคคล (ศิริวรรณ และคณะ,   2534:  43) 
 แรงจูงใจ  บุคลิกภาพและอารมณ  (Motives, Personality, and Emotion)  แรงจูงใจเปนการ
ที่บุคคลถูกชี้นําใหกอปฏิกรยิาในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง  การจูงใจนั้นอาจจะเปนปฏิกริยาใน
จิตสํานึกหรือจิตใตสํานึกก็ได แตเปนพลังที่ทําใหผูบริโภคตอปฏิกริยนานั่นเอง(อดุลย,  2534:  134) 
 นักจิตวิทยาไดพยายามศกึษาถึงพลังส่ิงกระตุนหรือความตองการที่อยูภายในตวัมนษุย เพื่อ
ทําความเขาใจเกี่ยวกับลักษณะพฤตกิรรมที่บุคคลแสดงออกแลวรวบรวมเปนทฤษฎขีึ้นเพี่ออธิบาย
และทํานายถึงความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของบุคคล  ทฤษฎีการจูงใจที่มีช่ือเสียงมาก คือ 
ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว   (กุลศิริ,   2531:    45) 
 

2.  แนวคิดเรื่องทัศนคติ  (Attitude)  
 
 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Kotler. 1997: 188) หรือ
หมายถึงความรูสึกนึกคิดของของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Stanton and Futrell. 1987: 126) 
ทัศนคติเปนสิง่ที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกนัความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จาก
การศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน นักการตลาด
จึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไรและเปลี่ยนแปลงอยางไร การเกิดทัศนคตินั้นเกิดจาก
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ขอมูลที่แตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึก
คิดของบุคคล และเกดิจากความสัมพันธทีม่ีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลชั้นนําในสังคม 
เปนตน ถานักการตลาดตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1) สราง
ทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ (2) พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปน
อยางไร แลวจงึพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยทั่วไปการพฒันาสินคาให
สอดคลองกับทัศนคติทําไดงายกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการใน
สินคา เพราะตองใชเวลานานและใชเครื่องมือในการติดตอส่ือสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติของบุคคลได นักการตลาดตองยึดหลักองคประกอบของการเกิดทัศนคต ิ
 
 แนวคดิที่ใชศกึษาถึงทัศนคตินั้นอาจแบงไดเปน 2 มุมมองหลัก คือ 2.1) แนวคิด
องคประกอบ 3 ประการ ของทัศนคติ (The Tripartite view of attitude) และ 2.2) แนวคิด
องคประกอบเดียวของทัศนคติ (The Unidimensionalist view of attitude) ดังมีรายละเอียดดังนี ้
 
 2.1 ทฤษฎีองคประกอบ 3 ประการของทศันคติ ( The Tripartite view of attitude) 
                Schiffman และ Kanuk (2000) อธิบายวา ทศันคติ คือ การแสดงออกถึงความรูสึก
หรือภาพในใจที่สะทอนแนวโนมความชอบหรือไมชอบตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งของบุคคล โดยการที่
บุคคลจะมีทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งจะตองมี องคประกอบที่สําคัญ 3 ประการของทัศนคติ (ดูภาพที่ 
2.1) นั้นคือ การรับรู (Cognitive), ความรูสึก (Affect) และ พฤติกรรม (Conation) 
    
     
 
 

 
 
 
 

ทัศนคติ (Attitude) 

การรับรู ความรูสึก 
(Affective) 

การกระทํา 
(Conation) (Cognitive) 

 
ภาพที่ 2.1 องคประกอบ  3  ประการของทัศนคติ 
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องคประกอบของทัศนคต ิ
 

 ทัศนคติมีองคประกอบที่สัมพันธกันซ่ึงกนัและกัน คือองคประกอบอยางหนึ่งเปนเหตุ
ใหเกิดองคประกอบอีกอยางหนึ่งตามมา องคประกอบ 3 สวนนั้น ไดแก 

 
 2.1.1. องคประกอบดานความรู (The Cognitive Component) คือ ความรู (knowledge) 
และ การรับรู (perceptions) ที่ไดทั้งจากประสบการณโดยตรงตอส่ิงที่บุคคลมีทัศนคติ (attitude 
object) และจากขอมูลที่เกี่ยวของตามแหลงตาง ๆ กอเปนความเชื่อ (belief) บุคคลที่มีความรูหรือ
รับรูวา ส่ิงใดดกี็จะมีทัศนคตทิี่ดีตอส่ิงนั้น ในทางตรงกันขามถามีความรูมากอนวาส่ิงใดไมดีกจ็ะมี
ทัศนคติที่ไมดตีอส่ิงนั้น 
 2.1.2 องคประกอบดานความรูสึก (The Affective Component) เปนอารมณ (emotions) 
หรือความรูสึก (feelings) ที่บุคคลมีตอส่ิงนั้นๆ ซ่ึงประเมินคา(evaluative) ได ทั้งนี้จะแตกตางไป
ตามบุคลิกและคานิยมของแตละบุคคล 
 2.1.3 องคประกอบดานพฤตกิรรม (The Behavior/Conative Component) เปน
องคประกอบสุดทายที่มีผลมาจากองคประกอบดานความรูและความรูสึก คือความนาจะเปนหรือ
แนวโนมที่แตละบุคคลแสดงออกถึงการกระทําหรือพฤติกรรมเฉพาะโดยทางใดทางหนึ่งตอส่ิงที่
บุคคลนั้นมีทัศนคติ ในการวิจัยผูบริโภคทางการตลาด องคประกอบสวนนี้จะวัดจากความตั้งใจซื้อ
ของผูบริโภค (intention to buy) 
 
 บุคคลแตละคนมีทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งแตกตางกันไป เปนเพราะบุคคลแตละคนมี
ความคิดความเขาใจ และมีความรูสึกทีแ่ตกตางกนัไป ดังนัน้สวนประกอบดานความคิดหรือความรู 
ความเขาใจ จึงเปนสวนประกอบเบื้องตนของทัศนคติ และสวนประกอบนี้จะเกี่ยวของสัมพันธกับ
ความรูสึกของบุคคล อาจออกมาในรูปแบบแตกตางกันทั้งในทางบวกและทางลบ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับ
การเรียนรูและประสบการณที่ผานมา 
  
 การกอตัวของทัศนคติ  (Attitude Formation ) อาจเกดิขึ้นไดทั้งในทางบวกและทางลบ 
ถาทัศนคติกอตัวขึ้นในทางบวก ผลดีที่ตามมาก็คือ การที่สินคาตางๆจะไดรับความสนใจและถูก
ตอบสนองโดยการซื้อนั้น ยอมเปนไปไดอยางมาก ในทางตรงกันขาม ถาหากทัศนคติกอตัวขึ้น
ในทางลบ ยอมไมเปนที่ปรารถนาของผูเสนอขายสินคา เพราะนอกจากจะขายสินคา 
ไมไดแลว ยังจะเกดิปญหาในเรื่องของภาพลักษณ และ การนําเสนอสินคาตัวอ่ืนๆอีกดวย 
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 ดังนั้น การสรางการเปลี่ยนเปลงทัศนคติ ( Attitude Change ) จึงเปนเรื่องที่ตอง
คํานึงถึง เปนการยากที่จะบังคับใหการรับรูที่มีอยูแลว เกดิความรูสึกทีด่ี และมีปฏิกิริยาตอบสนอง 
โดยใชการชักจูงใจ  เปนองคประกอบที่สําคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่ง การเปลี่ยนแปลงทศันคติจะยิ่ง
กระทําไดยาก ถาหากเกดิความไมพิงพอใจในสินคาตั้งแตในอดีต 
 
 2.2  ทฤษฎีองคประกอบเดียวของทัศนคต ิ( The Unidimensionalist view of attitude ) 
Lutz (1991) แยงวา แทจริงแลวในการวัดทศันคตินั้นไมสามารถวัดองคประกอบทั้ง 3 สวนไดหมด 
ทัศนคติเปนการวัดถึงขอความที่เกี่ยวกับความเชื่อ (Belief-type Statements) ซ่ึงเปนการวัดในสวน
ของความรูสึก(Affect)เทานัน้ ดังนั้น แนวคิดที่วาองคประกอบของทัศนคติมี 3 ประการ (The 
Tripartite View of Attitude) จึงไมเหมาะสมที่จะใชศกึษาทัศนคติ (Attitude) และไมชวยสนับสนนุ
การประยกุตใชความรูเกี่ยวกับทัศนคติในการวิจยัการตลาดที่มีประสิทธิภาพนัก  Lutz (1991) 
มีความคิดวาทศันคติ (Attitude) นั้นมีองคประกอบเดยีว (The Unidimensionalist View of Attitude ) 
คือ เปนสวนของความ รูสึก(Affect) เทานัน้ โดยแยกออกจากสวนของความเขาใจ (Cognition)  และ
ความตั้งใจซื้อหรือพฤติกรรมการซื้อ (Conation) กลาวคอื ความเชื่อ(Beliefs) เกิดกอนทัศนคติ 
หลังจากเกิดทศันคติแลวจึงเกิดความตั้งใจซื้อและพฤติกรรมตามมา (ดภูาพที่ 2.2) ในขณะทีแ่นวคิด
องคประกอบ 3 ประการ ของทัศนคติ (Three Components of Attitude) มองวาทัศนคติ (Attitude) 
เปนองคประกอบของความเขาใจ (Cognitive) ความรูสึก(Affective) และพฤติกรรม (Conative 
Component) 

 
 
  

Beliefs 
(Cognition) 

Behaviors 
(Conation) 

Intentions 
(Conation) 

Attitude 
(Affect) 

 
ภาพที่ 2.2   แสดงแบบจําลองมุมมองของทัศนคติแบบองคประกอบเดยีว 
  ( The Unidimensionalist  view of attitude) 
 

ที่มา  :   Lutz, R. J. ( 1991 ). The Role of attitude theory in marketing. In H. H. 
             Kassarjian & T. Robertson (Eds.), Perspectives in Consumer Behavior (4th ed.) 
             Englewood Cliffs, NJ; Prentice Hall, p. 320. 
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                   แนวคิดของ Lutz (1991 ) นั้นสอดคลองกับแนวคดิของ East (1998) (ดูภาพที่ 2.3) ซ่ึง
อธิบายวา ปญหาที่มักพบเกีย่วกับการทํานายพฤติกรรมนั้น มาจากขอบกพรองของทฤษฎีองค 3 
ประการ ของทัศนคติ (Three component model) ซ่ึงเปนการมองทัศนคติวา เมื่อผูบริโภคเกิด
ความรูสึกดานบวกตอสินคาจะนําสูการชอบสินคา ซ่ึงสงผลตอการตั้งใจซื้อหรือพฤติกรรม 
แตแทจริงแลวพฤติกรรมการซื้ออาจจะไมไดเกิดจากความชอบเสมอไป เนื่องจากทัศนคติและ
พฤติกรรมเปนอิสระจากกัน กลาวคือ คนทีไ่มชอบสินคาก็ได โดยท่ีผูซ้ือไมไดใชสินคาเองแตซ้ือให
คนอื่น หรือแมแตคนที่ชอบสินคา อาจจะไมซ้ือสินคาก็ได เนื่องจากตดิเงื่อนไขบางประการ เปนตน 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
   

Observable Independent 
variables Inferred variables 

Observable dependent 
variables 

Stimuli Attitude 

Feelings 
Emotional responses, 
statement of feeling 

Claimed beliefs Cognition 

Behaviors Actions, reports of action 

 
ภาพที่ 2.3 แสดงแบบจําลององคประกอบเดียวของทัศนคติ 

 
ที่มา :   East, R. (1998), Consumer Behaviour : Advance and Applications in Marketing. 
 Hertfordshire, UK : Prentice Hall, p. 125. 
 
 ดังนั้นแนวคิดของ East  (1998) จีงเปนการสนับสนุนแนวคิดของ Fishbein และ Ajzen 
(1975, cited in East, 1998) ที่ปฏิเสธวาทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งนัน้ไมจําเปนตองเชื่อมโยงกับ
พฤติกรรมตอส่ิงนี้นๆเสมอไป ยกตวัอยางเชน คนที่ไมชอบเนยแข็งก็ยงัคงตองซื้อเนยแข็ง เพราะใช
เปนสวนประกอบในการทําอาหาร หรือแมแตคนที่ชอบเนยแข็งมาก แตก็จะอาจจะไมซ้ือก็ได 
เนื่องจากอยูระหวางการลดน้าํหนัก เปนตน 
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 Farquhar (1989) กลาววา ทัศนคติเกิดจากประสบการณตรง (Direct behavioral 
experience) สามารถทําใหผูบริโภคสามารถดึงความคิดความเชื่อที่อยูในความจําออกมาไดดีกวา
ทัศนคติที่เกิดจากประสบการณทางออม (Indirect nonbehavioral experience) กลาวคอื การทดลอง
ใชสินคา (Product trial) ทําใหผูบริโภคเหน็สินคาจากโฆษณาเพยีงเทานั้น 
 กลาวโดยสรุป ทัศนคติเปนระดับความรูสึกที่เกีย่วของกบัภาวะจิตใจของบุคคลซึ่ง
สงผลตอพฤติกรรมทางบวกหรือทางลบตอสถานการณ บุคคล หรือวัตถุ ทัศนคติเปนตัวกําหนด
ทิศทางที่แตละบุคคลจะตอบสนองตอส่ิงเราและเหตกุารณที่เกีย่วของ หรืออาจกลาววา ทัศนคติเปน
ความรูสึกทางจิตใจของบุคคล ที่เกิดจากการเรียนรู ตลอดจน ประสบการณ ซ่ึงกระตุนใหบุคคลมี
พฤติกรรมไปในทิศทางใดทศิทางหนึ่ง ในการตอบสนองสิ่งเราที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย โดย
ความเชื่อนี้ จะเปนตัวกําหนดแนวโนมของบุคคลตอปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะที่ชอบ หรือไม
ชอบตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
 
การเกิดของทศันคติ 
 Statt (1997) ไดกลาวเกี่ยวกบัแหลงที่มาของทัศนคติ (Sources of Attitudes) ไววา 
ทัศนคติกอเกดิมาจากหลายแหงดวยกันไดแก ครอบครัว (family) ซ่ึงเปนสถาบันแรกในชวีิตของ
บุคคลที่ทําหนาที่ปลูกฝงความเชื่อ ความรูสึก และพฤตกิรรมตาง ๆ ลําดับตอมาคือ กลุมเพื่อน 
(Peers) เปนแหลงที่มาของทัศนคติที่เห็นไดชัดโดยเฉพาะเรื่องของแฟชั่น ความนยิมในสินคาตางๆ 
ของกลุมวัยรุนรวมถึงผูนํากลุม (opinion leaders) ที่มีอิทธิพลตอการรับยอมรับนวัตกรรมใหม ๆ 
และแหลงที่มาของทัศนคติที่สําคัญเชนกันคือ ประสบการณโดยตรง (Direct Experience) ของ
บุคคลที่มีตอส่ิงนั้น ๆ ซ่ึงเปนที่มาของกลยทุธการใหทดลองใช (free trials) หรือใหคปูองสวนลด
(discount coupons) ของนักการตลาด 
 เชนเดยีวกันนัน้ Assael (1995) ก็ไดกลาวถึง ปจจัยที่มีผลตอการสรางทัศนคติ ซ่ึง
สัมพันธกับแหลงที่มาของทัศนคติขางตน สรุปไดวา ทัศนคติเกิดจากกระบวนการเรียนรูที่มี
ผลกระทบมาจากปจจยัดังนี ้คือ อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) และกลุมเพื่อน (peer 
Group Influences) ขอมูลเดิมที่มีหรือประสบการณ (Information and Experience) รวมทั้ง
บุคลิกภาพ (Personality) ซ่ึงสงผลตอทัศนคติที่มีตอสินคาและตราสินคา ยกตวัอยางเชน บุคคลที่มี
บุคลิกภาพที่กาวราว ก็จะชอบการแขงขันกฬีา และยินดีซ้ือหาอุปกรณทีน่ําไปสูชัยชนะแมวาราคา
แพง จะเหน็ไดวาบุคลิกภาพที่แตกตางกนั เชน กลุมที่ชอบสังคม กลุมที่ชอบสันโดษ กลุมชอบโดด
เดน และกลุมออนนอมจะมทีัศนคติไมเหมือนกัน 
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ประเภทของทศันคติ 
 บุคคลสามารถแสดงทัศนคตอิอกไดเปน 3 ประเภทดวยกนั (วิรัช ลภิรัตนกุล,2524 อาง
ถึงใน ศุภกัญญา นาถนิติธาดา, 2539) คือ 
 
 - ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) เปนทัศนคติที่ชักนาํใหบุคคลแสดงออก
พฤติกรรมในดานดีตอบุคคล เร่ืองราว หรือส่ิงตางๆ กอใหเกิดความรูทีด่ีและความรวมมือในทุก
กิจกรรมที่เกีย่วกับเรื่องนัน้ ๆ และนับเปนพื้นฐานทีด่ีในการยอมรับความคิดหรือขอมูลใหม 
 - ทัศนคติเชิงลบ (Negative Attitude)  เปนทัศนคติที่สรางความรูสึกที่ไมดีตอบุคคล 
เร่ืองราว หรือส่ิงตางๆ มักเกดิขึ้นรวมกับความไมพอใจ ทัศนคติดานลบนี้จะกอใหเกดิอคติขึ้นในใจ
ของบุคคล นําไปสูการดวนสรุปตัดสินในเรื่องตาง ๆ แมจะยังไมมีความเขาใจในเรื่องนั้นอยางถอง
แทก็ตาม 
 - ทัศนคตินิ่งเฉย (Passive Attitude) เปนทัศนคติที่บุคคลไมแสดงคิดเกีย่วกับบุคคล 
เร่ืองราว สถานการณ หรือส่ิงอ่ืน ๆ โดยส้ินเชิง สวนใหญมักมีสาเหตมุาจากความหางไกลจาก
ผลกระทบที่เกดิขึ้นหรือขาดขอมูลที่ชัดเจนเกี่ยวกับเรื่องนั้น ๆ  
 ทั้งนี้บุคคลอาจมีทัศนคติดังกลาวเพยีงประเภทเดียวหรือหลายประเภทรวมกันก็ได
ขึ้นอยูกับความมั่นคงในเรื่องราวความเชื่อ ความรูสึกนึกคิด หรือคานิยมที่มีตอบุคคล ส่ิงของ การ
กระทํา หรือสถานการณ เปนตน 
 
 นอกจากนี้ทัศนคติยังมีการแบงระดับ (Levels of commitment to an attitude) โดย 
Beatty และ Kahle (1988) เปน 3 ระดับ (อางใน Solomon, 1991) ดังนี้คือ 
 - ระดับยืดหยุนได (Compliance) เปนทัศนคติที่มีเพียงผิวเผิน เกิดขึ้นเมื่อมีความ
เกี่ยวพันระดับต่ํามากที่สุด (lowest level of involvement) บุคคลสรางขึ้นมาเพื่อใหไดรางวัล 
(rewards) หรือหลีกเลี่ยงการลงโทษ(punishments) จากบุคคลอื่น ๆ ทัศนคติเชนนี้มแีนวโนม
เปลี่ยนแปลงไดงายเมื่อพฤตกิรรมของบุคคลไมไดอยูในสายตาผูอ่ืนหรอืพบวามีทางเลือกอีกทาง 
ตัวอยางเชน ผูบริโภคชอบดื่มเปปซี่แตอาจซื้อโคกเพราะหาซื้อในรานไมได 
 - ระดับบงชี ้(Identification) คือระดับที่บุคคลสรางทัศนคติขึ้นเพื่อไมใหตนแตกตาง
จากบุคคลอื่นหรือคนในกลุม หรือเพื่อแสดงวาตนมทีัศนคติเชนเดยีวกับคนในกลุม 
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 - ระดับที่ผานการเรียนรูทางสังคม (Internalization) คือทัศนคติที่เกิดขึน้เมื่อมีความ
เกี่ยวกนัระดับสูง(high level of involvement) เปนระดับทีห่ยั่งลึกอยูภายใน และเปนสวนหนึ่งของ
คานิยมของบคุคลเปลี่ยนแปลงไดยาก 
 
ความสัมพันธระหวางทศันคติและพฤติกรรม 
 ทัศคติและพฤติกรรมมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน ทั้งนี้มนีักวิชาการและผูวิจยัหลาย
ทานไดกลาวไวดังนี ้
 
 ทัศนคติมีความสัมพันธกับพฤติกรรม ซ่ึงจากการอธิบายถึงองคประกอบทั้งสามของ
ทัศนคติโดย  Assael (1995) สรุปไดวาองคประกอบทั้งหมดมีความสมัพันธซ่ึงกันและกัน นั้นคือ
องคประกอบดานความรูหรือความคิด (cognitive Component) แสดงออกเปนความเชื่อ มีอิทธิพล
ตอองคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) โดยการประเมินเรื่องใดเรื่องหนึ่ง เมื่อมี
ความรูหรือความเชื่อตอเร่ืองนั้น ๆ แลวจึงสงผลตอองคประกอบดานพฤติกรรม (Conation 
Component) อันเปนแนวโนมที่แสดงออกเปนพฤติกรรม (Behavior) ในที่สุด 
 
    
           
           
           
            

COGNITIVE COMPONENT 

AFFECTIVE COMPONENT 

CONATIVE COMPONENT 
 
 

BEHAVIOR  
 

ภาพที ่2.4  แบบจําลองแสดงความสัมพันธระหวางองคประกอบของทศันคติ (Assael,1995) 
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 เกรยูร ชิวหากาญจ (2541) กลาวถึงแนวคดิทัศคติวา “…ทัศนคติมีผลใหมีการแสดง
พฤติกรรมออกมา จะเห็นไดวาทัศนคติประกอบดวยความคิดที่มีผลตออารณและความรูสึกนั้น
ออกมาโดยทางพฤติกรรม ดังที่ Lindzey และ Arson (1969) เชื่อวาทัศนคติเปนพลังอันสําคัญที่ทํา
ใหคนเราแสดงพฤติกรรมออกมา” 
 

      การซื้อ 
     ตัดสินใจ  
    ตองการ   
   ความชอบ    
  เกิดความรู     
 การไดรู      
ความไมรู       
       
       
ความคิด   ความรูสึก  การกระทํา 
(Cognitive)  (Affective) (conative) 

  
ภาพที ่2.5  แบบจําลอง The Hierarchy of Effects Model 

 
 อยางไรก็ตามนักวิชาการหลายทานกพ็ิจารณาวา เมื่อบุคคลมีทัศนคติก็ไมได
หมายความวาบุคคลจะมีพฤติกรรมตามมาเสมอไป ดังเชน Statt (1997) ไดอธิบายความสัมพันธ
ระหวางทศันคติและพฤติกรรมในลักษณะดังกลาวซึ่งสรุปไดวา โดยทัว่ไปในการศึกษาทัศนคติที่มี
ตอสินคาเปนประโยชนในการบอกถึงแนวโนมการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงก็มีหลายครั้งที่ผูบริโภคมี
ทัศนคติที่ดีตอสินคาแตก็ไมไดเกดิการซื้อสินคา หรือเกดิทัศนคติแตไมเกิดพฤติกรรม ทั้งนี้เปน
เพราะมีปจจัยอ่ืน ๆ มากมายที่เกี่ยวของ ยกตัวอยางเชน ชอบรถวอลโว แตไมซ้ือเพราะไมมีเงินพอ 
รวมทั้งพฤติกรรมก็สามารถนํามาทํานายทศันคติและการเปลี่ยนแปลงทศันคติได ซ่ึงเชนเดียวกนั 
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปของบุคคลก็อาจจะไมไดหมายถึงบุคคลเปลี่ยนแปลงทศันคติก็ได 
เชน ซ้ือยาสีฟนคอลเกตเปนประจํา แตครั้งนี้กลับซื้อใกลชิดซึ่งไมไดหมายความวาไมชอบคอลเกต
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แลว แตเปนเพราะหาซื้อคอลเกตไมไดเปนตน แตอยางไรก็ตามความสัมพันธระหวางทัศนคติและ
พฤติกรรมก็สามารถแสดงเปนทิศทางไดดังนี ้
 
   ทัศนคติ     พฤติกรรม 
 
ความสัมพันธดังกลาวสรุปไดวา 
 - ความเกี่ยวพนัสูง (With high Involvement):   ทัศนคติ พฤติกรรม 
 - ความเกี่ยวพนัต่ํา (With low Involevement):  พฤติกรรม ทัศนคติ 
  
 เมื่อความสัมพนัธระหวางทัศนคติและพฤตกิรรมเปนไปในลักษณะความเกี่ยวพันสูง 
นั้นคือการที่บคุคลคอนขางใหความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อสินคาสูง เชน การซื้อรถยนต ซ่ึง
อาจจะเปนการตัดสินใจซื้อแบบซับซอน (complex Decision Making) หรือ การตัดสนิใจซื้อแบบ
ภักดใีนตราสนิคา (Brand Loyalty) บุคคลนั้นจะมีทัศนคติเกิดขึ้นกอน โดยทัศนคติจะแสดงบทบาท
หนาที่ในลักษณะ 4 ประการดังที่กลาวมาแลวเพื่อประเมนิแลวจึงเกิดเปนพฤติกรรมการซื้อตอมา 
ในทางตรงกนัขาม ถาความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมเปนไปในลักษณะความเกีย่วพัน
ต่ํา คือ บุคคลคอนขางจะใหความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อนอย เชน การซื้อน้ําอัดลม ซ่ึงจะเปนการ
ตัดสินใจซื้อแบบเฉื่อย (Inertia) หรือ การตัดสินใจซื้อแบบจํากัด (Limited Decision Making) ซ่ึง
พฤติกรรมการซื้อจะเกิดขึน้กอน แลวจึงประเมินทัศนคตติอไป 
 
 จากทฤษฎีและแนวคิดเรื่องทัศนคติที่กลาวมาขางตน ทําใหทราบถึงความหมาย การ
เกิดของทัศนคติ บทบาทตาง ๆ และองคประกอบที่สัมพันธกันของทัศนคติ ความสัมพันธระหวาง
ทัศนคติและพฤติกรรม ทําใหเขาใจไดวาทศันคติสามารถสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้อได สําหรับ
งานวิจยัคร้ังนีก้ารศึกษาเรื่องทัศนคติทําใหทราบวา กลุมสตรีวัยทํางานมีทัศนคติตอเครื่องสําอาง
อยางไร 

 
3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความสมัพันธระหวางความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม 
  
 ชิมบารโด และคณะ (Zimbardo, et a., 1977) กลาววา การเปลี่ยนทัศนคติขึ้นอยูกับ
ความรูคือถามีความรูความเขาใจ ทัศนคติจะมีการเปลี่ยนแปลงและเมื่อทัศนคติเกิดการเปลี่ยนแปลง
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จะมีผลทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามมา ซ่ึงทั้ง 3 องคประกอบนี้จะตองมีความเชื่อมโยง
กัน ฉะนั้นการที่จะใหบุคคลเกิดการยอมรับที่จะปฏิบัติส่ิงใดจําเปนตองใหบุคคลนั้นมคีวามรู ความ
เขาใจในเรื่องราวดังกลาวถองแทเสียกอน 
  
 แนนซี ่ชวารซ (Nancy E. Schwartz อางถึงใน สุรีย จันทรโมลี, 2526) ไดกลาวถึงการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของคนวามีความสัมพันธระหวางความรู ทัศนคต ิและการปฏิบตัิตัวใน
รูปแบบ 4 ประการ ดังนี ้
 1. ทัศนคติเปนตัวกลางที่ทําใหเกิดการเรียนรูและการปฏิบัติ ดังนั้น ความรูมี
ความสัมพันธกับทัศนคต ิและมีผลตอการปฏิบัติ 
 2. ความรูและทัศนคติมีความสัมพันธกันและทําใหเกิดการปฏิบัติตามมา 
 3. ความรูและทัศนคติตางทําใหเกิดการปฏบิัติได โดยที่ความรูและทัศนคติไม
จําเปนตองมีความสัมพันธกนั 
 4. ความรูมีผลตอการปฏิบัติทั้งทางตรงและทางออม 
 

4.  ทฤษฎีและแนวคิดที่วาดวยการจูงใจ 
  
 ตามความหมายในพจนานุกรมภาษาอังกฤษ การจูงใจ หมายถึง การกออิทธิพลตอ
ความนึกคดิหรือปฏิกิริยาของบุคคลบางคน 
 K. Anderson ใหคํานยิามวา การจูงใจ คือ กระบวนการสงสาร ซ่ึงผูทําการสื่อสาร
พยายามเสาะแสวงหาหนทางใหผูรับมีปฏิกริิยาตอบตามทีเ่ขาหวังไว 
 สรุปไดวา การจูงใจตองอาศยัสถานการณทางดานการสือ่สาร เปนเครือ่งมือที่เกี่ยวของ
กับการที่บุคคลหนึ่งพยายามจูงใจเพื่อที่จะเปลี่ยนทัศนคต ิ(Attitudes) ความเชื่อ (Beliefs) หรือ
พฤติกรรม (Behavior) ของบุคคลหรือกลุมบุคคลอีกฝายหนึ่ง โดยการแพรขาวสารบางชิ้นไปให 
 ความสัมฤทธิ์ผลของการจูงใจขึ้นอยูกับสภาพ (Nature) และขนาด (Extent) ของการ
เปลี่ยนแปลงทีบุ่คคลประสบในสถานการณตาง ๆ การจะกลาววามีปจจัยใดบางที่ทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงโดยการจูงใจเปนเรื่องยากมาก 
 ความชอบในชิ้นงานโฆษณาจะมีผลตอการโนมนาวใจ เพราะจะทําใหเกิดความพึง
พอใจเปนเรื่องของอารมณ ความรูสึก ซ่ึงเปนสวนหนึ่งในการสรางทัศนคติใหมีตอยีห่อของสินคา
นั้น คือ ถาเราชอบโฆษณาชิน้ใดชิ้นหนึ่ง เราก็จะชอบยี่หอของสินคาชิ้นนั้นดวย 
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ผลของการจูงใจ 
 
 ผลของการจูงใจมักจะเกิดจากการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Attitude) ซ่ึงนําไปสูการ
เปลี่ยนแปลงของความคิดเหน็ (Opinion) การเปลี่ยนแปลงปฏิกิริยา (Action) 
 1. การเปลี่ยนแปลงความคิดเห็น หมายถึง การประเมินคาวัตถุ บุคคล หรือเหตุการณ  
ซ่ึงสามารถแสดงออกดวยวาจา การเปลี่ยนแปลงนั้นอาจเกิดจากขาวสารจูงใจแตเพียงอยางเดยีว 
หรือประกอบกับผลจากกระบวนการปฏิบตัิตามเพื่อความสอดคลองกับสถานการณดวยก็ได 
 2. การเปลี่ยนแปลงการนึกเห็นภาพพจน อาจเกิดขึน้ไดเมื่อเราสรางภาพไวในใจ หรือ
จดจําไวอยางหนึ่ง แตเมื่อไดรับขาวสารจงูใจ เชน จากเพื่อนก็อาจสงผลใหภาพที่เราเห็นอยูนั้นไดรับ
การแตงเติมมากขึ้นก็ได 
 3. ความพอใจเปลี่ยนแปลง ผลในลักษณะนีย้ากตอการอธบิาย เนื่องจากเปนการ
เปลี่ยนแปลงของสภาวะทางดานความรูสึกของเรา ที่คนสวนมากมกัจะไมสามารถบอกไดอยาง
ถูกตอง รูกันแตเพียงวา อารมณของตนเปลี่ยนแปลงไป ความพอใจเปลี่ยนแปลงเปนการ
เปลี่ยนแปลงทางดานอารมณ (Mood) ทางดานความรูสึก (Emotions) ซ่ึงแสดงใหเหน็ไดโดยการ
รองไห ตัวส่ัน หรือ การเปลี่ยนแปลงทางสภาพอารมณ ในบางกรณดีวยความยุงยากในการ
กําหนดการเปลี่ยนแปลงทางดานความพอใจจึงอาจนําไปสูปญหาที่วา “การเปลี่ยนแปลงทางดาน
ความพอใจอนัเนื่องมาจากสถานการณจูงใจที่พูดกนัอยูนีม้ีอยูจริงหรือไม” 
 4. ปฏิกิริยาเปลี่ยนแปลง เกดิจากการจูงใจ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใด ๆ ก็ตามที่
สังเกตไดเปนการเปลี่ยนแปลงปฏิกิริยาทั้งส้ิน พฤติกรรมของมนุษยนั้นมีทั้งพฤติกรรมทางดาน
อารมณที่เราสังเกตไมได และการที่บุคคลกระทําส่ิงหนึ่งสิ่งใดซึ่งเราสามารถสังเกตเหน็ได 
 
 ในการพจิารณาเพื่อประยกุตใชในการจูงใจนั้น กลุมทางประชากรศาสตรสามารถ
ใชไดในแงทีเ่ปนเครื่องชี้แนะ (Guides) เทานั้น อยางไรกด็ีการคาดการณคุณสมบัติของบุคคลโดย
อาศัยคุณสมบตัิของกลุมเปนหลักนั้นมีประโยชนอยางยิ่ง 
 

5.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของเรื่องเครื่องสําอาง 
 
 สิริกาญจน ปรับโตวิดโจโย ศึกษาเรื่องการเปดรับขาวสารการทองเที่ยวกับการ
ตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวตางประเทศ พบวา ปจจยัทางดานลักษณะประชากรไมมีผลตอการ
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ตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวตางประเทศ การเปดรับขาวสารดานการทองเที่ยวจากนติยสารการ
ทองเที่ยวของตางประเทศ บริษัททัวร/ตัวแทนจําหนาย ตัว๋เครื่องบิน สายการบิน เพื่อน/บุคคลใน
ครอบครัวองคการสงเสริมการทองเที่ยว และนิทรรศการการสงเสริมการทองเที่ยวตางประเทศมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเที่ยว 
  
 รายงานการวิจัยเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางดูแลผิดหนาของผูชาย 
ในเขตกรุงเทพฯ โดย กุสุมาลย เพ็งคลาย และฐิติมา ตังเศรษฐกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
รามคําแหง สรุปสาระสําคัญดังนี้ การศึกษาวิจยันี้เปนการศึกษากับกลุมผูชายทํางานในกรุงเทพฯ 

อายุระหวาง 20-40 ป มีรายไดตั้งแต 7,000 บาทขึ้นไป ทํางานในองคกรของรัฐและองคกร
รัฐวิสาหกจิกลุมละ 20 ตัวอยาง ทํางานในบริษัทเอกชน 80 ตัวอยางจากการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน
กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายรุะหวาง 26-30 ป 40% รองลงมามีอายุระหวาง 31-35 ป 33.5% ระดับ
รายไดตอเดือนสวนใหญมีอยูระหวาง 7,000-10,000 บาทตอเดือน รองลงมา 10,001-15,000 บาทตอ
เดือนและ 15,001-20,000 บาท ตอเดือน วุฒิการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทามีจํานวนมากที่สุด 

70.84% รองลงมาสูงกวาปรญิญาตรีและตั้งแต ปกศ.สูง จนถึงปริญญาตรี และตั้งแต ปกศ.สูง จนถึง
อนุปริญญาตรีตามลําดับ 

 ผลจากการสํารวจความคดิเห็น 65 % เห็นวาเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา จําเปนตอผูชาย 

สวนที่เหลือเหน็วาไมมีความจําเปน ปจจัยในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ตรงที่คุณภาพเปนอนัดบั
หนึ่ง 80.3% เหตุผลที่ผูชายเลือกใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาคือ ตองการใหผิวหนาดีขึ้นเปนอันดบั
หนึ่ง รองลงมาไดแกเพื่อเสรมิบุคลิกภาพใหดูดีขึ้น สวนใหญจะซื้อดวยตนเอง ในจํานวนสถานที่
ซ้ือฅที่ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคาหรือซุปเปอรมารเก็ตทั่วไปมากที่สุด รองลงมาซื้อกับ
พนักงานขายตามลําดับ 
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ความรูทั่วไปเรื่องเครื่องสําอาง (Cosmetic) 
 
 Cosmetic มีรากศัพทจากภาษากรกีวา “Kosmein” ซ่ึงมีความหมายถึงการตกแตงให
สวยงามเพื่อดงึดูดความสนใจแกผูที่ไดพบเห็น การตกแตงในที่นีห้มายถึงการใชส่ิงหนึ่งส่ิงใดกับ
ใบหนาและสวนอื่น ๆ ของรางกาย 
 
 สวนเครื่องสาํอางตามที่คณะกรรมการรางมาตรฐานเครื่องสําอางตกลงกนัไว หมายความ
วา “ผลิตภัณฑส่ิงปรุง เพื่อใชบนผิวหนา หรือสวนหนึ่งสวนใดของรางกาย โดยถู ทา พน โรย เปน
ตน ในการทําความสะอาด ปองกัน แตงเสริม เพื่อความงาม หรือเปลี่ยนแปลงรูป ลักษณะและสิ่ง
ใดๆ ที่ใชเปนสวนในผลิตภณัฑส่ิงปรุง” 
 
 เครื่องสําอาง ตามพระราชบญัญัติเครื่องสําอาง ไดระบุความหมายไววา 
 1.  วัตถุที่มุงหมายใช ทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อม ฯลฯ ตอรางกาย เพื่อความ
สะอาด สวยงาม ฯลฯ รวมทั้งเครื่องประทินผิว 
 2.  วัตถุที่มุงหมายใชผสม ในการผลิตเครื่องสําอาง 
 3.  วัตถุที่กําหนดโดยกฎหมายกระทรวงใหเปนเครื่องสาํอาง 

ประเภทของเครื่องสําอาง 

 เครื่องสําอางนั้นแบงออกไดเปนหลายประเภท วิธีการแบงขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของ
ผูเขียนตําราวาจะแบงแบบใด ในที่นีจ้ะนําเอาวิธีการแบงประเภทของคณะกรรมการรางมาตรฐาน
เครื่องสําอาง ซ่ึงไดแบงประเภทของเครื่องสําอางตามลักษณะการใชตอสวนตาง ๆ ของรางการดังนี้ 
คือ 
 

 1.  เครื่องสําอางสําหรับใบหนา (Face Cosmetics) 
  1.1 ครีมและโลชั่นลางหนา (cleansing cream and lotion) เครื่องสําอางชนิดนี้

สวนใหญเปนของเหลว เพื่อใชชุบสําลีเช็คลางเครื่องสําอางตาง ๆ ที่พอกอยูบนใบหนา รวมทั้งคราบ
เหงื่อไคล ใหออกโดยสะดวก ครีมและโลชั่นลางหนาที่มจีะตองมีคุณสมบัติดังนี้คือ 

   -   ในฐานะเปนเครื่องสําอาง เนื้อครีมจะตองคงทน และมีลักษณะนาใช 
   -    ครีมจะตองหลอมตัวหรือออนตัว เมื่อนําไปทาบผิว 
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   -    เนื้อครีมจะตองกระจายตวัไดงาย ไมเหนียวหนึบหนบั เวลาใชทา
จะตองไมทําใหเกิดความรูสึกวาเปนมันมากเกินไป 

  -    ในทางสรีรวิทยา ครีมนี้ควรมีลักษณะทีชํ่าระมากกวาไปอุดรูขุมขน
หรือชวยการซึมซาบ 

  -    เมื่อใชแลวควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส 
  
  1.2 ส่ิงปรุงหองกัน สมาน และบํารุงรักษาผิว (Skin conditioning cream 
astingent preparation and Skin freshener) เครื่องสําอางนี้สวนใหญเปนของเหลว ใชสําหรับใบหนาเพื่อ
ปองกัน สมานและบํารุงรักษาผิวของใบหนา ประกอบดวยครีมชนิดตาง ๆ ดังนี้คือ 
   -    ครีมและโลชั่นปรับสภาพผิว (Emollient cream & lotion) หรือ  Skin 
conditioning cream) เปนครีมซ่ึงใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาการผิวหนังแหงสําหรับ
ประเทศไทย ซ่ึงมีอากาศรอนและความชืน้สูง ครีมนี้ไมคอยแพรหลาย เพราะคนไทยนอยคนมี
อาการผิวแหง 
   -    ครีมบํารุงผิว (Nourishing cream and hormone cream)  ครีมชนิดแรก
เปนครีมบํารุงผิว มีวัตถุประสงคเพื่อใชแกอาการผิวแหงขาด  น้ํามัน ผิวไมออนนุม และมีรอยยน 
สวนฮอรโมนครีมเปนครีมซ่ึงเตรียมขึ้นเพือ่ชวยแกปญหาสภาพผิวหยอนยาน และ เหีย่วแหงของ
สตรีสูงอายุ 
   -     ครีมสมานผิว (Astingent cream) เปนครีมสําหรับสมานผิว \ 
วัตถุประสงคในการใชครีมชนิดนี้กเ็พื่อชวยกระตุนผิวใหตึง แกอาการหยอนยาน แกอาการเหงื่อ
ออกมากบนใบหนา โดยกระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแกอาการ หนาเปนมนัมาก 
   -    ครีมรักษาผวิ (Acne cream) ครีมสําหรับรักษาสิว เปนครมีกึ่งยากึ่ง 
เครื่องสําอาง ครีมประเภทนี้ประกอบดวยตัวยา antiseptics เปนหลักและบางชนิดก็มี keratoiytic agents 
ผสมดวย เพื่อใชลอกฝา 
   -     ครีมลอกผิว (bleaching cream) ครีมสําหรับใชลอกฝา ซ่ึงมักจะเกิด
กับบุคคลที่มีอายุเร่ิมเขาวยัชรา หรือผูที่ตองตากแดดมาก 
   -     เครื่องสําอางพอกหนา (beauty masks) เครื่องสําอางหรือส่ิงปรุง
สําหรับใชพอกหนา เพื่อชวยทําใหผิดของใบหนารัดตัวใหเตงตึง และชวยลอกขยุหรือเศษผิวหนัง
รวมทั้งฝุนละออง ความสกปรกออกจากผวิหนา 
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  1.3 ส่ิงปรุงรองพื้น (foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนที่จะใชแปง
สีทาทับ นิยมเรียกกันวา ครีมรองพื้นแปงทาหนาหรือเรียกสั้น ๆ วา ครีมรองพื้น 
 
  1.4 ส่ิงปรุงผัดหนา (face powder) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือชมพู
หรือส่ีอ่ืนที่เหมาะสําหรับตกแตง ผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามขึ้นกวาธรรมชาติ หรือเรียกแปงแตงหนา 
โดยปกตใิชตกแตงขั้นสุดทาย (finishing touch) 
   ลักษณะของแปงแตงหนาม ี2 แบบ คือ 
   -    เปนผง (loose powders) 
   -    เปนแผนอดัแข็ง (Compressed powders of Compacts) 
  
  1.5 ส่ิงปรุงแตงตา (eye make – up preparation) มีลักษณะเปนแทงหรือเปนแผน
อัดแข็ง ใชสําหรับวาดหรือทาบริเวณเหนอืหรือใตตา เพื่อใหเกดิสีสันที่งดงาม 
  
  1.6 รูจ (rouge) เปนเครื่องประทินผิดสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสดใสและ
สวยงามขึ้น สีที่ใชสําหรับทํารูจ โดยมากเปนสีชมพูหรือแดง ใหความเขมของสีตาง ๆ กันบางครั้ง
อาจจะมาทางสีแดงอมน้ําตาลไหม เพื่อใหกลมกลืนเหมาะสําหรับคนผิดคลํ้า 
  
  1.7 สิปสติค (lipstick) ใชตกแตงริมฝปาก ใหมีสีสวยงดงามและชวยรักษาผิวของ
ริมฝปากใหออนนุมและมีควมมันเลื่อม มีลักษณะเปนแทง หรือบางอยางบรรจอุยูในตลับแลใชแรงทา
ที่ริมฝปาก 
  1.8 ดินสอเขียนคิ้ว เครื่องสําอางที่มีลักษณะเปนดินสอใชสําหรับเขียนคิว้ ใหมี
สีสันสวยงามและมีลักษณะตามที่ตองการ 

  1.9 มาสคารา แปรงปดขนตา เพื่อใหขนตาดูดกดาํ และงอนยาว 
 

 2. เครื่องสําอางสําหรับผม (Hair Preparations) แบงออกเปนประเภทใหญ ๆ ตามความ
ตองการใชคือ 
   2.1 เพื่อคงไวซ่ึงสุขภาพของเสนผมและหนังศีรษะ เครื่องสําอางในกลุมนี้ 
ไดแก 

   -    แชมพูตาง ๆ (shampoos) 
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   -    ส่ิงปรุงบางอยางที่มีคุณสมบัติกึ่งยากึ่งเครื่องสําอาง เชน น้ํายากําจดั
รังแค (antidandruff) ส่ิงปรุงสําหรับปองกันผมรวง (curing – bald) 
   -    ส่ิงปรุงสําหรับปรับสภาพเสนผม เชน hair tonics, hair restores, hair 
lotions, hair conditioners 
  2.2 เพื่อคงไวซ่ึงทรงความตองการ (hair setting and hair dressing preparations) 
ไดแก 
   -    ขี้ผ้ึงหอมใสผม (hair pomades) 
   -    น้ํามันแตงผม (hair brilliantine) 
   -    ครีมแตงผม (hair cream) 
   -    น้ํามันใสผม (hair oils) 
   -     สเปรยฉีดผม (hair sprays) 
   -    โลช่ันแตงผม (hair lotions) 
   2.3 เพื่อเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะของเสนผม ไดแก 
    -    ส่ิงปรุงสําหรับตัดผม (hair wavings) 
    -    ส่ิงปรุงแตงสีเสนผม (hair colorants) 
    -    ส่ิงปรุงจับลอนผม (hair bleaches) 
    -    น้ํายาโกรกผม (hair straightener) 
   2.4 เพื่อขจัดเสนผมหรือชนในที่ที่ไมตองการ และปองกนัการอักเสบหรือติด
เชื้อหลังจากการโกน ไดแก 
    -    ส่ิงปรุงสําหรับทําใหขนรวง (repilatories) 
    -    ส่ิงปรุงกอนโกนหนวด (preshaving preparations) 
    -    ส่ิงปรุงหลังโกนหนวด (aftershaving preparations) 
 

 3. เครื่องสําอางสําหรับลําตัว (Body Cosmetics) 
 3.1 ครีมและโลชั่นทาผิว (emollient creams and lotions) ใชทากับผิวบริเวณ

ลําตัว เพื่อใหผิวหนังออนนุมและเกดิความนุมนวล แกอาการผิวหนังสากลและแหงตอการสัมผัส 
 3.2 ครีมและโลชั่นทามือ ทาตัว (hand, body creams and lotions) ใชทา

ผิวหนังโดยเฉพาะผิวของมือ เพื่อใหออนนุมและแกอาการ ผิวหนังสากแหงตอการสัมผัส ซ่ึงเกิดจาก
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มือแชน้ํานานเกินไป น้ํามันหลอเลี้ยงผิวหนังถูกชําระลางออกโดยสบูหรือผงซักฟอกและการถู 
เสียดสีบอย ๆ 

 3.3 ส่ิงปรุงกันแดดและแตงผิว (suntan preparations) เปนสิ่งปรุงที่
ประกอบดวยสารซึ่งสามารถดูดซึมและแยกรังสีคล่ืนสั้นของแสงอาทิตยออกจากรังสีทั้งหมด ชวย
ทําใหผิวคล้ําลงโดยไมเกิดการอักเสบ ปองกันผิวไหมบรรเทาปวดแสบปวดรอน หรือระคายเคืองอัน
เกิดจากการตากแดด 

 3.4 น้ํายาทาเลบ็ และน้ํายาลางเล็บ (nail lacquers enamel and removers) เปน
เครื่องสําอางที่เปนของเหลว เพื่อใชลางทําความสะอาดเล็บและตกแตงเล็บใหมีสีสวยสดงดงาม 

 3.5 ส่ิงปรุงสําหรับปรับปรุงทรวงอก (breast preparations) เปนสิ่งปรุงเพื่อ
เสริมและบํารุงทรวงอกใหเตงตึง ไมหยอนยาน 

 3.6 ส่ิงปรุงสําหรับระงับเหงือ่และกลิ่นตวั (antiperspirants and deodorants) 
เปนเครื่องสําอางกึ่งยา มีทั้งชนิดของเหลวและเปนแทง ใชทาระงับกลิน่อันเกดิจากการหมักหม
มของเหงื่อไคล 

 3.7 แปงโรยตวั (dusting powders) ใชทาบนรางกาย เพือ่ใหรูสึกล่ืน สบายผิว
ปองกันความชื้นอับและกลิน่อันเกดิจากเหงื่อไคล 

 
 4. เครื่องหอม (Fragrances) เปนสิ่งปรุงที่ใหกล่ินหอมแกมนุษย ไดแก 
  4.1 น้ําหอม (alcaholic fragrance solution) 
  4.2 ครีมหอม และเครื่องหอมชนิดแข็ง (emulsified and solid fragrances) 

 
 จากการแบงประเภทตาง ๆ ของเครื่องสําอางดังกลาวขางตน เราอาจนาํชนิดของ
เครื่องสําอางเหลานั้นมาแบงประเภท ตามประโยชนทีไ่ดรับจากการใชเครื่องสําอางไดเปน 3 ประเภท  
ดังตอไปนี ้
 ประเภทที ่1 เครื่องสําอางสําหรบัทําความสะอาด เชน ครีมลางหนา น้าํยาลางเล็บ
 ประเภทที ่2 เครื่องสําอางสําหรับบํารุงรักษา เชน ฮอรโมนครีม skin conditioning cream
 ประเภทที ่3 เครื่องสําอางสําหรับแตงเสรมิความงาม เชน แปงแตงหนาลิปสติค 
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ชนิดของเครื่องสําอาง 

 
 เครื่องสําอางสามารถจําแนกเปนชนิดตามลกัษณะของผลิตภัณฑไดดังนีค้ือ 
 1. เพาเดอร (powders) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเปนผงละเอียด หรือคอลลอยดของ

สารอินทรียหรืออนินทรียทีไ่มละลาย ผสมเปนเนื้อเดียวกันและไมระคายผิวหนังจะแตงกลิ่นหรือสี
หรือไมก็ตาม 

 2. เคก (cakes) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเปนกอนหรือแผน ซ่ึงเกิดจากการอัดผงหรือ
เกล็ดใหอยูในรูปทรงตาง ๆ กัน 

 3. โซลูชัน (solutions) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะใสและโปรงตา ไดจากการละลาย
ของของแข็ง ของเหลวหรือกาซในตวัทําละลาย และโดยมากเปนของเหลวที่ไมแยกจากกนัเมื่อตั้ง
ทิ้งไว 

 4. ซัสเปนชัน (suspensions) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเปนของเหลวมสีารซึ่งไม
ละลายแขวนตวัอยู เมื่อตั้งทิ้งไวอาจแยกออกและจะผสมเขากันไดเมื่อเขยา 

 5. ออยตเมนต (ointments) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะกึ่งแข็ง อาจเปนมนัและมีความ
เหนยีวอยูตัวพอท่ีจะลูบทาได 

 6. สติก (sticks) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเปนแทง ซ่ึงมีสวนประกอบหลักเปน 
ออยตเมนต อิมัลชัน หรือสบู เปนตน 

 7. อิมัลชัน (emulsions) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเหลวหรือกึ่งแข็ง อาจทึบแสงหรือ
โปรงตา (transparent) ประกอบดวยของเหลวสองประเภท มีสภาวะเดมิไมรวมเขาเปนเนื้อเดยีวกัน 
แตอยูไดโดยของเหลวประเภทหนึ่งกระจายอยูในของเหลวอีกประเภทหนึ่งอยางสม่ําเสมอดวย
กรรมวิธีและตวัชวยใหอยูตวั 

 8. โลชั่น (lotions) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเปนของเหลว ประกอบดวยสาร
ธรรมชาติหรือสังเคราะห อาจเปนสารละลายใส (clear solutions) ซัสเปนชัน หรือ อิมัลชัน 

 9. เพสต (pastes) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะกึ่งแข็ง ช้ินและออนนุมโดยมีกัม (gum) 
แปง (starches) และน้ําหรือน้ํามันเปนสวนประกอบชวยใหมีความเหนียวอยูตวั 

 10. มิวสิเลจ (mucilages) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะเปนของเหลวขนเหนยีวเปนเมอืก 
ประกอบดวยกัมผสมกับน้ํา 
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 11. เยล (gels) หมายถึง ส่ิงปรุงที่มีลักษณะคลายวุน ไดจากการกระจายตัวและรวมตัว
ของอนุภาคคอลลอยตของสารจากธรรมชาติ หรือสังเคราะหกับน้ํากระสาย (vehicle) อาจโปรงใส
หรือเหลือบขาว (opalescent) 

 12. สบู (soaps) หมายถึง เกลือโลหะหรือเกลิออัมโมเนียมหรือเกลืออะมนีของกรด
ไขมันของน้ํามันหรือไขมันจากพืชและหรือสัตว 

 13. แอโรซอล (aerosols) หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีส่ิงปรุงในสภาวะของเหลวกึ่งแข็ง 
หรือ ผงบรรจุในภาชนะโดยมีกาซ หรือกาซเหลว (liquefied gases) เปนตัวชวยใหมกีําลังฉีดพน 
 
  สวนเครื่องสําอาง ตามพระราชบัญญัติเครื่องสําอาง 2535 ไดระบุความหมายไววา 

1. วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทําดวยวิธีอ่ืนใด
ตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกายเพื่อความสะอาด ความสวยงามหรือสงเสริมใหเกดิความ
สวยงามและรวมตลอดทั้งเครื่องประทินผิวตาง ๆ ดวยแตไมรวมถึงเครื่องประดับ และเครื่อง
แตงตัวซ่ึงเปนอุปกรณนอกรางกาย 

       2. วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชเปนสวนผสมในการผลิตเครื่องสําอางโดยเฉพาะหรือ 
 3. วัตถุอ่ืนที่กําหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเครื่องสําอาง 

ประเภทของเครื่องสําอาง 

 ตามพระราชบญัญัติเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 แบงเครื่องสําอางออกเปน 3 ประเภท 
ไดแก 

 1.  เครื่องสําอางควบคุมพิเศษ คือ เครื่องสําอางที่อาจเปนอนัตรายรุนแรงตอผูใชหรือมี
สวนประกอบของวัตถุมีพิษหรือวัตถุอ่ืนทีอ่าจกอใหเกิดอันตรายรุนแรงตอสวัสดิภาพอนามัยของ
บุคคลได ไดแก น้ํายาดัดผม น้ํายายอมผม ยาสีฟนผสมฟลูออไรด ผลิตภัณฑขจดัรังแค ผลิตภัณฑ
สําหรับฝา น้ํายาบวนปาก เปนตน 

 2.  คร่ืองสําอางควบคุม ไดแก เครื่องสําอางที่มีการออกประกาศกําหนดใหเปน
เครื่องสําอางควบคุม ไดแก ผาอนามัย ผาเย็นหรือกระดาษเยน็ แปงฝุนโรยตัว แปงน้ํา เครื่องสําอาง
ขจัดรังแคที่มสีวนผสมของซิงกไพริไทโอน และไพรอคโทนโอลามีน เครื่องสําอางปองกัน
แสงแดด 

 3. เครื่องสําอางทั่วไป คือ เครื่องสําอางที่ไมมีสวนผสมของสารควบคุมพิเศษและมิได
เปนเครื่องสําอางควบคุม ไดแก สบู น้ําหอม โฟมทําความสะอาดผิด มูสหรือโฟมแตงผม 
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 นอกจากนี้สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (2538 : 140) ยังไดแบงประเภท
ของเครื่องสําอาง โดยแบงตามคุณสมบัติและความตองการใช ไดเปน 4 ประเภท คือ 
 1.  เครื่องสําอางจําเปนที่รางกายตองการใชเพื่อทําความสะอาด ชําระสิ่งสกปรกออก
จากรางกาย ไดแก สบู แชมพู ครีมลางหนา ยาสีฟน รวมทั้งแปงฝุน 

 2.  เครื่องสําอางที่มีตัวยาเปนสวนผสมอยู มีคุณสมบัติเพื่อการทํานุบํารุง รักษาและ
กําจัดความผิดปกติที่เกดิขึ้นกับรางกาย เชน สิวฝา กล่ินตัว หรือรังแค เครื่องสําอางประเภทนี้จะมตีวั
ยาฆาเชื้อแบคทีเรีย เชื้อราหรือมีตัวยาบางชนิด ที่ทําใหเกิดความงามขึน้ เครื่องสําอางประเภทนี ้
ไดแก ครีมรักษาสิว ฝา ครีมลอกผิว ครีมบํารุงผิว ครีมระงับกลิ่นตัว เปนตน 

 3. เครื่องสําอางที่เสริมแตงดวยสีสันเพื่อใหเกิดความงาม เชน ชุดแตงหนา ทาปาก แตง
ตา ทาเล็บ 

 4. เครื่องสําอางเบ็ดเตลด็ที่ชวยเสรมิแตงความงามประเภทอื่น ๆ นอกเหนอืจาก 3 ประเภท
แรก ไดแก น้ํายาดัดผม ครีมกําจัดขน ครีมปองกันแสงแดดและน้ําหอมตาง ๆ 

อันตรายจากการใชเครื่องสําอาง 

เครื่องสําอางที่มีปญหาทําใหเกิดอันตรายนัน้มีคอนขางมาก เนื่องจากสภาพที่
เครื่องสําอางเปนสารที่จะตองสัมผัสกับรางกายสวนใดสวนหนึ่งโดยวิธีใด ๆ ไมวาจะเปนทา ถู นวด 
โรย พน ฯลฯ ซ่ึงบุญศรี รามเดชะ และคณะ (2535) ไดศกึษาติดตามอนัตรายที่เกดิจากการใช
เครื่องสําอางพบเครื่องสําอางที่ผูบริโภคใชแลวมีปญหาถึง 40 ยี่หอ โดยยี่หอที่มีอาการแพมากที่สุด 
คือ แพน รอยละ 26.32 เมลาแคร รอยละ 6.32 เบตา รอยละ 3.16 ตามลําดับ อาการผิดปกติที่อาจเกดิ
ไดมีดังตอไปนี้ 

 
 1.  การระคายเคืองผิวหนัง หมายถึง การใชเครื่องสําอางนั้นครั้งแรกแลวเกิดอาการคัน 

มีผ่ืน เครื่องสําอางบางชนิดสามารถสรางความระคายเคืองกับผิวหนังได หากใชไมถูกวิธี ไมใชตาม
ขนาดและเวลาที่กําหนด เชน 

 - น้ํายาดัดผม น้ํายายอมผม น้ํายายืดผม ตองปฏิบัติตามคําแนะนําการใชบน
ฉลากอยางเครงครัด ขณะที่ใชตองระวังไมใหย้ํายาเขาตา และไมใหเกาศีรษะแรง ๆ อาการที่พบจาก
การแพ คือ หนาบวม นัยนตาปด อาจลามไปถึงแขนพับได 

 - ในน้ําหอม ถาผูใชทาน้ําหอมที่ผิวหนังโดยตรง จะทําใหน้ําหอมทําปฏิกิริยากับ
แสงแดด จะทําใหเกิดผ่ืนสีดํา หรือสีน้ําตาลบนผิวหนัง 
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บุญศรี รามเดชะ และคณะ (2535) พบวา อาการแพจากการใชเครื่องสําอางทางผิวหนัง
อักเสบ ไดแก ผ่ืนระคาย รอยละ 42.11 ผ่ืนแดง รอยละ 6.32 ผิวสีดํา รอยละ 4.21 
  
 2.  การแพ หมายถึง มีอาการคันตามบริเวณที่ทาหรือใช อาการแพอาจจะไมเกิดกับผูใช 
ในระยะแรก ๆ อาการแพที่เกิดขึ้นจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับตัวบุคคล เราควรทดสอบเครื่องสําอาง
กับผิวหนังบริเวณเล็ก ๆ กอนใชอยางปกติ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสารที่เปนสวนประกอบของเครื่องสําอาง
ดวย เชน สารบางอยางทําใหแพงาย ในยาทาอาจทําใหขนรวง แชมพูที่ผูใชเกิดอาการแพทําใหผม
รวงได จากผลงานวิจัยของ ธีระประภา บุญไทย (2528) พบวา ผูที่ใชผลิตภัณฑแกสิวมาแลวมากกวา 

1 ตรายี่หอ แลวเปลี่ยน เนื่องจาก ใชแลวเกิดอาการแพ ถึงรอยละ 17.6 ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัย
ของเพิ่มศักดิ์ กอบกิจสกุล (2529) พบวาผูที่เคยใชโฟมลางหนาและเลิกใชแลว เนื่องจากใชแลวแพ
มากเปนอันดับหนึ่งรอยละ 24.8 
 
 3.  การเกิดอันตรายจากสิ่งเจือปนที่เปนพิษ เครื่องสําอางที่ผลิตไมไดมาตรฐานอาจมี
เชื้อโรค หรือสารพวกโลหะหนัก หรือสารเปนพิษอื่น ๆ เจือปนอยู ทําใหเกิดอันตรายตอผูใช 

 - ในแชมพูถามีสารบางชนิดที่ไมเหมาะจะนํามาทําแชมพูจะทําใหเกิดการ
ระคายเคืองแสบตาและทําใหตาเสียได 

 - ในยาทาเล็บ บางชนิดมีตะกั่วปนอยู เมื่อทาเล็บแลวอาจทําใหเล็บลอกตัวออก
จากพื้นเล็บได อาจมีเลือดออกใตเล็บทําใหปวด เล็บหลุด ผิวหนังบริเวณรอบ ๆ เล็บอักเสบ 

 - ในลิปสติกที่มีสารพิษปนอยูเมื่อใชแลวจะทําใหเกิดอาการแพไดทําใหปาก
บวมมีผ่ืนขึ้นรอบ ๆ ริมฝ ปากได 

วิธีการเลือกซื้อเครื่องสําอาง 
 
 สํานักงานคณะกรมการอาหารและยา (2538) ไดแนะนําวธีิเลือกซื้อเครื่องสําอางไวดงันี้ 

 1.   เลือกซื้อใหตรงจุดมุงหมาย คือ เลือกซื้อเครื่องสําอางที่ตองการหรือจําเปนตองใช
จะทําใหประหยัดเงิน และยังปองกันการใชเครื่องสําอางเกินความจําเปนอีกดวย 

 2.   เลือกซื้อโดยมีสติ ยั้งคิดพิจารณาสรรพคุณและโฆษณา 
         2.1  การพิจารณาสรรพคุณ สรรพคุณของเครื่องสําอางมีที่มาไดหลายทาง เชน อาจ

ทราบจากคําบอกเลา ผูขายแนะนํา สรรพคุณแสดงไวที่ฉลาก หรือการโฆษณาตามสื่อตาง ๆ 
 อรัญญา มโนสรอย (2533 : 17) ไดแนะนําคุณสมบัติที่ดขีองแปงอัดแขง็ ไดแก 
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   - เมื่อใชพัฟแตะแปง แปงจะหลุดออกมาไดงาย 
   - เมื่อทาบนใบหนาจะตองมคีุณสมบัติของแปงผัดหนาครบถวย 
   - จะตองไมแตกเปราะงายเวลาใชหรือเวลาขนสง 
 นอกจากนั้นยังไดแนะนําคุณสมบัติที่ดีของลิปสติกไวดวยวาลิปสติกที่ดีควรมีเนื้อ
เรียบใหสีที่ดึงดูดใจ และคงสภาพทั้งเมื่อเก็บไวและในขณะใช ไมเปนพิษและไมเปนอันตรายตอ
ผิวหนังจะตองใหสีที่ติดทนแตสามารถลางออกไดงายเมื่อตองการ จะตองมีรสดี ไมมีรสที่ชวน
คล่ืนเหียน มีความแข็งพอที่จะคงรูปเปนแทงอยูได สามารถคงรูปอยูไดโดยไมเหลวเยิ้ม เมื่อเก็บไว
ในสภาวะใดก็ตาม 
  พิมพร  ลีลาพรพิสิฐ (2532) ยังไดกลาวถึงคุณสมบัติของแชมพูที่ดีดวยวา 
  (1) เมื่อใชสระผมไมทําใหเสนผมเหนยีว หวียาก เสนผมหลังสระจะตองล่ืนออน
นุม เปนประกายแวววาว และยืดหยุนตวัไดดี 

  (2) สามารถทําความสะอาดเสนผมและหนงัศรีษะไดอยางหมดจด 
  (3) ไมทําลายไขมันตามธรรมชาติของเสนผม ไมทําใหผมแหงกรอบ หรือ
หนังศรีษะแหงจนเกนิไป 
  (4) เกิดฟองปริมาณมาก และสม่ําเสมอ ฟองคงทนบนผมแมขณะที่มีน้าํมัน
หรือสกปรกมาก 

  (5) ลางออกไดงายโดยน้ําธรรมดา และน้ํากระดาง 
  (6) ไมทําใหเกิดอาการแพหรือระคายเคือง หรือผิวหนังอักเสบหรือผมรวง 
  (7) ไมทําใหแสบตา หรือเปนอันตรายตอเยื่อตา 

  (8) มีกลิ่นหอม ซ่ึงไมกอความระคายเคือง 
  (9) มีความคงตัวดี สี กล่ิน และความหนืด ไมเปลี่ยนแปลงแมเมื่อถูกแสงหรือ
อุณหภูมิสูง 

 2.2 การพิจารณาโฆษณา ผูบริโภคควรใชวิจารณญาณ ในการตัดสินใจซื้อ คือ ไม
ซ้ือเครื่องสําอางที่โฆษณาเกนิจริง 

 
 3. เลือกซื้อตามความเหมาะสมของฐานะและเศรษฐกิจ ควรคํานึงถึงความเหมาะสม

เร่ืองราคา โดยมีขอสังเกตดังนี้ 
 3.1 เครื่องสําอางตางประเทศมีราคาสูงมาก เนื่องจากตองเสียภาษนีําเขาในอัตราสูง 
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  3.2 เครื่องสําอางบางชนิดราคาสูงมากเนื่องมาจากความนิยมยี่หอหรือเคร่ืองหมาย
การคา 

 3.3 เครื่องสําอางราคาสูงมิไดหมายความวา เมื่อใชแลวจะไมแพหรือไมเปน
อันตรายเนื่องจากการแพ หรือประสิทธิภาพของผลิตภัณฑอาจขึ้นอยูกับสภาพทางผิวหนังของแตละ
บุคคลดวย 

 4.  เลือกซื้อใหเหมาะสมกับผูใช ไดแก เหมาะกับวัย เหมาะกับผิว 
  5.  เลือกซื้อจากแหลงจําหนายที่นาเชื่อถือ ควรเลือกซื้อจากแหลงจําหนายที่มีที่อยูหรือ
หลักแหลงทีแ่นนอน เนื่องจากหากใชแลวเกิดปญหาใด ๆ ก็สามารถกลับไปตรวจสอบหรือถาม
ขอมูลไดจากผูขาย 
  6.  เลือกซื้อเครื่องสําอางที่มีฉลากภาษาไทย โดยเฉพาะการแจงชื่อ และที่อยูของผูผลิต
อยางชัดเจน สามารถตรวจสอบจากแหลงผลิตไดหากเกิดปญหา ผูซ้ือควรพิจารณารายละเอียดของ
ฉลากภาษาไทยดังนี้ 
  - วันเดือนปทีผ่ลิต ผูซ้ือควรพิจารณาวาเครือ่งสําอางนั้นเกาเกินไปหรือไม 
  - วันเดือนปทีห่มดอาย ุ
  - ปริมาณสุทธิขั้นต่ํา 
  - เลขทะเบียนเครื่องสําอางสวนประกอบสําคัญและปริมาณ คร้ังที่ผลิต 
  - คําเตือน (ถามี) 
  7.  พิจารณาภาชนะบรรจุ ภาชนะที่บรรจุตองอยูในลักษณะที่ดี เหมาะสม ปลอดภัยไม
แตก ร่ัว ราว และไมเสี่ยงตอการปนเปอน 

 

สิทธิและหนาที่ของผูบริโภค 

  ประเทศไทยไดดําเนนิการจดัตั้งสํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค ตั้งแตวันที ่ 
2 กรกฎาคม พ.ศ. 2522 เปนตนมา ทั้งนีเ้พื่อชวยเหลือผูบริโภคใหไดรับความเปนธรรมในการใชสินคา
และบริการ ซ่ึงอํานาจและหนาที่ของสํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค ตาม
พระราชบัญญัตินั้นมีอยู 7 ประการ มีดังตอไปนี ้

 
  1. รับเรื่องราวรองทุกขจากผูบริโภคที่ไดรับความเดือดรอยหรือเสียหาย อันเนื่องมาจาก
การกระทําของผูประกอบธุรกิจ เพื่อเสนอตอคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค ผูบริโภคที่ถูกเอารัดเอา
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เปรียบ หรือไดรับความเสียหาย หรืออันตราย จากการใชสินคาหรือบริการ หรือจากวิธีการอื่นใด
ของผูประกอบธุรกิจมีสิทธิที่จะไดรับการคุมครองตามกฎหมาย 
  2.  ติดตามและสอดสองพฤติกรรมของผูประกอบธุรกิจ ซ่ึงกระทําการใด ๆ อันมี
ลักษณะเปนการละเมิดสิทธิของผูบริโภค และจัดใหมกีารทดสอบหรือพิสูจนสินคาหรือบริการใด ๆ 

ตามที่เห็นสมควร และจําเปนเพื่อคุมครองผูบริโภค ทั้งนี้เพราะวาปจจบุันกิจกรรมสวนใหญที่
เกี่ยวกับธุรกิจ เชน การผลิต การโฆษณา วธีิการนําสินคาหรือบริการสูตลาดไดใชเทคโนโลยี
สมัยใหมดําเนนิการอันอาจทาํใหผูบริโภคไมทราบภาวะทีแ่ทจริงของสินคา และบริการนั้น ๆ 

กฎหมายจึงบญัญัติใหสํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคมีอํานาจ และหนาที่ในการติดตาม
สอดสองพฤติกรรมของผูบริโภค รวมทั้งการดําเนินการใหมีการทดสอบหรือพิสูจน ทัง้นี้เปน
มาตรการปองกันที่สํานกังานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคไดใช เพื่อมิใหมีการละเมิดสิทธิเกิดขึน้ 
  3. สนับสนุนหรือทําการศึกษา และวิจัยปญหาเกีย่วกับการคุมครองผูบริโภครวมกับ
สถาบันการศึกษาและหนวยงานอื่น เพื่อปราบปรามผูกระทําผิด 
  4.  สงเสริมและสนับสนุนใหมีการศึกษาแกผูบริโภคในทุกระดับการศึกษาเกี่ยวกับความ
ปลอดภัย และอันตรายที่อาจไดรับจากสินคาหรือบริการ 
  5.  ดําเนินการเผยแพรวิชาการ และใหความรูและการศึกษาแกผูบริโภคเพื่อสรางนิสัย
ในการบริโภคที่เปนการสงเสริมพลานามัย ประหยัด และใชทรัพยากรของชาติใหเปนประโยชน
มากที่สุด การสงเสริมความรูเบื้องตนเพื่อใหผูบริโภคสวนใหญไดรูจักการดํารงชีวิตประจําวนัเปน
หนาที่ที่สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค ยึดถือเปนแนวปฏบิัติโดยมีฝายเผยแพร และ
ประชาสัมพันธเปนผูรับผิดชอบโดยตรง การใหความรูแกผูบริโภคเปนการปองกันการถูกละเมิด
สิทธิของผูบริโภคทางหนึ่งดวย 
  6.  ประสานงานกับสวนราชการหรือหนวยงานของรัฐทีม่ีอํานาจหนาที่เกี่ยวกับการ
ควบคุม การสงเสริม หรือกําหนดมาตรฐานของสินคาหรือบริการ 
  7. ปฏิบัติการอื่นใดตามที่คณะกรรมการคุมครองผูบริโภคหรือคณะกรรมการเฉพาะ
เร่ืองมอบหมาย อํานาจหนาที่ดานนี้ของสาํนักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคที่สําคัญ เชน การ
แจงขาวสารเกีย่วกับสินคาหรือบริการที่ผานการพิจารณาของคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค และ 
คณะกรรมการเฉพาะเรื่องใหผูบริโภคทั่วไปไดทราบ และการเรงรัดการปฏิบัติการของหนวย
ราชการอื่น ๆ เหลานี ้เปนตน 
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  นอกจากนี้สํานกังานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคยังไดบัญญัติสิทธิของผูบริโภคไว 4 

ประการดวยกนั คือ 
  1. สิทธิที่จะไดรับขาวสารรวมทั้งคําพรรณนาคุณภาพที่ถูกตองและเพียงพอเกี่ยวกับ
สินคาและบริการ ไดแก สิทธิที่จะไดรับการโฆษณา หรือการแสดงฉลากตามความเปนจริง และ
ปราศจากพิษภยัแกผูบริโภค รวมตลอดถึงสิทธิที่จะไดรับทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการอยาง
ถูกตอง และเพยีงพอที่จะไมหลงผิดในการซื้อสินคาหรือรับบริการโดยไมเปนธรรม 

  2. สิทธิที่จะมีอิสระในการเลือกหาสินคาและบริการ ไดแก สิทธิที่จะเลือกซื้อสินคา
หรือรับบริการ โดยปราศจากการผกูขาดทางการคา และปราศจากการชักจงูใจอันไมเปนธรรมหรือสง
สินคาโดยมิไดส่ังซ้ือหรือตกลงใจซื้อมาให 

  3. สิทธิที่จะไดรับความปลอดภัยจากการใชสินคาหรือบริการ ไดแก สิทธิที่จะไดรับ
สินคาและบริการที่ปลอดภยั มีสภาพและคุณภาพไดมาตรฐานเหมาะสมแกการใช ไมกอใหเกิด
อันตรายแกชีวติ รางกาย หรือทรัพยสิน ในกรณีที่ใชตามคําแนะนําหรือระมัดระวังตามสภาพของ
สินคา หรือบริการนั้นแลว 
  4. สิทธิที่จะไดรับการพิจารณา และชดเชยความเสียหาย ไดแก สิทธิที่จะไดรับการ
คุมครองและชดใชคาเสียหายเมื่อมีการละเมิดสิทธิของผูบริโภคตามขอ 1,2 และ 3 
  เพื่อเปนการเผยแพรความรู และขาวสารเกี่ยวกับการคุมครองผูบริโภคใหประชาชนรูจัก
เลือกซื้อ เลือกใชสินคาและบริการดวยความปลอดภยั เปนธรรมและประหยดั สํานักงาน
คณะกรรมการคุมครองผูบริโภคจึงไดจัดพมิพหนังสือรวบรวมบทความเผยแพร สคบ.เลม 1 และ 2 
ซ่ึงเปนการนําเอาบทความเผยแพรทางวิชาการเกี่ยวกับการคุมครองผูบริโภคและเกร็ดความรูเร่ือง
การบริโภคศึกษา 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาวิจยัเชิงพรรณา (Description Analysis) ใชวิธีการสํารวจ 
(Survey Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับความ
คิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขตรุงเทพมหานครที่มีตอเครื่องสําอาง โดยผูวจิัยไดกําหนด
แนวทางในการดําเนินการวจิัย เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไว โดยมีรายละเอียดในเรื่องของ
ประชากร กลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง เครื่องมือที่ใชในการวิจยั การทดสอบเครื่องมือ การ
เก็บรวบรวมขอมูล เกณฑการใหคะแนน และวิธีการประมวลผลและวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี ้
 

1.  ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชาชนสตรีที่อยูในวัยทํางาน อายุระหวาง 20-60 ป 
ที่อยูในเขต ก.ท.ม. ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายหลักของสินคาเครื่องสําอาง จากขอมูลของกรมการ
ปกครอง กระทรวงมหาดไทยที่รวบรวมโดยกรมคลังขอมูลและสนเทศสถิติ สํานักงานสถิติ
แหงชาติ ไดระบุวา จํานวนประชากรเพศหญิงในเขตกทม ที่มีอายุระหวาง 20-60 ป ณ เดือน
ธันวาคม พ.ศ. 2543 มีจํานวนประมาณ 2,249,486 คน ซ่ึงจากสูตรการคํานวณขนาดตวัอยางโดย
คํานึงถึงความคาดเคลื่อนที่ยอมรับได 5% สามารถกําหนดจํานวนตวัอยางที่นอยที่สุดที่ควรใชใน
การสํารวจคือ 400 ตัวอยาง 

  n                 =            N              
        1  +  (N*e2) 
เมื่อ n  =  ขนาดตัวอยางที่ตองการ 
 N =  ขนาดของประชากร 
 E  =  คาความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่ยอมรับได เทากับ 5% 

  N         =              6,249,486        
                        1+ (6,249,486 x 0.052) 
   = 400 
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2.  กลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง ทีค่าดความคลาดเคลื่อนไมเกนิ 0.05 (ระดับ
ความเชื่อมั่นที ่95%) รวมจํานวนตวัอยาง 400 คน โดยผูวิจัยไดทําการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิตาม
อาชีพมุงเฉพาะสตรีที่มีอายุระหวาง 20-60 ป ที่ทํางานในบริษัทเอกชน/พนักงานบรษิทั ขาราชการ 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ รับจางอิสระ ประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขาย โดยผูวิจยัไดกําหนดเกณฑ ทีจ่ะ
เลือกตัวอยางตามเสนทางในยานธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบดวย 
  1.  ถนนสีลม 
 2.  ถนนสุขุมวทิ 
 3.  ถนนรัชดาภิเษก 
 4.  ถนนราชดําริ 
 5.  ถนนพระราม 4 
 6.  ถนนลาดพราว 
 โดยในแตละแหงใชวิธีสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ตามอาคารสํานักงานที่
ตางๆ และสถานที่ทั่วไปในเสนทางที่กลาวขางตน จากสตรีทํางานที่หลากหลายไมวาจะ อายุ 
การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพสมรส  
 

3.  เครื่องมือที่ใชในการศกึษา 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจยัครั้งนี้ ใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่ไดจดัเตรยีมไวแลวโดยมีการทดสอบและปรับปรุงแบบสอบถามเปนที่เรียบรอย
แลวจึงไดนําไปใชในการการเก็บขอมูลจํานวน 450 ชุด แบบสอบถามมีคําถามชนิดปลายปด 
(Closed-ended question) และคําถามปลายเปด (Open-ended question) (ดูแบบสอบถามใน
ภาคผนวก ก ประกอบ) โดยแบงโครงสรางของแบบสอบถามออกเปน 3 สวน 
 
 สวนที่ 1    เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลประชากร ไดแก อายุ ระดับการศกึษา รายได 
อาชีพ และสถานภาพครอบครัว 
 สวนที่ 2    เปนคําถามเกี่ยวกับการใชเครือ่งสําอางของผูบริโภคสตรี 
 สวนที่ 3    เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเหน็ของผูบริโภคสตรีที่มีตอเครื่องสําอาง 
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4.  การทดสอบเครื่องมือ 
 ผูวิจัยกําหนดใหมีการนําแบบสอบถามไปหาความเทีย่ง (Validity) โดยการนํา
แบบสอบถามที่จัดขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาเปนผูตรวจสอบและหลังจากนั้นไดนําแบบสอบถามที่จะ
ใชศึกษาไปทําการทดลองใช (Pre-test) กอนเปนจํานวน 20 ชุด ไปทดสอบกับกลุมเปาหมาย  
เพื่อนําผลที่ไดมาปรับปรุงแบบสอบถามใหมีการสื่อความหมายไดอยางถูกตองและชดัเจนตาม
วัตถุประสงคในการวจิัยครั้งนี้ 
 

5.  การเก็บรวบรวมขอมลู 
 ผูวิจัยทําการเกบ็รวบรวมขอมูลจากประชากรกลุมตัวอยางตามเขตที่กําหนดไวในการ
สุมตัวอยางและกระจายพืน้ทีใ่นการแจกแบบสอบถามจํานวน 450 ชุด (เผ่ือในกรณีทีใ่ชไมได 50 
ชุด)ไปยังที่ตางๆ โดยเริ่มเกบ็ขอมูลระหวางเดือนสิงหาคม ถึง กันยายน 2546 รวมประมาณ 1 เดือน 
โดยกลุมตัวอยางเปนผูตอบแบบสอบถามดวยตวัเอง 

 
6.  การวัดคาตัวแปรและเกณฑการใหคะแนน 
 การกําหนดคะแนนคําตอบทีไ่ดจากแบบสอบถามในการวัดคาตวัแปรตางๆ เพื่อ
คํานวณคาทางสถิติจะมีเกณฑดังนี ้
 
 สวนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรของผูตอบแบบสอบถาม เพื่อ
          สอบถามในเรื่องเกีย่วกบั อายุ ระดับการศึกษา ระดบัรายได อาชพี และ  
                สถานภาพปจจุบัน ประกอบดวยคําถามรวม 5 ขอ 
 สวนที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกบัการใชเครื่องสําอางของผูบริโภคสตรีวัยทาํงาน  
                ประกอบดวยคําถามรวม 12 ขอ แบงคําถามเปนขอๆ ดังนี ้
  ขอที่ 1  เปนคําถามเกี่ยวกับการชอบเครื่องสําอางหรือไม 
  ขอที่ 2  เปนคําถามเกี่ยวกับความถี่ในใชเครื่องสําอาง 
  ขอที่ 3  เปนคําถามสําหรับผูที่ใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงาม (Make-
               up) “เปนประจํา” และ “ใชเปนบางครั้ง” เกี่ยวกบัผลิตภัณฑทีใ่ช 
              ไดแกอะไรบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
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 ขอที่ 4   เปนคําถามสําหรับผูที่ใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงาม (Make-
               up)  “เปนประจํา” และ “ใชเปนบางครั้ง” เกี่ยวกบัแบบใดของ         
               ผลิตภัณฑที่ใชเปนสวนใหญ 
 ขอที่ 5  เปนคําถามสําหรับผูที่ใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงาม (Make-
              up)  “เปนประจํา” และ “ใชเปนบางครั้ง” เกี่ยวกบัเหตุผลในการใช 
              (เรียงลําดับความสําคัญ 3 ลําดับความสําคัญมากคือ 1 ถึงนอยที่สุดคือ3 
 ขอที่ 6  เปนคําถามสําหรับผูที่ใชเครื่องสําอางประเภททาํความสะอาดและ
             บํารุงผิวพรรณบนใบหนา (Face Skin-Care) “เปนประจํา” และ “ใช
              เปนบางครั้ง” เกี่ยวกบัผลิตภัณฑทีใ่ชไดแกอะไรบาง (ตอบไดมากกวา 
        1 ขอ) 
 ขอที่ 7  เปนคําถามสําหรับผูที่ใชเครื่องสําอางประเภททาํความสะอาดและ
              บํารุงผิวพรรณบนใบหนา (Face Skin-Care) “เปนประจํา” และ “ใช
              เปนบางครั้ง” เกี่ยวกบัแบบใดของผลิตภัณฑที่ใชเปนสวนใหญ 
  ขอที่ 8  เปนคําถามสําหรับผูที่ใชเครื่องสําอางประเภททาํความสะอาดและ
                    บํารุงผิวพรรณบนใบหนา (Face Skin-Care) “เปนประจํา” และ “ใช 
         เปนบางครั้ง” เกี่ยวกับเหตุผลในการใช (เรียงลําดับความสําคัญ 3  
              ลําดับ ความสําคัญมากคือ 1 ถึง นอยที่สุดคือ 3) 
 ขอที่ 9  เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสําอางใชมาตราวดัแบบ 
             Likert แบงเปน 5 ระดับจาก “เห็นดวยอยางยิ่ง” จนถึง “ไมเหน็ดวย
       อยางยิ่ง” เกณฑการใหคะแนนมีดังนี้  
    เห็นดวยอยางยิ่ง  5 คะแนน 
    เห็นดวย   4 คะแนน 
    เฉยๆ / ไมแนใจ  3 คะแนน 
    ไมเห็นดวย  2 คะแนน 
    ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 
               สําหรับการวัดคาที่ไดจากการประมวลผลขอมูลนั้น คํานวณไดดังนี ้
    คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด = 5 – 1 = 0.80 
     จํานวนระดับ      5 
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        เพราะฉะนั้นจะไดระดบัคะแนนของชวงขั้นสําหรบัคาความคิดเห็น
        เปนดังนี ้
    4.20 – 5.00 ระดับความคดิเห็น มากที่สุด 
    3.40 – 4.19         ”     ”  มาก 
    2.60 – 3.39         ”     ”  ปานกลาง 
    1.80 – 2.59         ”     ”  นอย 
    1.00 – 1.79         ”     ”  นอยที่สุด 
 ขอที่ 10  เปนคําถามเกี่ยวกบัแหลงที่ซ้ือเครื่องสําอาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 ขอที่ 11  เปนคําถามสําหรับผูที่ไมใชเครื่องสําอาง เกี่ยวกับเหตุผลในการไมใช 
                (เรียงลําดับความสําคัญ 3 ลําดับ ความสําคัญมากคือ 1 ถึง นอยที่สุด
          คือ 3) 
 ขอที่ 12  เปนคําถามเกี่ยวกบัเนวโนมในการจะใชคร่ืองสําอางในอนาคต        
                หรือไม 
 
 สวนที่ 3    เปนคําถามเกี่ยวกับความคิดเหน็ผูบริโภคสตรีที่มีตอครื่องสําอาง 
             ประกอบดวยคําถาม 5 ดานดังนี้  
      ดานที่ 1  เปนคําถามความคิดเห็นในดานความรูและความจํามี 5 ขอ 
      ดานที่ 2  เปนคําถามความคิดเห็นในดานกลุมอางอิงมี 5 ขอ 
      ดานที่ 3  เปนคําถามความคิดเห็นในดานสิ่งกระตุนมี 15 ขอ 
      ดานที่ 4  เปนคําถามความคิดเห็นในดานคานิยมมี 6 ขอ 
      ดานที่ 5  เปนคําถามความคิดเห็นในดานดานฐานะทางสังคมมี 4 ขอ 
              โดยใชมาตราวัดแบบLikert แบงเปน 5 ระดับจาก “เห็นดวยอยางยิ่ง”  
   จนถึง “ไมเหน็ดวยอยางยิ่ง” เกณฑการใหคะแนนมีดังนี้ 
    เห็นดวยอยางยิ่ง  5 คะแนน 
    เห็นดวย   4 คะแนน 
    เฉยๆ / ไมแนใจ  3 คะแนน 
    ไมเห็นดวย  2 คะแนน 
    ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 
  สําหรับการวัดคาที่ไดจากการประมวลผลขอมูลนั้นจะคาํนวณเหมือนขอที่ 9  



 42 

  
 สวนที่ 4  เปนการหาคาความสัมพันธระหวางปจจยัขอมลูสวนบุคคลกับความคิดเหน็ที่
                มีตอเครื่องสําอาง 
  

7.  วิธีการประมวลผลและวิเคราะหขอมูล  
 
 ในการวิเคราะหขอมูลเพื่อนาํเสนอและสรุปผลการศึกษาครั้งนี้ ไดใชการวิเคราะหเชิง
พรรณนา (Descriptive Analysis) เครื่องมือท่ีใชในการประมวลผลและวเิคราะหขอมูลในการวิจัย
โดยใชตารางประกอบในการอธิบาย ไดแก 
 
 -  การแจกแจงความถี่ โดยแสดงจํานวนและคารอยละ (Percentage) ของกลุมตัวอยาง
สําหรับคาตัวแปรแตละตัว และคาเฉลี่ย เบีย่งเบนมาตราฐาน สําหรับวดัระดับความคดิเห็น 
   -  การหาคาไคสแควร (Chi-square) เพ่ือวิเคราะหหาความสัมพันธกันของตัวแปร
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะหประมวลผลขอมูล ซึ่งไดผลปรากฏดัง
รายละเอียดในบทตอไป   



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 

 การวิจยัคร้ังนีแ้บงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 สวน  ดังนี ้
 สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 
  สวนที่ 2  การใชเครื่องสําอาง 
  สวนที่ 3   ความคิดเห็นที่มีตอเครื่องสําอาง 
      3.1 ดานความรูและความจาํ 
      3.2 ดานกลุมอางอิง 
      3.3 ดานสิ่งกระตุน 
             3.4 ดาน คานิยม 
      3.5 ดานฐานะทางสังคม    
  สวนที่ 4   ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมลูสวนบุคคลกับความคิดเหน็ที่มีตอ
  เครื่องสําอาง 

   4.1 ดานความรูและความจาํ 
      4.2 ดานกลุมอางอิง 
      4.3 ดานสิ่งกระตุน 
             4.4 ดาน คานิยม 
      4.5 ดานฐานะทางสังคม    
      4.6  สรุปความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเหน็
             ที่มีตอเครื่องสําอาง 
 

 

 

 

 

 

 



สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 
ตารางที่ 4.1 จาํนวนและรอยละขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 

 

ขอมูลสวนบคุคล จํานวน รอยละ 

1. อายุเฉล่ีย  34 ป  นอยที่สุด 20 ป มากทีสุ่ด 60 ป   

2. การศึกษาสงูสุด   

    - ต่ํากวาปรญิญาตรี 52 13.0 

    - ปริญญาตรี 291 72.8 

    - สูงกวาปรญิญาตรี 57 14.3 
รวม 400 100.0 

3. รายไดตอเดือน   

     - นอยกวา 10,000 บาท 117 29.5 

     - 10,001 – 20,000 บาท 153 38.5 

     - มากกวา 20,001 บาท  127 32.0 
รวม 397 100.0 

4. อาชีพ   

    - รับราชการ 61 15.4 

    - รับจางรัฐวิสาหกิจ 83 20.9 

    - รับจางอิสระ 44 11.1 

    - รับจางบรษิัทเอกชน 155 39.0 

    - ประกอบธรุกิจสวนตวั/คาขาย 8 2.0 

     - อ่ืนๆ  46 11.6 
รวม 397 100.0 

5. สถานภาพสมรส   

    - โสด 232 59.2 

    - สมรส 146 37.2 

    - มาย 14 3.6 
รวม 392 100.0 

 



 จากตารางที่ 4.1 พบวากลุมตัวอยางมีอายเุฉล่ีย 34 ป อายุนอยที่สุด 20 ป และมาก

ที่สุด 60 ป  สวนใหญจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี รอยละ 72.8 จบการศึกษาสูงกวาและต่ํา

กวาปริญญาตรี มีจํานวนเทาๆ กัน รอยละ 14.3 และ 13.0 ตามลําดับ  รายได 10,001-20,000 

บาทตอเดือน รอยละ 38.5 มากกวา 20,001 บาทขึ้นไป รอยละ 32.0 และนอยกวา 10,000 บาท 

รอยละ 29.5  ประกอบอาชพีในบริษทัเอกชน รอยละ 39.0 รองลงมาไดแก รัฐวิสาหกิจ รอยละ 

20.9 และรับราชการ รอยละ 15.4  สวนใหญมีสถานภาพโสด รอยละ 59.2 และสมรส รอยละ 

37.2 
 

สวนที่ 2  การใชเครื่องสําอาง 
 

ตารางที่ 4.2   จํานวนและรอยละความชอบและความถี่ในการใชเครื่องสําอาง 
 

การใชเคร่ืองสาํอาง จํานวน รอยละ 
1. ความชอบในการใชเครื่องสําอาง   
    - ชอบ 278 69.8 
    - เฉยๆ 96 24.1 
    - ไมชอบ 24 6.0 

รวม 398 100.0 
2. ความถี่ในการใชเครื่องสําอาง   
    - ใชเปนประจํา 281 71.0 
    - ใชเปนบางครั้ง 114 28.8 
    - เคยใชแตปจจุบันไมไดใช 1 0.3 

รวม 396 100.0 
 

 จากตารางที่ 4.2 กลุมตัวอยางสวนใหญชอบใชเครื่องสําอาง รอยละ 69.8 รองลงมาไดแก 

เฉยๆ รอยละ 24.1 และไมชอบ รอยละ 6.0 สําหรับความถี่ในการใชเครื่องสําอางสวนใหญใชเปน

ประจํา รอยละ 71.0 และใชเปนบางครั้ง รอยละ 28.8  
 
 

 



ตารางที่ 4.3  จํานวนและรอยละการใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงาม 
 

การใชเคร่ืองสาํอางประเภทแตงความงาม 
 

ความถี่/ 
จํานวน 

รอยละ 

1. ชนิดของเครื่องสําอางที่ใช   
    -  ลิปสติก 360 90.0 
    -  แปงผัดหนา 257 64.3 
    - บรัชออน 249 62.3 
    - ลิปกรอส 243 60.8 
    - แปงทาหนาผสมรองพื้น 221 55.3 
    - อายแชโดว 210 52.5 
    -  ดินสอเขียนคิ้ว 182 45.5 
    - มาสคารา 139 34.8 
    -  ครีมรองพื้น 133 33.3 
    - อายไลเนอร 51 12.8 

   
2. ประเภทของเครื่องสําอางแตงความงาม   
    - นําเขาจากตางประเทศ 164 41.5 
    - ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง 135 34.2 
    - ผลิตในประเทศ 84 21.3 
    - อ่ืนๆ 10 2.5 
    - เครื่องสําอางสมุนไพร  2 0.5 

รวม 395 100.0 
 



 จากตารางที่ 4.3 พบวากลุมตัวอยางนยิมใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงามมากทีสุ่ด

คือ ลิปสติก รอยละ 90.0 รองลงมาไดแก แปงผัดหนา รอยละ 64.3 และบรัชออน รอยละ 62.3  

สําหรับเครื่องสําอางที่ใชนิยมเปนสนิคานาํเขาจากตางประเทศ รอยละ 41.5 รองลงมาไดแก ผลิต

ในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง รอยละ 34.2 และสินคาที่ผลิตในประเทศ รอยละ 

21.3 ตามลําดบั 
 

ตารางที่ 4.4  จํานวนและรอยละของเหตุผลในการใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงาม 
 

มาก ปานกลาง นอย รวม เหตุผลในการใชเคร่ืองสําอาง 
ประเภทแตงความงาม N % N % N % N % 

- ชวยสงเสริมบุคลิกภาพ 305 78.6 64 16.5 19 4.9 388 100.0 
- ใชเฉพาะโอกาสพิเศษ 53 18.2 142 48.8 96 33.0 291 100.0 
- ลักษณะหนาที่การงานบังคับ 19 22.9 38 45.8 26 31.3 83 100.0 
- ตามแฟชัน่ 11 5.4 56 27.7 135 66.8 202 100.0 
- เพิ่มการยอมรับในสังคม 3 1.5 85 43.4 108 55.1 196 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.4  พบวาเหตุผลในการใชเครือ่งสําอางประเภทแตงความงามเพราะชวย 
สงเสริมบุคลิกภาพ  โดยมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  รอยละ 78.6  ใชเฉพาะโอกาสพิเศษ และ
ลักษณะหนาทีก่ารงานบังคับ อยูระดับปานกลาง รอยละ 48.8 และรอยละ 45.8  สวนที่อยูในระดับ
นอยคือ ใชตามแฟชั่น และเพิ่มการยอมรบัในสังคม รอยละ 66.8 และรอยละ 55.1 ตามลําดับ 
  

 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 4.5  จํานวนและรอยละการใชเครื่องสําอางประเภทผิวพรรณ 
 

การใชเคร่ืองสาํอางประเภทผิวพรรณ ความถี่/ 
จํานวน 

รอยละ 

1. ชนิดของเครื่องสําอางประเภทผวิพรรณ   
    - ครีม/โฟมลางหนา 309 77.3 
    - โลชั่น/ครีม/เจลบํารุงผิว 292 73.0 
    - ครีมกันแดด 278 69.5 
    - โลชั่น/ครีม/เจลรอบดวงตา 197 49.3 
    - โทนิค 104 26.0 
    - ครีมขัดผิวหนา 82 20.5 
    - ครีมแกกระ/ฝา/จุดดางดาํ 83 20.8 
    - โคลนพอกหนา 36 9.0 
   
2. เครื่องสําอางประเภทผวิพรรณที่ใช   
    - นําเขาจากตางประเทศ 149 37.5 
    - ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง 124 31.2 
    - ผลิตในประเทศ 95 23.9 
     - อ่ืนๆ 25 6.3 
    - เครื่องสําอางสมุนไพร  4 1.0 

รวม 397 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5  เครื่องสําอางประเภทผวิพรรณที่นิยมใชมากที่สุดคือ ครีม/โฟมลางหนา 
รอยละ 77.3 รองลงมาไดแก โลชั่น/ครีม/เจลบํารุงผิว รอยละ 73.0 และครีมกันแดด รอยละ 69.5  
สําหรับเครื่องสําอางที่ใชนิยมเปนสินคานําเขาจากตางประเทศ รอยละ 37.5 รองลงมาไดแก ผลิตใน
ประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง รอยละ 31.2 และสินคาทีผ่ลิตในประเทศ รอยละ 23.9 
ตามลําดับ 
 
 



ตารางที่ 4.6  จํานวนและรอยละของเหตุผลในการใชเครื่องสําอางประเภทผิวพรรณ 
 

มาก ปานกลาง นอย รวม เหตุผลในการใชเคร่ืองสําอาง 
N % N % N % N % 

- เพื่อทําความสะอาดและ 
   บํารุงผิว 

164 45.9 121 33.9 72 20.2 357 100.0 

- มีปญหาจําเปนตองใช 131 41.9 109 34.8 73 23.3 313 100.0 
- ปองกันการแกกอนวัย 44 15.2 97 33.6 148 51.2 289 100.0 
- อายุมากขึ้น 60 26.5 69 30.5 97 42.9 226 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.6  พบวาเหตุผลในการใชเครือ่งสําอางประเภทผิวพรรณเพื่อทําความสะอาด
และบํารุงผิว  โดยมีความคิดเห็นอยูในระดบัมาก  รอยละ 45.9 และมีปญหาจําเปนตองใช  
รอยละ 41.9  สวนที่อยูในระดับนอยคือ ปองกันการแกกอนวัย รอยละ 51.2 และอายมุากขึ้น 
รอยละ 42.9  
 
ตารางที่ 4.7   จํานวนและรอยละของสถานที่ที่ซ้ือเครื่องสําอาง 
 

สถานที่ท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง ความถี่ รอยละ 

    -  หางสรรพสินคา 288 72.2 
    -  รานขายยา 124 31.0 
     - ซุปเปอรมารเก็ต 119 29.8 
     - รานตัวแทนจําหนาย 111 27.8 
     - ไปรษณยี 74 18.5 
     - คลินิกแพทย 60 15.1 
    -  ผูแทนจําหนายในระบบขายตรง 45 11.3 
     - รานคาเฉพาะ 45 11.3 
     - ตางประเทศ 36 9.0 
     - รานสะดวกซื้อ 14 3.5 
     - สถานเสริมความงาม 7 1.8 



 จากตารางที่ 4.7 พบวาสถานที่ที่ซ้ือเครื่องสําอางมากที่สุดคือ หางสรรพสินคา รอยละ 72.2 
รองลงมาไดแก รานขายา รอยละ 31.0 และซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 29.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่4.8 จํานวนและรอยละเหตุผลในการไมใชเครื่องสําอาง 
 

มาก ปานกลาง นอย รวม เหตุผลท่ีไมใชเคร่ืองสําอาง 
N % N % N % N % 

- ไมมั่นใจในคุณภาพ 1 100.0 - - - - 1 100.0 
- ไมไดผลตามโฆษณา - - 1 100.0 - - 1 100.0 
- ไมปลอดภยัตอสุขภาพ - - - - 1 100.0 1 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.8 พบวามกีลุมตัวอยางจํานวน 1 คน ใหเหตุผลที่ไมใชเครื่องสําอางเพราะ

ไมมั่นใจในคณุภาพ อยูในระดับมาก รองลงมาคือ ไมไดผลตามโฆษณา  อยูในระดับปานกลาง  

และ ไมปลอดภัยตอสุขภาพ  อยูในระดับนอยตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.9  จํานวนและรอยละของการใชเครื่องสําอางในอนาคต 
 

การใชเครื่องสําอาง 
 

จํานวน รอยละ 

      - อาจจะใช 1 100.0 

      - ไมคิดจะใช - - 

รวม 1 100.0 
 

 จากตารางที่ 4.9 พบวามกีลุมตัวอยางจํานวน 1 คนที่ไมใชเครื่องสําอางคิดวาอาจจะใช

เครื่องสําอางในอนาคต



ตารางที่ 4.10  แสดงคาของปจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสําอาง 

ระดับความคิดเห็น ปจจัยในการเลือก 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ซื้อเครื่องสําอาง  

X 
 

SD. 
การ 

N % N % N % N % N % แปลผล 

18.9 11 2.8 3 0.8 - - 4.73 .55 มากที่สุด 1. คุณภาพสินคา 75 308 77.6 

26.3 18 4.5 1 0.3 - - 4.64 .58 มากที่สุด 2. เขากับสภาพผิว 105 275 68.9 

35.8 84 21.5 14 3.6 4 1.0 4.06 .91 มาก 3. สวนผสมของเครื่องสําอาง 140 149 38.1 

138 34.6 7 1.8 1 0.3 3.82 .79 มาก 4. ราคาสินคา 84 21.1 42.4 169 

142 35.9 9 2.3 4 1.0 3.77 .83 มาก 40.9 5. ชื่อเสียงของบริษัท 79 19.9 162 

133 33.4 11 2.8 1 0.3 3.76 .76 มาก 6. ตรายี่หอสินคา 64 16.1 47.5 189 

122 30.5 20 5.0 3 0.8 3.75 .83 มาก 45.5 7. ความสะดวกในการเลือกซื้อ 73 18.3 182 

119 30.4 45 11.5 17 4.3 3.48 1.01 มาก 39.8 8. มีผลิตภัณฑหลายอยางให

เลือก 

55 14.0 156 

9. ความเคยชิน 61 15.5 129 32.7 152 38.6 36 9.1 16 4.1 3.46 .99 มาก 
10. บรรจุภัณฑสวยงาม 31 7.9 112 28.5 171 43.5 60 15.3 19 4.8 3.19 .95 ปานกลาง 

24.9 11. สินคาลดราคา/แถมสินคา 40 10.2 98 151 38.4 72 18.3 32 8.1 3.11 1.08 ปานกลาง 
12. การโฆษณา 20 5.1 83 21.0 211 53.4 65 16.5 16 4.1 3.07 .86 ปานกลาง 

15.5 13. สินคานําเขาจากตาง

ประเทศ 

26 6.6 61 175 44.5 98 24.9 33 8.4 2.87 1.00 ปานกลาง 



 จากตารางที่ 4.10  พบวาปจจยัในการเลือกชื้อเครื่องสําอางที่อยูในระดับมากที่สุดมี 2 
ปจจัย คือ คณุภาพสินคา (  = 4.73) และการเขากับสภาพผวิ (X X  =  4.64) สวนในระดับมากมี 7 
ปจจัย คือ สวนผสมของเครื่องสําอาง (  = 4.06)  ราคาสินคา (X X  =  3.82) ช่ือเสียงของบริษัท 
(  = 3.77) ตรายี่หอสินคา (  = 3.76) ความสะดวกในการเลือกซื้อ (X X X  = 3.75) มีผลิตภัณฑ
หลายอยางใหเลือก (  = 3.48) และความเคยชิน (X X  = 3.46) สําหรับระดับปานกลางมี 4 ปจจัย 
คือ บรรจุภัณฑสวยงาม (  = 3.19) การโฆษณา (  = 3.07) สินคาลดราคา/แถมสินคา (X X X  = 
3.11) และสินคานําเขาจากตางประเทศ (  = 2.87) ตามลําดับ X



สวนที่ 3  ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอเครื่องสําอาง 
 3.1  ดานความรูและความจํา 
 

ตารางที่ 4.11  แสดงคาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทางดานความรูและความจํา 
 

ระดับความคิดเห็น ดานการเรียนรูและ 
ความจํา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ 

 N % N % N % N % N % X แปลผล 

203 51.0 1. ถาทานใชเครื่องสําอางที่
พบวาดีจะซื้อผลิตภัณฑนั้นอีก 

151 37.9 24 6.0 19 4.8 1 0.3 4.22 .78 มากที่สุด 

2. การที่ทานไดศึกษาขอมูล
กอนซื้อเครื่องสําอางทําให
ทานไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ
มากขึ้น 

84 21.1 224 56.3 84 21.1 5 1.3 1 0.3 3.97 .70 มาก 

3. ทานเลือกซื้อเครื่องสําอางที่
สะดวกในการใชมากกวา
เครื่องสําอางที่มีขั้นตอน
ยุงยาก 

88 22.1 228 57.1 51 12.8 30 7.5 2 0.5 3.93 .83 มาก 

 
 



 

ตารางที่ 4.11   (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น ดานการเรียนรูและ 
ความจํา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ 

 N % N % N % N % N % X แปลผล 

144 36.1 54 13.5 164 4.1 34 8.5 3 0.8 3.58 .86 มาก 4. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่มี
ขนาดเล็กมาทดลองใชกอน
เสมอ 
5. การที่ทานไดอานบทความ 
หรือโฆษณาจากนิตยสาร
และโทรทัศนเปนประจําทํา
ใหทานอยากซื้อเครื่องสําอาง 
 

21 5.3 148 37.3 158 39.8 60 15.1 10 2.5 3.28 .87 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.11 กลุมตัวอยางมีความเหน็อยูในระดับมากที่สุด คือ การใชเครื่องสาํอางทีพ่บวาดีจะซื้อผลิตภัณฑนัน้อีก ( X  = 4.22) 

สําหรับความคิดเห็นอยูในระดับมากคือ การศึกษาขอมลูกอนซื้อเครื่องสําอาง (  = 3.97) ซื้อเครื่องสําอางที่สะดวกในการใช (X X  = 3.93 จะซื้อ

เครื่องสําอางขนาดเล็กมาทดลองใชกอน ( X  = 3.58) และการอานบทความหรือโฆษณาจากนิตยสารและโทรทัศนเปนประจํา ทาํใหอยากซื้อ

เครื่องสําอาง (  = 3.28) ตามลําดับ X

 



 3.2  ดานกลุมอางอิง 
ตารางที่ 4.12   แสดงคาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทางดานกลุมอางองิ 
 

ระดับความคิดเห็น  
ดานกลุมอางอิง มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ 

 N % N % N % N % N % X แปลผล 

1. เครื่องสําอางที่มีตรา
รับรองโดยสมาคมหรือ
ผูเชี่ยวชาญทานจะซื้อทันที
เพราะดูนาเชื่อถือ 

27 6.8 114 28.8 179 45.2 68 17.2 8 2.0 3.21 .88 ปานกลาง 

2.  ทานซื้อเครื่องสําอางตาม
เพื่อน 

8 2.0 81 20.3 121 30.3 170 42.5 20 5.0 2.72 .91 ปานกลาง 

3. ทานซื้อเครื่องสําอางตาม
พอแม/พี่นอง 

7 1.8 77 19.3 119 29.8 175 43.8 22 5.5 2.68 .91 ปานกลาง 

4. ทานเห็นผูอื่นใช
เครื่องสําอางแลวทานชอบ
ซื้อตามผูนั้นทันที 

9 2.3 51 12.8 131 32.9 168 42.2 39 9.8 2.56 .91 นอย 

205 51.8 1 0.3 24 6.1 96 24.2 70 17.7 2.19 .81 นอย 5. ทานซื้อเครื่องสําอางตาม
โฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอรที่
ทานชอบ 



จากตารางที่ 4.12  กลุมตัวอยางมีความเห็นอยูในระดับปานกลาง คือ จะซื้อเครื่องสําอางที่
มีตรารับรองโดยสมาคมหรือผูเชี่ยวชาญ (  = 3.21) ซื้อเครื่องสําอางตามเพื่อน (X X  = 2.72) 

ซื้อเครื่องสําอางตามพอแม/พี่นอง ( X  = 2.68) สําหรับความคิดเห็นที่อยูในระดับนอย คือ การ

ซื้อเครื่องสําอางตามผูอ่ืน (  = 2.56) และซื้อตามการโฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอรที่ชอบ (X X  = 

2.19) ตามลําดับ 
 



3.3  ดานสิง่กระตุน 
 
ตารางที่ 4.13   แสดงคาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทางดานสิ่งกระตุน 
 

ระดับความคิดเห็น  
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ ดานสิ่งกระตุน 

N % N % N % N % N % X  แปลผล 

1. การที่มีสินคาใหทดลอง

กอนซื้อเปนเหตุจูงใจในการ

ซื้อเครื่องสําอาง 

78 19.6 76 19.1 19 4.8 2 0.5 3.89 .78 มาก 223 56.0 

2. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่

มียี่หอเปนที่รูจักในสังคม 

28 7.0 81 20.4 36 9.0 1 0.3 3.68 .75 มาก 252 63.3 

3. การลดราคาเปนสิ่งจูงใจ

ใหทานซื้อเครื่องสําอาง 

48 12.1 177 44.6 118 29.7 48 12.1 6 1.5 3.54 .91 มาก 

4. ทานซื้อเครื่องสําอาง

เพราะพนักงานขายตอนรับ

และบริการดี 

38 9.6 185 46.6 125 31.5 44 11.1 5 1.3 3.52 .86 มาก 

5. ภาชนะที่บรรจุเปนสิ่ง

สําคัญในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอาง 

25 6.3 208 52.4 104 26.2 54 13.6 6 1.5 3.48 .86 มาก 



ตารางที่ 4.13   (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น  
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ ดานสิ่งกระตุน 

N % N % N % N % N % X  แปลผล 

6. ในกรณีที่สินคามีเงื่อนไข

วาถาใชแลวไมพอใจ

สามารถคืนไดเปนสิ่งที่ทําให

ทานอยากซื้อสินคานั้น 

63 15.8 131 32.9 53 13.3 6 1.5    145 36.4 

7. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่

มีหลายขนาดใหเลือก

มากกวาเครื่องสําอางที่มี

เพียงขนาดเดียว 

34 8.7 155 39.5 130 33.2 63 16.1 10 2.6 3.36 .94 ปานกลาง 

8. การเสนอขาย

เครื่องสําอางเปนชุดในราคา

พิเศษเปนสิ่งที่ทําใหทานซื้อ 

28 7.1 141 35.9 61 15.5 6 1.5 3.32 .87 ปานกลาง 157 39.9 

9. การโฆษณาทางโทรทัศน

ทําใหทานอยากทดลองใช

เครื่องสําอาง 

19 4.8 138 34.5 83 20.8 10 2.5 3.18 .90 ปานกลาง 150 37.5 

 



ตารางที่ 4.13  (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น  
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ ดานสิ่งกระตุน 

N % N % N % N % N % X  แปลผล 

10. รานที่ตกแตงหรูหรา 

สวยงาม เปนเหตุจูงใจใน

การซื้อของทาน 

14 3.6 110 28.1 88 22.4 9 2.3 3.08 .86 ปานกลาง 171 43.6 

11. การโฆษณาทาง

หนังสือพิมพทําใหทานอยาก

ทดลองใชเครื่องสําอาง 

10 2.5 85 21.4 100 25.1 13 3.3 2.95 .83 ปานกลาง 190 47.7 

12. การโฆษณาทางใบปลิว

ทําใหทานอยากทดลองใช

เครื่องสําอาง 

9 2.3 58 14.5 110 27.6 23 5.8 2.80 .84 ปานกลาง 199 49.9 

13. การโฆษณาทางวิทยุ 

ทําใหทานอยากทดลองใช

เครื่องสําอาง 

5 1.3 50 12.5 115 28.8 16 4.0 2.78 .76 ปานกลาง 213 53.4 

 

 

 



ตารางที่ 4.13  (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น  
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ ดานสิ่งกระตุน 

N % N % N % N % N % X  แปลผล 

14. ทานจะซื้อเครื่องสําอาง

มีของแถม 

15 3.8 58 14.6 151 38.0 32 8.1 2.71 .94 ปานกลาง 141 35.5 

15. การสั่งซื้อเครื่องสําอาง

ทางไปรษณียเปนสิ่งที่ทําให

ทานซื้อเพราะสะดวก 

6 1.5 25 6.3 125 31.4 62 15.6 2.33 .87 นอย 180 45.2 

 

 จากตารางที่ 4.13 กลุมตัวอยางที่มีความเห็นอยูในระดบัมากคือ การมีสินคาใหทดลองกอนเปนเหตุจูงใจในการซื้อ  ( X  = 3.89) ซื้อเครื่องสําอาง

ที่มียีห่อเปนทีรู่จักในสังคม (  = 3.68) การลดราคาเปนสิง่จูงใจในการซื้อเครื่องสําอาง (X X  = 3.54) ซื้อเครื่องสําอางและพนกังานขายตอนรับและ

บริการดี (  = 3.52) ภาชนะทีบ่รรจุเปนสิ่งทีส่ําคัญในการตัดสินใจซื้อ (  = 3.48) และจะซื้อสินคาที่มีเงื่อนไขถาใชแลวไมพอใจสามารถคืนได (X X X  = 

3.48) สําหรับระดับความคดิเห็นในในระดับปานกลางคือ การซื้อเครือ่งสําอางที่มีหลายขนาดใหเลือก ( X  =  3.36) การเสนอขายเครื่องสําอางเปนชุดใน

ราคาพิเศษเปนสิ่งจงูใจในการซื้อ (  =  3.32) การโฆษณาทางโทรทัศนจะทําใหทานอยากทดลองใชเครื่องสําอาง (X X  =  3.18) รานที่ตกแตงหรหูรา

สวยงามเปนเหตุจูงใจในการซื้อ (  =  3.08) การโฆษณาทางหนังสือพมิพทาํใหอยากทดลองใช (X X  =  2.95) การโฆษณาทางใบปลิวทาํใหอยาก

ทดลองใช (  =  2.80) การโฆษณาทางวิทยทุําใหทานอยากทดลองใช (  =  2.78) จะซือ้เครื่องสําอางที่มีของแถม (X X X  = 2.71) และการสั่งซื้อ

เครื่องสําอางทางไปรษณียทําใหทานซื้อเพราะสะดวก (  =  2.33) ตามลําดับ X



 3.4  ดานคานิยม 
 

ตารางที่ 4.14  แสดงคาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทางดานคานิยม 
 

ระดับความคิดเห็น  
ดานคานิยม มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ 

 N % N % N % N % N % X แปลผล 

229 57.3 106 26.5 50 12.5 12 3.0 3 0.8 4.06 .76 มาก 1. ทานใชเครื่องสําอางตาม
โอกาสและสถานที่ที่ทานจะ
ไป 

249 62.6 2. การใชเครื่องสําอางทําให
ทานมีบุคลิกที่ดีขึ้น 

90 22.6 45 11.3 13 3.3 1 0.3 4.04 .70 มาก 

236 59.3 3. การใชเครื่องสําอางทําให
ทานรูสึกมั่นใจในตนเอง 

93 23.4 57 14.3 10 2.5 2 0.5 4.03 .72 มาก 

4. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่
ผลิตจากตางประเทศเพราะ
คุณภาพจะดีกวาที่ผลิตใน
ประเทศ 

24 6.0 118 29.6 156 39.1 88 22.1 13 3.3 3.13 .93 ปาน
กลาง 

 
 



ตารางที่ 4.14   (ตอ) 
 

ระดับความคิดเห็น  
ดานคานิยม มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ 

 N % N % N % N % N % X แปลผล 

5. ทานเชื่อวาเครื่องสําอาง
ราคาสูงจะทําใหทานมั่นใจ
ไดวาใชแลวไมแพหรือไม
เปนอันตราย 

25 6.3 109 27.6 142 35.9 101 25.6 18 4.6 3.06 .98 ปานกลาง 

152 38.6 4 1.0 59 15.0 148 37.6 31 7.9 2.63 .87 ปานกลาง 6. การซื้อเครื่องสําอางที่มี
ราคาแพง ทําใหทานรูสึกวา
เปนที่ยอมรับในสังคม 
 

 จากตารางที่ 4.14 กลุมตัวอยางที่มีความเหน็อยูในระดับมากคือ การใชเครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป ( X  =  4.06)  การใช
เครื่องสําอางทําใหมีบุคลิกภาพดีขึ้น  (  =  4.04) และการใชเครื่องสําอางทําใหรูสึกมั่นใจในตนเอง (X X  =  4.03) สําหรับกลุมตัวอยางที่มีความคิดเหน็อยู
ในระดับปานกลางคือ จะซื้อเครื่องสําอางที่ผลิตจากตางประเทศ (  =  3.13) เครื่องสําอางที่ราคาสูงทําใหมั่นใจวาใชแลวไมแพ (X X  =  3.06) และการซื้อ
เครื่องสําอางราคาแพงทําใหเปนที่ยอมรับในสังคม (  =  2.63) ตามลําดับ X

 
 

 



 3.5 ดานฐานะทางสังคม 
ตารางที่ 4.15   แสดงคาความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทางดานฐานะทางสังคม 

 

ระดับความคิดเห็น  
ดานคานิยม มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด  

SD. 
การ 

 N % N % N % N % N % X แปลผล 

134 33.7 23 5.8 113 28.4 104 26.1 24 6.0 3.02 1.01 ปานกลาง 1. ทานคิดวาตรา/ยี่หอของ
เครื่องสําอางเปนสิ่งที่บงบอก
ถึงฐานะของแตละบุคคล  

131 32.8 22 5.5 108 27.1 114 28.6 24 6.0 2.97 1.01 ปานกลาง 2. การที่ทานใชเครื่องสําอางทํา
ใหทานไมดูผิดแปลกไปจาก
คนในสังคมของทาน 
3. ถาทานทําอาชีพตองพบปะ
ผูคนทานคิดวาจําเปนที่จะตอง
ใชเครื่องสําอางตรงกันขามถา
ทานทําอาชีพที่ไมตองพบปะ
ผูคนทานจะไมใชเครื่องสําอาง 

29 7.3 100 25.1 108 27.1 139 34.9 22 5.5 2.94 1.05 ปานกลาง 

131 32.8 33 8.3 86 21.6 116 29.1 33 8.3 2.89 1.09 ปานกลาง 4. ทานคิดวาเครื่องสําอางทมี
ราคาแพงเหมาะสําหรับคนที่มี
ฐานะร่ํารวยเทานั้น 



  จากตารางที่ 4.15 กลุมตัวอยางมีความเหน็วาอยูในระดับปานกลางทั้งหมด คือ ตรา/
ยี่หอของเครื่องสําอางเปนสิ่งที่บงบอกถึงฐานะของบุคคล ( X  =  3.02)    การใชเครื่องสําอางทํา
ใหดูไมแตกตางไปจากคนอืน่ในสังคม ( X  =  2.97) อาชีพที่ตองพบปะผูคนจําเปนตองใช
เครื่องสําอาง ( X  =  2.94) และเครื่องสําอางที่มีราคาแพงเหมาะสมกับคนที่มีฐานะร่ํารวยเทานั้น 
(  =  2.89) ตามลําดับ X



สวนที่ 4  ความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นที่มีตอเคร่ืองสาํอาง 
 4.1 ดานความรูและความจํา   
ตารางที่ 4.16  ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นดานความรูและ  
          ความจํา 
 

ปจจัย 

อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ดานการเรียนรูและความจํา 

rxy Prob. X2 Prob. X2 Prob
. 

X2 Prob. X2 Prob. 

1. ทานเลือกซื้อเครื่องสําอางที่
สะดวกในการใชมากกวา
เครื่องสําอางที่มีขั้นตอน
ยุงยาก 

.067 .180 3.191 .922 6.548 .586 25.551 .181 5.246 .731 

2. ถาทานใชเครื่องสําอางที่
พบวาดีจะซื้อผลิตภัณฑนั้นอีก 

.027 .592 6.566 .584 4.899 .768 27.301 .127 7.064 .530 

3. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่มี
ขนาดเล็กมาทดลองใชกอน
เสมอ 

.066 .186 14.726 .065 12.829 .118 13.832 .839 12.472 .131 

4. การที่ทานไดอานบทความ 
หรือโฆษณาจากนิตยสารและ
โทรทัศนเปนประจําทําให
ทานอยากซื้อเครื่องสําอาง 

.117* .020 9.955 .268 4.142 .844 14.877 .783 5.941 .654 

5. การที่ทานไดศึกษาขอมูล
กอนซื้อเครื่องสําอางทําให
ทานไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ
มากขึ้น 

.010 .848 12.979 .113 18.968* .015 15.508 .747 6.895 .548 

รวม .018 .720 36.432 .194 30.710 .430 74.490 .495 41.117 .052 

*  p < .05, ** p < .01 

 จากตารางที่ 4.16 ในภาพรวมพบวาปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกบั 
ความคิดเหน็ดานการเรียนรูและความจํา  ทีร่ะดับนยัสําคัญ .05   

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 - อายุมีความสัมพันธกับการอานบทความ หรือโฆษณาจากนิตยสารและโทรทัศน 



 - รายไดมีความสัมพันธกับการศึกษาขอมูลกอนซ้ือเครื่องสําอางทําใหได 
         ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ 

 
ตารางที่ 4.17  ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นดานกลุมอางอิง 
 

ปจจัย 

อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ดานกลุมอางอิง 

rxy Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. 

1.  ทานซื้อเครื่องสําอาง
ตามเพื่อน 

.110* .028 8.125 .421 7.782 .455 18.483 .556 14.334 0.73 

2. ทานซื้อเครื่องสําอางตาม
พอแม/พ่ีนอง 

.153** .002 19.270* .013 5.272 .728 16.626 .677 8.049 .429 

3. ทานเห็นผูอื่นใช
เครื่องสําอางแลวทานชอบ
ซื้อตามผูนั้นทันที 

.060 .235 6.352 .608 5.583 .694 10.585 .956 28.787** .000 

4. ทานซื้อเครื่องสําอางตาม
โฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอรที่
ทานชอบ 

.097 .055 12.264 .140 26.773** .001 14.524 .803 4.559 .803 

5. เครื่องสําอางที่มีตรา
รับรองโดยสมาคมหรือ
ผูเช่ียวชาญทานจะซื้อทันที
เพราะดูนาเชื่อถือ 

.033 .506 11.089 .197 13.650 .091 21.745 .354 7.501 .484 

รวม .149** .003 24.489 .763 30.952 .418 55.914 .951 29.609 .486 

*  p < .05, ** p < .01 

 จากตารางที่ 4.17 ในภาพรวมพบวาอายุมีความสัมพันธกบัความคิดเหน็ดานกลุม
อางอิง ที่ระดบันัยสําคัญ .01   

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 -  อายุมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามเพื่อน  
 -  อายุและการศึกษามีความสมัพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามพอแม/พี่นอง 
 -  สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามผูอ่ืนที่ใชเครื่องสําอาง 
 -  รายไดมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามโฆษณาทีม่ีพรีเซน็เตอรที่ชอบ 



ตารางที่ 4.18  ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นดานสิ่งกระตุน 
 

ปจจัย 

อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ดานแรงจูงใจ 

rxy Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. 
1. ภาชนะที่บรรจุเปนสิ่ง
สําคัญในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง 

.075 .135 9.726 .285 5.141 .742 19.490 .490 13.078 .109 

2. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่
มียี่หอเปนที่รูจักในสังคม 

.121* .015 9.164 .329 11.211 .190 18.178 .576 7.667 .467 

3. รานที่ตกแตงหรูหรา 
สวยงาม เปนเหตุจูงใจใน
การซื้อของทาน 

.008 .878 7.424 .492 8.027 .431 23.170 .281 18.725* .016 

4. การที่มีสินคาใหทดลอง
กอนซื้อเปนเหตุจูงใจใน
การซื้อเครื่องสําอาง 

.081 .106 13.804 .087 3.909 .865 18.049 .584 10.298 .245 

5. ในกรณีที่สินคามี
เงื่อนไขวาถาใชแลวไม
พอใจสามารถคืนไดเปนสิ่ง
ที่ทําใหทานอยากซื้อสินคา
นั้น 

.067 .180 2.676 .953 3.634 .889 17.850 .597 5.736 .677 

6. การโฆษณาทาง
โทรทัศนทําใหทานอยาก
ทดลองใชเครื่องสําอาง 

.139** .005 4.915 .767 18.171* .020 13.940 .834 16.717* .033 

7. การโฆษณาทางวิทยุ 
ทําใหทานอยากทดลองใช
เครื่องสําอาง 

.062 .215 2.903 .940 18.558* .017 15.413 .752 23.439** .003 

8. การโฆษณาทาง
หนังสือพิมพทําใหทาน
อยากทดลองใช
เครื่องสําอาง 

.029 .561 11.503 .175 9.422 .308 15.682 .736 10.123 .256 



ตารางที่ 4.18   (ตอ) 
 

ปจจัย 

อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ดานแรงจูงใจ 

rxy Prob
. 

X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. 

9. การโฆษณาทางใบปลิว
ทําใหทานอยากทดลองใช
เครื่องสําอาง 

.027 .595 6.713 .568 8.706 .368 17.008 .652 10.238 .249 

10. ทานซื้อเครื่องสําอาง
เพราะพนักงานขายตอนรับ
และบริการดี 

.051 .310 6.187 .626 6.842 .554 22.995 .289 9.110 .333 

11. การเสนอขาย
เครื่องสําอางเปนชุดใน
ราคาพิเศษเปนสิ่งที่ทําให
ทานซื้อ 

.093 .064 17.775* .023 8.622 .375 32.107* 0.42 13.285 .102 

12. การลดราคาเปน
สิ่งจูงใจใหทานซื้อ
เครื่องสําอาง 

.052 .299 10.858 .210 8.156 .418 14.180 .821 15.833* .045 

13. การสั่งซื้อเครื่องสําอาง
ทางไปรษณียเปนสิ่งที่ทํา
ใหทานซื้อเพราะสะดวก 

.022 .660 7.261 .509 8.741 .365 23.253 .277 21.905** .005 

14. ทานจะซื้อเครื่องสําอาง
มีของแถม 

.036 .470 5.909 .657 9.766 .282 25.784 .173 13.411 .098 

15. ทานจะซื้อเครื่องสําอาง
ที่มีหลายขนาดใหเลือก
มากกวาเครื่องสําอางที่มี
เพียงขนาดเดียว 

.006 .908 24.535** .002 18.864* .016 13.081 .913 6.986 .538 

รวม .105* .046 85.902 .483 101.751 .118 178.786 .966 103.257 .099 

*  p < .05, ** p < .01 

  

 จากตารางที่ 4.18 ในภาพรวมพบวาอายุมีความสัมพันธกบัความคิดเหน็ดานสิ่ง
กระตุน ที่ระดบันัยสําคัญ .05  



  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

 -  อายุมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางมียี่หอซ่ึงเปนที่รูจัก   
 -  สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางจากรานที่ตกแตงหรหูรา 
 -  อายุ รายได และสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการเครื่องสําอางตามการ 
          โฆษณาทางโทรทัศน 
 -  รายไดและสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการเครือ่งสําอางตามการ 
          โฆษณาทางวิทย ุ
 -  การศึกษาและอาชีพมีความสัมพันธตอการเสนอขายเครื่องสําอางเปนชุดในราคา  
         พิเศษ 
 -  สถานภาพสมรสมีความสัมพันธตอการลดราคาของเครื่องสําอาง 
 -  สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการซื้อสินคาทางไปรษณีย 
 -  การศึกษาและรายไดมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางที่มีใหเลือกไดหลาย    
          ขนาด 
 



ตารางที่ 4.19  ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นดานคานยิม 
 

ปจจัย 
อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ดานคานิยม 

rxy Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Pro
b. 

1. การซื้อเครื่องสําอางที่มี
ราคาแพง ทําใหทานรูสึกวา
เปนที่ยอมรับในสังคม 

.010 .849 17.994* .021 9.222 .324 22.231 .328 25.385** .001 

2. การใชเครื่องสําอางทํา
ใหทานมีบุคลิกที่ดีขึ้น 

.051 .314 10.597 .226 13.174 .106 17.440 .624 7.370 .497 

3. การใชเครื่องสําอางทํา
ใหทานรูสึกมั่นใจในตนเอง 

.050 .316 19.200** .014 11.503 .175 22.606 .309 9.089 .335 

4. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่
ผลิตจากตางประเทศเพราะ
คุณภาพจะดีกวาที่ผลิตใน
ประเทศ 

0.15 .767 19.071* .014 23.294** .003 33.646* .029 7.046 .532 

5. ทานใชเครื่องสําอางตาม
โอกาสและสถานที่ที่ทาน
จะไป 

.109* .029 11.992 .152 7.621 .471 24.885 .206 14.017 .081 

6. ทานเชื่อวาเครื่องสําอาง
ราคาสูงจะทําใหทานมั่นใจ
ไดวาใชแลวไมแพหรือไม
เปนอันตราย 

.074 .144 16.980* .030 23.544 .003 34.177* .025 11.637 .168 

รวม .021 .679 64.580** .001 37.731 .433 86.436 .436 35.570 .394 

*  p < .05, ** p < .01 

 จากตารางที่ 4.19  ในภาพรวมพบวาระดับการศึกษามีความสัมพันธกับทัศนคติดาน
คานิยมที่ระดบันัยสําคัญ .01  

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 -  ระดับการศกึษาและสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกบัการซื้อเครื่องสําอางที่มี 
          ราคาแพงทําใหเปนทีย่อมรับในสังคม   
 -  ระดับการศกึษามีความสมัพันธกับการใชเครื่องสําอางทําใหมั่นใจในตนเอง 



 -  ระดับการศกึษา รายได และอาชีพมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางที่ผลิตจาก 
         ตางประเทศเพราะคุณภาพจะดกีวาที่ผลิตในประเทศ 
  -  อายุมีความสัมพันธกับการใชเครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป 
 -  ระดับการศกึษาและอาชีพมีความสัมพันธกับความเชื่อวาเครื่องสําอางราคาสูง 
    จะทําใหมั่นใจไดวาใชแลวไมแพหรือไมเปนอันตราย 

 
ตารางที่ 4.20   ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นดานฐานะทางสังคม 
 

ปจจัย 

อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ดานฐานะทางสังคม 

rxy Prob
. 

X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. 

1. ทานคิดวาตรา/ยี่หอของ
เครื่องสําอางเปนสิ่งที่บง
บอกถึงฐานะของแตละ
บุคคล  

.036 .479 17.950* .022 5.187 .737 28.622 .095 10.749 .216 

2. ถาทานทําอาชีพตอง
พบปะผูคนทานคิดวา
จําเปนที่จะตองใช
เครื่องสําอางตรงกันขามถา
ทานทําอาชีพที่ไมตอง
พบปะผูคนทานจะไมใช
เครื่องสําอาง 

.002 .970 10.903 .207 4.173 .841 20.028 .456 9.234 .323 

3. ทานคิดวาเครื่องสําอางที่
มีราคาแพงเหมาะสําหรับ
คนที่มีฐานะร่ํารวยเทานั้น 

.101* .044 15.665* 0.47 6.275 .616 21.824 .350 9.561 .257 

4. การที่ทานใช
เครื่องสําอางทําใหทานไมดู
ผิดแปลกไปจากคนใน
สังคมของทาน 

.073 .147 17.158* .029 8.522 .384 28.671 0.94 4.569 .802 

รวม .077 .125 39.852 .108 18.483 .950 55.701 .954 31.188 .406 

*  p < .05, ** p < .01  



 จากตารางที่ 4.20 ในภาพรวมพบวาปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับความ
คิดเห็นดานฐานะทางสังคม  ที่ระดับนยัสําคัญ .05 

 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 -  ระดับการศกึษามีความสมัพันธกับตรา/ยี่หอของเครื่องสําอางเปนสิ่งที่บงบอกถึง
     ฐานะของแตละบุคคล 
 -  อายุและระดบัการศึกษามีความสัมพันธกบัเครื่องสําอางที่มีราคาแพงเหมาะสําหรับ
     คนที่มีฐานะร่ํารวยเทานัน้ 
 -  ระดับการศกึษามีความสมัพันธกบัการใชเครื่องสําอางทําใหไมดูผิดแปลกไปจาก
     คน ในสังคม 
 

ตารางที่ 4.21  สรุปความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลที่มีตอความคิดเหน็ที่มีตอ
เครื่องสําอาง 
 

ปจจัย 

อายุ การศึกษา รายได อาชีพ สถานภาพ 

 
ทัศนคติ 

rxy Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Prob. X2 Pro
b. 

1.ดานความรูและความจํา .018 .720 36.432 .194 30.710 .430 74.490 .495 41.117 .052 
2. ดานกลุมอางอิง .149** .003 24.489 .763 30.952 .418 55.914 .951 29.609 .486 
3. ดานสิ่งกระตุน .105* .046 85.902 .483 101.751 .118 178.786 .966 103.25

7 
.099 

4. ดานคานิยม .021 .679 64.580** .001 37.731 .433 86.436 .436 35.570 .394 
5. ดานฐานะทางสังคม .077 .125 39.852 .108 18.483 .950 55.701 .954 31.188 .406 

*  p < .05, ** p < .01 
  

 จากตารางที่ 4.21  สรุปในภาพรวมความสมัพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลกับ
ความคิดเหน็ทีม่ีตอเครื่องสําอาง  ที่ระดับนยัสําคัญ .05  ดังนี้ 

 -  อายุมีความสัมพันธกับความคิดเห็นดานกลุมอางอิงและสิ่งกระตุน 
 -  ระดับการศกึษามีความสมัพันธกับความคิดเห็นดานคานิยม 
 -  รายได อาชพี และ สถานภาพสมรสไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอ   
           เครื่องสําอาง 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจยัคร้ังนี้เปนการศึกษาเรื่องความคิดเห็นที่มีตอเครือ่งสําอางของผูบริโภคสตรีวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากส
ตรีที่ทํางาน อายุระหวาง 20-60 ปที่ทํางานในบริษัทเอกชน/พนักงานบริษัท ขาราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ รับจางอิสระ ประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขาย และอ่ืนๆ จํานวน 400 คน ตามเสนทางใน
ยานธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิจัยมวีัตถุประสงคเพื่อ 
 
 1.  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขต ก.ท.ม.ที่มีตอเครื่องสําอาง  
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากร ไดแก อายุ การศึกษา 
รายได      อาชีพ สถานภาพสมรส กับความคิดเหน็ของผูบริโภคสตรี 
 3.  เพื่อหาเหตผุลในการใช และไมใชเครื่องสําอางของผูบริโภคสตรี 
 
 เครื่องมือแบบสอบถามที่สรางขึ้น ไดรับการตรวจสอบเนื้อหาจากอาจารยที่ปรึกษา
แลวนําเปนไปทําการทดลองใช (Pre-test) กอนเปนจํานวน 20 ชุด เพื่อตรวจสอบคําถามแตละขอ
แตละสวนวา สามารถสื่อความหมายตรงตามที่ผูวิจัยตองการและคําถามมีความเหมาะสมหรือไม  
 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คาจํานวนและคารอยละ (Percentage) ใชตารางเพื่อ
อธิบายลักษณะประชากรของกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา คาเฉลี่ย และ เบี่ยงเบนมาตราฐานใช
อธิบาย ความคิดเห็นที่มีตอเคร่ืองสําอาง 5 ดาน ปจจยัที่มผีลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอาง สําหรับ
การทดสอบความสัมพันธของประชากรกบัทัศนคติของผูบริโภคตอเครื่องสําอางใชการวิเคราะห
เพื่อหาคาไคสแควร (Chi-square) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
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1.  สรุปผลการวิจัย 
 
 จากการศึกษาขอมูลจากผูตอบแบบสอบถาม โดยการสุมตัวอยางจากผูบริโภคสตรีที่
ทํางาน อายุระหวาง 20-60 ปที่ทํางานในเขตกทม จํานวนที่ตอบแบบสอบ 400 คน ไดผลการวิจัย
แบงเปนสวนๆ ดังนี้ 
   
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางในดานลักษณะประชากร 
 สวนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับการใชและไมใชเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑและแบบที่ใช 
   รวมถึงเหตุผลในการใชและไมใช เครื่องสําอางทั้ง 2 ประเภทคือ  
   เครื่องสําอางประเภทแตงความงาม (Make-up)  และเครื่องสําอางประเภท
   ทําความสะอาดและบํารุงผิวพรรณบนใบหนา (Face Skin-   Care) แหลง
   ที่ซ้ือ และ ปจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสําอาง 
 สวนที่ 3   ขอมูลความคิดเห็นที่มีตอเครื่องสําอาง
    3.1 ดานความรูและความจาํ
    3.2 ดานกลุมอางอิง
    3.3 ดานส่ิงกระตุน 
           3.4 ดาน คานยิม
    3.5 ดานฐานะทางสังคม    
 สวนที่ 4 ความสัมพันธระหวางปจจยัขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นที่มตีอ   
  เครื่องสําอาง         

4.1 ดานความรูและความจํา
   4.2 ดานกลุมอางอิง
   4.3 ดานส่ิงกระตุน 
          4.4 ดาน คานยิม
   4.5 ดานฐานะทางสังคม   
   4.6  สรุปความสัมพันธระหวางปจจยัขอมลูสวนบุคคลกับความคิดเห็น
             ที่มีตอเครื่องสําอาง              
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สวนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางในดานลักษณะประชากร 
   
 กลุมตัวอยางสตรีวัยทํางานระหวางอายุ 20-60 ปจํานวน 400 คน สวนใหญมีอายุเฉล่ีย 
34 ป โดยมีจํานวนมากกวาครึ่งมีสถานภาพโสด (รอยละ 59.2) จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
(รอยละ 72.8) เปนผูมีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาทตอเดือน (รอยละ 38.5) ประกอบอาชีพ
ในบริษัทเอกชน (รอยละ 39.0) 

 
สวนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับการใชและไมใชเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑและแบบที่ใช รวมถึงเหตุผลในการ
ใชและไมใช เคร่ืองสําอางทัง้ 2 ประเภทคือ เคร่ืองสําอางประเภทแตงความงาม (Make-up)  และ
เคร่ืองสําอางประเภททําความสะอาดและบํารุงผิวพรรณบนใบหนา (Face Skin-Care) แหลงท่ีซ้ือ 
และ ปจจัยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง
 
 กลุมตัวอยางสวนใหญชอบใชเครื่องสําอาง (รอยละ 69.8) และใชเปนประจํา (รอยละ 
71.0) สําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทแตงความงามที่ใชกันมากที่สุดคือ ลิปสติก (รอยละ 
90.0) รองลงมาคือ แปงผัดหนา (รอยละ 64.3) และบรัชออน(รอยละ 62.3)  เปนแบบที่นําเขาจาก
ตางประเทศมากที่สุด (รอยละ 41.5)  เหตุผลในการใชเครือ่งสําอางประเภทแตงความงามเพราะชวย
สงเสริมบุคลิกภาพเปนอันดบัแรก  (รอยละ 78.6) รองลงมาตามลําดับคือ  ใชเฉพาะโอกาสพิเศษ 
(รอยละ 48.8) และลักษณะหนาที่การงานบงัคับ (รอยละ 45.8) 
 สําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทผวิพรรณที่นิยมใชมากที่สุดคือ ครีม/โฟมลาง
หนา(รอยละ 77.3)  รองลงมาไดแก โลช่ัน/ครีม/เจลบํารุงผิว (รอยละ 73.0) และครีมกนัแดด (รอย
ละ 69.5)  เปนแบบที่นําเขาจากตางประเทศมากที่สุด (รอยละ 59.2)  เหตุผลในการใชเครื่องสําอาง
ประเภทผิวพรรณเพื่อทําความสะอาดและบํารุงผิวเปนอนัดับแรก  (รอยละ 45.9) รองลงมาคือ  มี
ปญหาจําเปนตองใช  (รอยละ 41.9)  
 สถานที่ที่ซ้ือเครื่องสําอางมากที่สุดคือ หางสรรพสินคา (รอยละ 72.2) รองลงมาไดแก 
รานขายยา (รอยละ 31.0) และซุปเปอรมารเก็ต(รอยละ 29.8)  ตามลําดับ 
 
 สําหรับกลุมตัวอยางที่มีจาํนวนนอยมากทีไ่มใชเครื่องสําอางใหเหตุผลวาไมมั่นใจใน
คุณภาพ รองลงมาคือ ไมไดผลตามโฆษณา  และ ไมปลอดภัยตอสุขภาพ  ตามลําดับ อยางไรก็ตาม
อาจจะใชเครื่องสําอางในอนาคต
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 ปจจัยในการเลือกชื้อเครื่องสําอางที่กลุมตัวอยางคํานึงถึงมากที่สุดคือ คุณภาพสินคา 
และ  เขากับสภาพผิว รองลงมาคือ สวนผสมของเครื่องสําอาง ราคาสินคา ความสะดวกในการเลือก
ซ้ือ  ช่ือเสียงของบริษัทตรายีห่อสินคา และมีผลิตภัณฑหลายอยางใหเลือก ตามลําดับ 
 
สวนที่ 3   ขอมูลความคิดเห็นท่ีมีตอเคร่ืองสําอาง
 
3.1 ดานความรูและความจํา
  กลุมตัวอยางมคีวามเหน็อยูในระดับมากทีสุ่ด คือ การใชเครื่องสําอางที่พบวาดจีะซื้อ
ผลิตภัณฑนัน้อีก ( X  = 4.22) สําหรับความคิดเห็นอยูในระดับมากคือ การศึกษาขอมูลกอนซ้ือ
เครื่องสําอาง ( X  = 3.97) ซ้ือเครื่องสําอางที่สะดวกในการใช ( X  = 3.93 จะซื้อเครื่องสําอางขนาด
เล็กมาทดลองใชกอน ( X  = 3.58) และการอานบทความหรือโฆษณาจากนิตยสารและโทรทัศน
เปนประจํา ทําใหอยากซื้อเครื่องสําอาง ( X  = 3.28) ตามลําดับ 
 
3.2 ดานกลุมอางอิง

 กลุมตัวอยางมีความเห็นอยูในระดับปานกลาง คือ จะซื้อเครื่องสําอางที่มีตรารับรอง
โดยสมาคมหรือผูเชี่ยวชาญ ( X  = 3.21) ซ้ือเครื่องสําอางตามเพื่อน ( X  = 2.72) ซ้ือเครื่องสําอาง
ตามพอแม/พี่นอง ( X  = 2.68)  
 
3.3 ดานสิ่งกระตุน 
 กลุมตัวอยางทีม่ีความเหน็อยูในระดบัมากคอื การมีสินคาใหทดลองกอนเปนเหตุจูงใจ
ในการซื้อ  ( X  = 3.89) ซ้ือเครื่องสําอางที่มียี่หอเปนที่รูจกัในสังคม ( X  = 3.68) การลดราคาเปน
ส่ิงจูงใจในการซื้อเครื่องสําอาง ( X  = 3.54) ซ้ือเครื่องสําอางและพนกังานขายตอนรับและบริการดี 
( X  = 3.52) ภาชนะที่บรรจุเปนสิ่งที่สําคัญในการตัดสินใจซือ้ ( X  = 3.48) และจะซื้อสินคาที่มี
เงื่อนไขถาใชแลวไมพอใจสามารถคืนได ( X  = 3.48)  
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3.4 ดานคานิยม
 กลุมตัวอยางทีม่ีความเหน็อยูในระดบัมากคอื การใชเครื่องสําอางตามโอกาสและ
สถานที่ที่จะไป ( X  =  4.06)  การใชเครื่องสําอางทําใหมีบคุลิกภาพดีขึ้น  ( X  =  4.04) และการใช
เครื่องสําอางทําใหรูสึกมั่นใจในตนเอง ( X  =  4.03)  

 
3.5 ดานฐานะทางสังคม    

กลุมตัวอยางมคีวามเหน็วาอยูในระดับปานกลางทั้งหมด คือ ตรา/ยี่หอของเครื่องสําอาง
เปนสิ่งที่บงบอกถึงฐานะของบุคคล ( X  =  3.02)    การใชเครื่องสําอางทําใหดไูมแตกตางไปจาก
คนอื่นในสังคม ( X  =  2.97) อาชีพที่ตองพบปะผูคนจําเปนตองใชเครื่องสําอาง ( X  =  2.94) และ
เครื่องสําอางที่มีราคาแพงเหมาะสมกับคนที่มีฐานะร่ํารวยเทานั้น ( X  =  2.89) ตามลําดบั 
 
สวนที่ 4   ความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเหน็ท่ีมีตอเคร่ืองสําอาง
 

ดานความรูและความจํา4.1 
 จากการวิจัยสรุปโดยรวมพบวาปจจัยดานขอมูลสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับความ
คิดเห็นดานความรูและความจํา   แตถาพิจารณาเปนปจจัย ๆไป เร่ืองของอายุจะมีความสัมพันธกบั
การอานบทความ หรือโฆษณาจากนิตยสารและโทรทัศน และ รายไดมีความสัมพันธกับการศึกษา
ขอมูลกอนซ้ือเครื่องสําอางทําใหไดผลิตภณัฑที่มีคุณภาพ
 

ดานกลุมอางอิง4.2 
 จากการวิจัยสรุปโดยรวมไดวา อายุมีความสัมพันธกับความคิดเห็นดานกลุมอางอิง คือ 
อายุจะมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามเพื่อน 
 นอกจากนี้ถาพิจารณาเปนปจจัย ๆไป 1) อายุและการศึกษาก็มีความสัมพันธกับการซื้อ
เครื่องสําอางตามพอแม/พี่นอง  2) สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามผูอ่ืน
ที่ใชเครื่องสําอาง  3) รายไดมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางตามโฆษณาที่มพีรีเซ็นเตอรที่
ชอบ       
 
 
 



 78 

4.3 ดานสิ่งกระตุน 
 จากการวิจยัสรุปโดยรวมไดวาอายุมีความสัมพันธกับความคิดเห็นดานส่ิงกระตุนคือ 
อายุจะมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางมียี่หอซ่ึงเปนที่รูจัก

 นอกจากนี้ถาพิจารณาเปนปจจัย ๆไป 1) สถานภาพสมรสก็มีความสัมพันธกับการซือ้
เครื่องสําอางจากรานที่ตกแตงหรูหรา 2) อายุ รายได และสถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับการ
ทดลองใชเครื่องสําอางตามการโฆษณาทางโทรทัศน 3) รายได และสถานภาพสมรสมี
ความสัมพันธกับการทดลองใชเครื่องสําอางตามการโฆษณาทางวิทยุ 4) การศึกษาและอาชีพมี
ความสัมพันธตอการเสนอขายเครื่องสําอางเปนชุดในราคาพิเศษ  5) สถานภาพสมรสมี
ความสัมพันธตอการลดราคาของเครื่องสําอาง และการซือ้สินคาทางไปรษณีย 6)  
การศึกษาและรายไดมีความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางที่มีใหเลือกไดหลายขนาด
 
4.4 ดานคานิยม
 จากการวิจัยสรุปโดยรวมไดวาระดับการศกึษามีความสมัพันธกับความคิดเห็นดาน
คานิยม  

 นอกจากนี้ถาพิจารณาเปนปจจัย ๆไป 1) ระดับการศกึษาและสถานภาพสมรสมี
ความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางที่มีราคาแพงทําใหเปนที่ยอมรับในสังคม 2) ระดับการศึกษามี
ความสัมพันธกับการใชเครือ่งสําอางทําใหมั่นใจในตนเอง 3) ระดับการศึกษา รายได และอาชีพมี
ความสัมพันธกับการซื้อเครื่องสําอางที่ผลิตจากตางประเทศเพราะคุณภาพจะดีกวาที่ผลิตในประเทศ 
4) อายุมีความสัมพันธกับการใชเครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป 4) ระดับการศึกษาและ
อาชีพมีความสัมพันธกับความเชื่อวาเครื่องสําอางราคาสูงจะทําใหมั่นใจไดวาใชแลวไมแพหรือไม
เปนอันตราย  
 
4.5 ดานฐานะทางสังคม
 จากการวิจัยสรุปโดยรวมไดวาปจจยัสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับความคิดเหน็ดาน
ฐานะทางสังคม   

 นอกจากนี้ถาพิจารณาเปนปจจัย ๆไป 1) ระดับการศกึษามีความสัมพันธกับตรา/ยี่หอ
ของเครื่องสําอางเปนสิ่งที่บงบอกถึงฐานะของแตละบุคคล 2) อายุและระดับการศึกษามี
ความสัมพันธกับเครื่องสําอางที่มีราคาแพงเหมาะสําหรบัคนที่มีฐานะร่ํารวยเทานัน้ 3) ระดับ
การศึกษามีความสมัพันธกับการใชเครื่องสําอางทําใหไมดูผิดแปลกไปจากคนในสังคม 

 



 79 

4.6  ผลสรุปความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเห็นท่ีมีตอเคร่ืองสําอาง  

 จากการวิจัยสรุปโดยรวมความสัมพันธระหวางปจจัยขอมูลสวนบุคคลกับความคิดเหน็
ที่มีตอเครื่องสําอาง  ดังนี ้

 -  อายุมีความสัมพันธกับความคิดเห็นดานกลุมอางอิงและสิ่งกระตุน 
 -  ระดับการศึกษามีความสมัพันธกับความคิดเห็นดานคานิยม 
 -  รายได อาชพี และ สถานภาพสมรสไมมีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอ   
           เครื่องสําอาง 

 

2.  อภิปรายผลการวิจยั 
 

1.  ขอมูลกลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางสตรีวัยทํางานระหวางอายุ 20-60 ปจํานวน 400 คน สวนใหญมีอายุเฉล่ีย 
34 ป โดยมีจํานวนมากกวาครึ่ง มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี  เปนผูมีรายได
ระหวาง 10,001-20,000 บาทตอเดือน ประกอบอาชีพในบริษัทเอกชน 

 
2.  ความคิดเห็นที่มีตอเคร่ืองสําอาง
            กลุมตัวอยางเห็นดวยมากทีสุ่ดในเรื่องการใชเครื่องสําอางที่พบวาดจีะซื้อผลิตภัณฑนั้น
อีก รองลงมาคือ การศึกษาขอมูลกอนซ้ือเครื่องสําอาง ซ้ือเครื่องสําอางที่สะดวกในการใช จะซื้อ
เครื่องสําอางขนาดเล็กมาทดลองใชกอน และการอานบทความหรือโฆษณาจากนิตยสารและ
โทรทัศนเปนประจํา ทําใหอยากซื้อเครื่องสําอาง สอดคลองกับงานวจิัยของเสาวนยี ปุยะกุล (2540: 
52)  พบวา นิสิต นักศึกษามหาวิทยาลัยของรัฐ ใชเครื่องสําอางที่พบวาดจีะซื้อผลิตภัณฑ ยี่หอ/ตรา
เดียวกัน เพราะถาใชยีห่อเดยีวกันอีกจะไมเกิดอาการแพ ซ้ือเครื่องสําอางที่สะดวกในการใชมากกวา
เครื่องสําอางที่มีขั้นตอนในการใชที่ยุงยาก จะเห็นไดวาในสภาวะโลกาภิวัฒนปจจุบนัที่ทุกคนตอง
เรงรีบ ผูหญิงทํางานจึงนยิมใชเครื่องสําอางที่ใชงายไมมขีั้นตอนที่ยุงยาก และจะใชเครื่องสําอางที่มี
ยี่หอเปนที่รูจัก เพราะรูสึกวาปลอยภัยเนื่องจาก บริษัทผูผลิตคงจะไมยอมเสียช่ือเสียง สอดคลองกับ
ทฤษฏีของ Lutz (1991) กลาวคือ ทัศนคติของผูบริโภคเปนสวนหนึ่งของความรูสึก (Affect) ซ่ึงเกิด
จากการที่ผูบริโภคมีความรู ความเขาใจ (Cognition or thinking) เกีย่วกบัตราสินคา ในปจจุบัน
เครื่องสําอางไดมีจําหนายออกมาหลายประเภท หลายยี่หอ ซ่ึงสินคาแตละยี่หอตางก็พยายามทําให
สินคาของตนไดรับการสนใจ มากที่สุด ทําใหกลุมเปาหมายตางก็อยากทดลองใชสินคาที่มีขนาด
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เล็กกอนมากกวาขนาดใหญ กอนที่จะตัดสนิใจซื้อ เพราะถาทดลองใชแลวแพกจ็ะตองเสียเงินโดย
เปลาประโยชน ถาทดลองแลวใชไดผลดีกจ็ะกลับไปซื้อและบอกตอ และยังสอดคลองกับทฤษฏี
ของ ธงชัย สันติวงษ (2539) ที่วา ผูบริโภคใหมที่เกิดขึ้นมา จะมีลักษณะตางๆ ดังนี้ ฉลาด มีเงิน มี
ความรู มีความตองการสูงขึ้น ชอบความหลายหลายและแปลกใหม จึงตองการการตอบสนองมาก
ขึ้น ดีขึ้นและลึกกวาเดิม ส่ิงทีผู่บริโภคยุคใหมตองการคือ
 
          1)  ของดี มีคุณคา หรือ คุณภาพ ลักษณะของสินคาตองสามารถสรางคุณคาใหเกิด
ประโยชนแกลูกคาไดมาก 
          2)   หลากหลาย พรอมความไว คือ ตองตอสูกับความเร็วในการเปลี่ยนแปลงดวยการ
นําเสนอสิ่งใหมไดในระยะเวลาสั้นๆ และมากอยางใหกบัลูกคา 
 
           นอกจากนี้กลุมตัวอยางมีความเห็นอยูในระดับมากในเรือ่ง การมีสินคาใหทดลองกอน
เปนเหตจุูงใจในการซื้อ  ซ้ือเครื่องสําอางที่มียี่หอเปนที่รูจักในสังคม  การลดราคาเปนสิ่งจูงใจใน
การซื้อเครื่องสําอาง ซ้ือเครื่องสําอางและพนักงานขายตอนรับและบรกิารดี ภาชนะที่บรรจุเปนสิ่งที่
สําคัญในการตดัสินใจซื้อ และจะซื้อสินคาที่มีเงื่อนไขถาใชแลวไมพอใจสามารถคืนได การใช
เครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป การใชเครื่องสําอางทําใหมีบุคลิกภาพดขีึ้น และการใช
เครื่องสําอางทําใหรูสึกมั่นใจในตนเอง สอดคลองกับงานวิจัยของ เสาวนีย ปุยะกุล (2540 : 70) 
พบวา นิสิต นกัศึกษามหาวทิยาลัยของรัฐที่เปนผูหญิงใชเครื่องสําอางทําใหรูสึกมั่นใจ มีบุคลิกที่ดี
ขึ้นดูทันสมัยปราดเปรียด ซ้ือเครื่องสําอางที่ผลิตจากตางประเทศ ราคาแพงและมีกล่ินหอม ใช
เครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป ใชเครื่องสําอางที่มีราคาสูง เพราะมั่นใจจะไมอันตราย  
 
 แตกลุมเปาหมายไมไดใหความสําคัญมากนักในเรื่องตอไปนี้ เครื่องสําอางที่มีตรา
รับรองโดยสมาคมหรือผูเชี่ยวชาญ อาจจะเปนเพราะขอมลูขาวสารในเรื่องนี้ไมมีการประกาศ หรือ
แจงตอผูบริโภคอยางแพรหลาย จะเห็นความสําคัญเฉพาะผูที่สนใจในเรื่องนี้จริงๆ  ผูอ่ืน  เพื่อน พอ
แม/พี่นอง โฆษณาที่มีพรีเซน็เตอรที่ชอบ ไมไดมีอิทธิพลในเรื่องการใชเครื่องสําอาง ซ่ึงจะขัดแยง
ตองานวิจยัของหลายๆทาน แตลักษณะทางประชากร ดานอายุ กลับมีความสัมพันธตอความคิดเหน็
ดานกลุมอางองิที่จะกลาวตอไป   และในเรือ่งตรา/ยี่หอของเครื่องสําอางไมไดเปนสิ่งที่บงบอกถึง
ฐานะของแตละบุคคลเพราะผูบริโภคคํานึงถึงคุณภาพ และ เขากับสภาพผิว ดังผลวิจยัที่ไดจากการ
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ถามความคิดเห็นในเรื่องปจจัยในการเรื่องซื้อเครื่องสําอาง มากกวาการใหความสําคญัในเรื่องฐานะ
ทางสังคมของแตละบุคคล 
 

3.  ความสัมพันธระหวางปจจัยขอมลูสวนบุคคลกับทัศนคติตอเครื่องสําอาง
 
 จากการสรุปในภาพรวมแลวพบวา 
 1)  อายุมีความสัมพันธกับทัศนคติดานกลุมอางอิง กลาวคือ อายุจะมีความสัมพันธกบั
การซื้อเครื่องสําอางตามเพื่อน พอแม พีน่อง นั่นกลาวไดวา ไมวาผูบริโภคจะมีอายุเทาใด การใช
เครื่องสําอางขึ้นอยูกับการพดูคุยกับบุคคลตางๆ ไดแก คนใกลชิด สอดคลองกับงานวจิัยของ กนก
นาฏ สงาแนตร (2541) ที่พบวา กลุมเปาหมายที่มีอายุระหวาง 20-45 ป ทํางานในเขต กทม ซ้ึอ
เครื่องสําอางในระบบขายตรงเพราะไดรับคําแนะนําจากบุคคลแวดลอม ซ่ึงบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
กลุมเปาหมายมากที่สุดคือ เพื่อน สอดคลองกับแนวคิดของ Lazarsfeld และคณะ ทีก่ลาววา ผูรับสาร
สวนใหญมักจะเชื่อในขอตดัสินและขอคิดเห็นของผูที่รูจักคุนเคยและนบัถือมากกวาบคุคลที่เขาไม
เคยรูจักมากกอนแลวมาตดิตอส่ือสารดวย ซ่ึงสามารถอธิบายผลไดวา กลุมเปาหมายไดมีการ
แลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารและพูดคยุกับเพื่อนรวมงาน เพื่อนบาน หรือเพือ่นสมัยเรียน พอแม พี่นอง
คนที่ใกลชิด เกี่ยวกับการใชเครื่องสําอางก็สามารถทําใหกลุมเปาหมายสามารถรูจักคุนเคยและ
ตองการทดลองใชหรือใชตามผูอ่ืน กลุมเปาหมายทําการเลือกเปดรับขาวสารหรือเลือกสนใจ
ขาวสารตางๆดวยตัวเอง ก็เนื่องจากกลุมเปาหมายเชื่อวาขาวสารสามารถที่จะชวยในการสนับสนุน
การตัดสินใจทีจ่ะกระทําในสิง่นั้นๆ  สอดคลองกับงานวิจยัของ Midgley (1983) ที่พบวากลุมอางอิง
ไมวาจะเปนกลุมเพื่อน เพื่อนรวมงาน ครอบครัว และบคุคลที่มีช่ือเสียง มักมีอิทธิพลตอการซื้อ
เสื้อผาเครื่องแตงกาย เนื่องจากเสื้อผาเปนสินคาแสดงสัญลักษณ (Symbolic products) ดังนั้นกลุม
อางอิง (Reference groups) จึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุม
ผูหญิงทํางาน ผลการวิจัยของ  Robolt และ Drake (1985) พบวา การเลอืกซื้อเส้ือผาเครื่องแตงกาย
ของผูหญิงทํางาน ไดรับอิทธิพลจากกลุมอางอิงมากกวาแหลงอ่ืนทัว่ๆไป กลุมอางอิงไมวาจะเปน
เพื่อน เพื่อนรวมงาน ครอบครัว รวมถึงบุคคลที่มีช่ือเสียง จะมีอิทธิพลตอการเลือกสินคาของ
ผูบริโภคในระดับที่แตกตางกัน โดยกลุมอางอิงที่ใกลชิดกับผูบริโภค เชน เพื่อน หรือครอบครัว จะ
มีอิทธิพลมากที่สุดตอการตัดสินใจซื้อสินคา 
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 2)  อายุจะมีความสัมพันธกับความคิดเหน็ดานส่ิงกระตุน กลาวคือ กลุมเปาหมายจะ
ซ้ือเครื่องสําอางมียี่หอซ่ึงเปนที่รูจัก ทําใหสามารถวิเคราะหไดอยางหนึง่วา การโฆษณาจากสื่อตางๆ 
ตอตัวผลิตภัณฑสามารถทําใหผูบริโภค รูจักคุนเคยกับยีห่อ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง ซ่ึงสอดคลองกับงานวจิัยของมล.สิทธิโชค สวัสดิวัฒน (2541) พบวา ส่ือตางๆ ไดแก 
นิตยสาร แผนพับ ใบบลิว ทาํใหการเปดรบัโฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตางประเทศ           
และยังสอดคลองกับงานวจิัยของ เสาวนีย ปุยะกุล (2540) ที่พบวา นิสิต นักศึกษามหาวิทยาลัยของ
รัฐที่เปนผูหญิงจะซื้อเครื่องสําอางที่มียี่หอ/ตราสินคาเปนที่รูจักในสังคมและมีหลายขนาดใหเลือก 
ซ้ือเครื่องสําอางโดยดูจากภาชนะบรรจุ การโฆษณาเชิญชวนทางโทรทัศน การลดราคา การมีสินคา
ใหทดลอง พนกัขายตอนรับและบริการดี สามารถคืนสินคาไดถาใชแลวไมดี การซือ้เครื่องสําอาง
จากรานที่ตกแตงสวยงาม และการเสนอขายเครื่องสําอางเปนชุดในราคาพิเศษ  
  
 3)  ระดับการศึกษามีความสมัพันธกับความคิดเห็นดานคานิยม กลาวไดวา ระดับ
การศึกษาเปนตัวกําหนดวากลุมเปาหมายจะซ้ือเครื่องสําอางที่มีราคาแพงเพื่อทําใหเปนที่ยอมรับใน
สังคม และเพือ่ความมั่นใจในตัวเอง และเครื่องสําอางที่ใชจะใชที่ผลิตจากตางประเทศเพราะเชื่อวา
คุณภาพจะดีกวาผลิตในประเทศ ใชแลวไมแพและไมเปนอันตราย สอดคลองกับการวเิคราะหของ
นักโฆษณาวาผูบริโภคเครื่องสําอางตางประเทศสวนใหญเปนผูมีการศืกษาและมีรายไดสูง ซ่ึง
สามารถซื้อสินคาเครื่องสําอางตราตางประเทศที่มีราคาสูงได 
   
 4)  รายได อาชีพ และ สถานภาพสมรสไมมีความสัมพนัธกับความคิดเห็นที่มตีอเคร่ื
องสําอาง สันนิษฐานไดวา กลุมตัวอยางทีม่ีรายไดแตกตางกัน ไมวาจะมีรายไดมากหรือนอยเพยีงใด 
ไมวาจะเปนพนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกจิ รับจางอิสระ ประกอบธุรกิจ
สวนตัว/คาขาย ไมวาจะเปนโสด แตงงานแลว หรือ หยาแลว ตางก็มีความคิดเห็นที่มตีอ
เครื่องสําอางที่ไมแตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจยัของ สิริกาญจน ปรับโตวิตโจโย  (2540) พบวา 
ปจจัยดานประชากร ไดแก อายุ สถานภาพสมรส การศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ทองเที่ยวตางประเทศ 
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4.  เหตุผลในการใช และไมใชเครื่องสําอางของผูบรโิภค 
 
 เหตุผลในการใชเครื่องสําอางประเภทแตงความงามเพราะชวยสงเสริมบุคลิกภาพเปน  
รองลงมาคือ ใชเฉพาะโอกาสพิเศษ และลักษณะหนาที่การงานบังคับ ตามลําดับ สําหรับ
เครื่องสําอางประเภทผิวพรรณเพื่อทําความสะอาดและบํารุงผิวเปนอันดบัแรก  รองลงมาตามลําดับ
คือ มีปญหาจําเปนตองใช  และ ปองกันการแกกอนวัย กลุมตัวอยางสวนใหญชอบใชเครื่องสําอาง 
และใชเปนประจํา สําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทแตงความงามที่ใชกันมากที่สุดคือ 
ลิปสติก รองลงมาคือ แปงผัดหนา และบรชัออน เปนแบบที่นําเขาจากตางประเทศมากที่สุด 
รองลงมาคือ ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง และสินคาที่ผลิตในประเทศ 
ตามลําดับ  สําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทผวิพรรณที่นิยมใชมากที่สุดคือ ครีม/โฟมลาง
หนา รองลงมาไดแก โลช่ัน/ครีม/เจลบํารุงผิว และครีมกนัแดด เปนแบบที่นําเขาจากตางประเทศ
มากที่สุด รองลงมาคือ ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง และสินคาที่ผลิตใน
ประเทศ  ตามลําดับเชนกัน 
 
 สําหรับกลุมตัวอยางที่มีจาํนวนนอยมากทีไ่มใชเครื่องสําอางใหเหตุผลวาไมมั่นใจใน
คุณภาพ รองลงมาคือ ไมไดผลตามโฆษณา  และ ไมปลอดภัยตอสุขภาพ  ตามลําดับ อยางไรก็ตาม
อาจจะใชเครื่องสําอางในอนาคต
 
 ปจจัยในการเลือกชื้อเครื่องสําอางที่กลุมตัวอยางคํานึงถึงมากที่สุดคือ คุณภาพสินคา 
รองลงมาไดแก  เขากับสภาพผิว และสวนผสมของเครื่องสําอาง สําหรับในระดับมากคือ ตรายี่หอ
สินคา รองลงมาไดแก ความสะดวกในการเลือกซื้อ  ราคาสินคา  ช่ือเสียงของบริษัท และมี
ผลิตภัณฑหลายอยางใหเลือก ตามลําดับ 
  
 สถานที่ที่ซ้ือเครื่องสําอางมากที่สุดคือ หางสรรพสินคา รองลงมาไดแก รานขายยา 
และซุปเปอรมารเก็ต ตามลําดับ 
 

3.  ขอเสนอแนะ
 1.  จากการวิจยัพบวา  กลุมเปาหมายสวนใหญมีอายุเฉล่ียประมาณ 34 ปที่มีความ
สนใจในเรื่องเครื่องสําอางฉะนั้นควรวางแผนการตลาดที่จะเจาะที่กลุมเปาหมายนี้ 
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 2.  จากผลวิจยัเห็นวา ผูบริโภคสตรีนิยมใชเครื่องสําอางจากตางประเทศ ดังนั้น ผูผลิต
ภายในประเทศควรเรงสรางสรรคกลยุทธทางการตลาดในการสงเสริมสินคาที่ผลิตในประเทศให
มากและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 3.  ผูบริโภคควรไดมีการศกึษารายละเอยีดของเครื่องสําอาง โดยดูจากลักษณะภายนอก 
ดูวัน เดือน ปที่ผลิต วันหมดอายุ ซ้ือเครื่องสําอางที่ไดรับรองจากสํานกังานคณะกรรมการอาหาร
และยา ไมซ้ือเครื่องสําอางตามคําโฆษณาชวนเชื่อ และควรสนใจตดิตามขาวสารจากหนวยงานหรือ
สถานบันที่เปนกลาง ไมมุงผลประโยชนทางธุรกิจ 

 
4.  ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป
 
 1.  ในการศึกษาวิจยัคร้ังนี้  ไมไดนําลักษณะประชากรกับพฤติกรรมการซื้อเขามารวม
ศึกษาดวย  จึงควรศึกษาเพิ่มเติมดวยวาตวัแปรดังกลาวมีความเกีย่วของกบัพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคสตรีวัยทํางานหรือไมมากนอยเพยีงใด เพื่อยําไปเปนแนวทางในการพัฒนาระบอนการ
ส่ือสารการตลาด  การวางแผนงานดานการตลาดใหสอดคลองกับทัศนคติและพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมายใหมีประสิทธภิาพมากขึน้
 2.   การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษาเฉพาะทัศนคตติอเครื่องสําอางเทานั้น สําหรบัการวิจยัคร้ัง
ตอไป ควรทําการศึกษาพฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางจากชองจําหนายดางๆ ประกอบดวย
 

5.  ขอจํากัดในการวิจัย
 
 สําหรับการวิจยัคร้ังนี้มีขอจํากัดในเรื่องของเวลาในการทาํวิจยัทําใหผลวิจัยทีไ่ดมาอาจ
ไมคอยชัดเจนเทาที่ควรที่จะนําไปใชตามประโยชนที่คาดวาจะไดรับอยางเต็มที่ 
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บรรณานุกรม 
 

กรุงเทพมหานคร สถิติพื้นทีจํ่านวนประชากร (Online) กรุงเทพมหานคร : ศูนยสารสนเทศ  
สํานักงานปลัดกระทรวงมหาดไทย 2545 แหลงที่มา : http://www.moi.go.th

หมอมหลวงสทิธิโชค สวัสดิวัตน “การเปดรับโฆษณา ทศันคติ และการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง” 
วิทยานพินธปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา การโฆษณา ภาควิชาการ คณะ
ประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร  บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 2539 

นางสาวกนกนาฎ สงาเนตร “การเปดรับขาวสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางใน
ระบบขายตรง” วิทยานพินธปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา การโฆษณา 
ภาควิชาการ คณะประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร  บัณฑิตวิทยาลัย จฬุาลงกรณ
มหาวิทยาลัย 2541 

นางสาวชัชพร เหลาวีระไชย  “ปจจัยการสื่อสารที่มีผลตอการซื้อเครื่องสําอางของนักศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร” วิทยานิพนธปริญญานิเทศศาสตรธรุกิจมหาบัณฑิต สาขานิเทศศาสตร 
ธรุกิจ บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธรุกจิบัณฑิตย 2540 

นางสาวเสาวนีย ปุยะกุล  “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องสําอางของนิสิต 
นักศึกษา มหาวิทยาลัยของรฐั ในเขตกรุงเทพมหานคร” วิทยานพินธปริญญาศิลปศาสตร 
มหาบัณฑิต (คหกรรมศาสตรศึกษา) สาขาคหกรรมศาสตรศึกษา ภาควิชาอาชีวศกึษา 
บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร 2540 

นางสาวอัญชนี วิชยาภยั  “ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร” วิทยานิพนธปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา การโฆษณา 
ภาควิชาการ คณะประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร  บัณฑิตวิทยาลัย จฬุาลงกรณ
มหาวิทยาลัย 2540 

http://www.moi.go.th/
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แบบสอบถาม 
 
เร่ือง     :  ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครทีมีตอเคร่ืองสําอาง 
 
คําชี้แจง      : เคร่ืองสําอางในท่ีน้ี หมายถึง 

1. เคร่ืองสําอางแตงความงาม (Make-Up) ไดแก เครื่องสําอางที่ใชกับหนา เชน แปงปดหนา 
ลิปสติก อายชาโดว บรัชออน ดินสอเขียนคิ้ว  

      อายไลเนอร รองพ้ืน มาสคารา เปนตน 
2. เคร่ืองสําอางประเภทผิวพรรณ (Skin-Care)บนใบหนา เปนเคร่ืองสําอางที่ใชในการทําความ

สะอาดผิว ไดแก ครีมโฟมลางหนา โลชั่น ครีมขัดผิว ครีมบํารุงผิว ครีมกันแดด เปนตน 
  ผูบริโภคสตรีในท่ีน้ี หมายถึง สตรีวัยทํางานที่มีอายุตั้งแต 20-60 ป 
 
สวนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมายถูก    ในชองวาง  (   ) ที่ตรงกับคําตอบของทานเพียงขอเดียว และ กรุณาตอบใหครบทุกขอ 
 
1. อายุ……….ป 
 
2. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด 

(   ) ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนตน (   ) มัธยมศึกษาตอนตน   (   ) มัธยมศึกษาปลายหรือเทียบเทา 
(   ) อนุปริญญาหรือเทียบเทา (   ) ปริญญาตรี   (   ) ปริญญาโทหรือสูงกวา   
    

3. รายไดปจจุบันของทานตอเดือน 
(   ) นอยกวา 10,000 บาท (   ) 10,001 – 20,000 บาท (   ) 20,001 - 30,000 บาท                  
(   ) 30,001 - 40,000 บาท (   ) 40,001 - 50,000 บาท (   ) มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป 
 

4. อาชีพ 
(   ) รับราชการ   (   ) รับจางรัฐวิสาหกิจ  (   )  รับจางบริษัทเอกชน  
(   ) รับจางอิสระ   (   ) ประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขาย (   )  อื่น ๆ โปรดระบุ…………. 
 

5. สถานภาพปจจุบัน 
(   ) โสด        (   ) สมรส   (   ) หยา/มาย  
 

สวนที่ 2     การใชเครื่องสําอางของผูบริโภคสตรี 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมายถูก   ในชองวาง  (     ) ที่ตรงกับคําตอบของทาน 
  
1.       ทานชอบใชเครื่องสําอางหรือไม (ตอบเพียงขอเดียว) 

(   ) ชอบ   (   ) ไมชอบ   (   ) เฉย ๆ 
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2.      ปจจุบันทานใชเครื่องสําอางหรือไม (ตอบเพียงขอเดียว) 
(   ) ใชเปนประจํา (ตอบขอ 3-10 และขามไปตอบขอ 13)   
(   ) ใชเปนบางครั้ง (ตอบขอ 3-10 และขามไปตอบขอ 13) 
(   ) เคยใชแตปจจุบันไมไดใช (ตอบขอ 11-13) 
(   ) ไมเคยใชเลย (ตอบขอ 11-13) 

 
สําหรับผูตอบขอ 1 “ใชเปนประจํา” และ ขอ 2 “ใชเปนบางครั้ง” ตอบคําถามขอ 3 – 10 และขามไปตอบขอ 13 

3.     เครื่องสําอางแตงความงาม (Make-Up) ที่ทานใชเปนประจํา หรือ ใชเปนบางครั้ง ไดแกอะไรบาง  
        (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   ) ครีมรองพ้ืน    (   ) แปงผัดหนา   (   ) แปงทาหนาผสมรองพื้น    (   ) บรัชออน 
(   ) อายแชโดว    (   ) อายไลเนอร    (   ) มาสคารา       (   ) ดินสอเขียนคิ้ว   
(   ) ลิปสติก        (   ) ลิปกรอส  (   ) อื่น ๆ โปรดระบุ………………………… 

 
4.     เครื่องสําอางแตงความงาม (Make-Up) แบบใดที่ทานเลือกใชเปนสวนใหญ (ตอบเพียงขอเดียว) 

(   ) เครื่องสําอางที่นําเขาจากตางประเทศ เชน คลีนิก เอสเต ลอริอัล คาเนโบ ชิเชโดว คริสเตียนดิออร เรฟลอน  
        ออริเฟลม ลังโคม เรฟลอน อลิสาเบทอาเดน เปนตน 
(   ) เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศ แตใชเครื่องหมายการคาตางประเทศ เชน เอวอน  นูทรีเมติคส โพลา แอมเวย  
        นาริส ฮานาโกะ สุพรีเดอรม นีเวีย โอเลย เปนตน 

 (   ) เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง เชน มีสทีน คิวทเพรส โอเรียนทอลพริ้นเซส 
                    เบนเซ ยูสตาร กิฟฟารีน คัพเวอรมารค เพียซ พอนด เท็ลมี ชินเน คาเมลลา เปนตน 
 (   ) เครื่องสําอางสมุนไพร โปรดระบุยี่หอ……………………………  
 (   ) อื่น ๆ โปรดระบุยี่หอ……………………………………………. 
  
5.    ทานมีเหตุผลในการใชเครื่องสําอางแตงความงาม (Make-Up) อยางไร (กรุณาใสหมายเลขเพื่อเรียงลําดับ 1 – 3  
         ตามลําดับความสําคัญ มากคือ 1 ถืง นอยที่สุด คือ 3)  

(   )  ชวยสงเสริมบุคลิกภาพ ทําใหเกิดความมั่นใจ 
(   )  เพ่ิมการยอมรับในสังคม 
(   )  ใชเพราะลักษณะหนาที่การงานบังคับ โปรดระบุตําแหนง………………………… 
(   )  เฉพาะในโอกาสพิเศษ เชน ไปงานเลี้ยงสังสรรค  และตองพบปะผูคน 
(   )  ใชตามแฟชั่น ตามบุคคลแวดลอม 

 (   )  อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………………………………………… 
 
6.    เครื่องสําอางประเภทผิวพรรณ (Skin-Care) บนใบหนา ที่ทานใชเปนประจํา หรือ ใชเปนบางครั้ง ไดแกอะไรบาง 
        (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   ) ครีม / โฟมลางหนา  (   ) ครีมกันแดด  (   ) โคลนพอกหนา (   ) โทนิค   
(   )  โลชั่น / ครีม / เจลบํารุงผิว (   ) ครีมขัดผวิหนา (   ) ครีมแกกระ / ฝา / จุดดางดํา      
(   )  โลชั่น / ครีม / เจลลดริ้วรอยรอบดวงตา   (   ) อื่น ๆ โปรดระบุ………………………… 
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7.     เครื่องสําอางประเภทผิวพรรณ (Skin-Care) บนใบหนา แบบใดที่ทานเลือกใชเปนสวนใหญ (ตอบเพียงขอเดียว) 
(   ) เครื่องสําอางที่นําเขาจากตางประเทศ เชน คลีนิก เอสเต ลอริอัล คาเนโบ ชิเชโดว คริสเตียนดิออร เรฟลอน  
        ออริเฟลม ลังโคม เรฟลอน อลิสาเบทอาเดน เปนตน 
(   ) เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศ แตใชเครื่องหมายการคาตางประเทศ เชน เอวอน นูทรีเมติคส โพลา แอมเวย 
        นาริส ฮานาโกะ สุพรีเดอรม นีเวีย โอเลย เปนตน 

 (   ) เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง เชน มีสทีน คิวทเพรส โอเรียนทอลพริ้นเซส 
         เบนเซ ยูสตาร กิฟฟารีน คัพเวอรมารค เพียซ พอนด เท็ลมี ชินเน คาเมลลา เปนตน 
 (   ) เครื่องสําอางสมุนไพร โปรดระบุยี่หอ……………………………  
 (   ) อื่น ๆ โปรดระบุยี่หอ…………………………………………….  
 
8.   ทานมีเหตุผลในการใชเครื่องสําอางประเภทผิวพรรณ (Skin-Care)บนใบหนา อยางไร (กรุณาใสหมายเลขเพื่อ
เรียงลําดับ 1- 3 ตามลําดับความสําคัญมากคือ 1 ถืง นอยที่สุดคือ 3) 

(   ) อายุมากขึ้น 
(   ) มีปญหาจาํเปนตองใช เชน ผิวหนังแหง ผิวมันมาก เพ่ือปองกันแดด ปองกันการเกิดฝา 
(   ) เพ่ือทําความสะอาดและบํารุงผิวใหมีสุขภาพผิวที่ดี 

 (   ) เพ่ือปองกันไมใหแกกอนวัย 
 (   ) อื่น ๆ โปรดระบุ…………………………………………………… 
 
9.     ทานคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ อยางไรในการเลือกซื้อเครื่องสําอาง 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมายถูก  ลงในชองวางที่ตองการเพียงชองเดียวในแตละคําถามและตอบใหครบทุกขอ 
 มากที่สุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

ชื่อเสียงของบริษัท      
ตรายี่หอสินคา      
ราคาสินคา      
ความสะดวกในการเลือกซื้อ      
การโฆษณา      
สินคานําเขาจากตางประเทศ      
มีหลายผลิตภัณฑหลายขนาดใหเลือก      
สวนผสมของเครื่องสําอาง      
การออกแบบบรรจุภัณฑที่สวยงาม  
สะดุดตา นาสนใจ 

     

คุณภาพของสินคา      
ความเคยชิน      
เขากับสภาพผิว      
การลดราคาหรือแถมสินคา      
อื่น ๆ โปรดระบุ………………..      
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10.    ทานซื้อเครื่องสําอางจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   ) เคานเตอรขายเครื่องสําอางในหางตาง ๆ  (   ) รานสะดวกซื้อ 
(   ) จากผูแทนจําหนายในระบบขายตรง (Direct sale) (   ) ทางไปรษณีย ผานแคตาล็อกสินคา 
(   ) รานขายยา      (   ) คลินิคแพทย 
(   ) สถานเสริมความงาม     (   ) จากรานตัวแทนจําหนาย 
(   ) จากเมืองนอก     (   ) ซุปเปอรมารเก็ต 
(   ) รานคาเฉพาะ เชน Boots, Walson, OP ฯลฯ  (   ) อื่น ๆ โปรดระบุ……………… 

 
สําหรับผูตอบขอ 3 “เคยใช” และ ขอ 4 “ไมเคยใช”  ตอบคําถามขอ 11 – 13 

11.    ทานมีเหตุผลในการ “เคยใช” และ “ไมเคยใช” เครื่องสําอาง (กรุณาใสหมายเลขเพื่อเรียงลําดับ 1 – 3 ตามลําดับ
ความสําคัญมากคือ 1 ถืง นอยที่สุด คือ 3) 

(   ) ใชแลวแพเครื่องสําอาง 
(   ) ราคาแพงไป 
(   ) ไมมั่นใจในคุณภาพ 
(   ) ไมรูสึกจําเปนตองใช 
(   ) รูสึกวาเปนสารเคมีไมปลอดภัยตอสุขภาพ 
(   ) เปนสินคาฟุมเฟอย ส้ินเปลือง 
(   ) ไมไดผลตามโฆษณา 
(   ) อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………………………………... 

 
12.    ในอนาคตทานคิดวาจะลองใชเครื่องสําอางหรือไม 

(   ) อาจจะใช  (   ) ไมคิดจะใช 
 

สวนที่ 3    ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีที่มีตอเครื่องสําอาง 

13.    ความคิดเห็นตอเครื่องสําอาง (โปรดอานขอความตอไปนี้แลวทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่กําหนดให (ไมจําเปนตอง
เคยใชเครื่องสําอางมากอน) 

 
ขอความ 

เห็นดวย 
อยางยิ่ง 

 
เห็นดวย 

เฉย ๆ /  
ไมแนใจ 

 
ไมเห็นดวย 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

ความรูและความจํา 
1. ทานเลือกซื้อเครื่องสําอางที่สะดวกในการใชมากกวา 
    เครื่องสําอางที่มีขั้นตอนในการใชยุงยาก 

     

2. ถาทานใชเครื่องสําอางแลวพบวาดีทานจะซื้อผลิตภัณฑ 
    ยี่หอ/ตราเดียวกันอีก 

     

3. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่มีขนาดเล็กมาทดลองใชกอนเสมอ      
4. การที่ทานอานบทความ หรือโฆษณาจากนิตยสารและ 
    โทรทัศนเปนประจําทําใหทานอยากซื้อเครื่องสําอางมาก 
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ขอความ 
เห็นดวย 
อยางยิ่ง 

 
เห็นดวย 

เฉย ๆ / 
ไมแนใจ 

 
ไมเห็นดวย 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

5. การที่ทานไดศึกษาขอมูลจากเอกสารเผยแพรของทาง 
    ราชการ เชน จาก สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
    กอนซื้อเครื่องสําอางทําใหทานไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ 
    มากขึ้น 

     

กลุมอางอิง 
1. ทานจะซื้อเครื่องสําอางตามเพื่อน 

     

2. ทานซื้อเครื่องสําอางตามพอแม/พ่ีนอง      
3. เมื่อทานเห็นผูอื่นใชเครื่องสําอางแลวทานชอบทานจะซื้อ 
    ตามผูนั้นทันที 

     

4. ทานซื้อเครื่องสําอางตามโฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอรที่ทานชอบ       
5. เครื่องสําอางที่มีตรารับรองโดยสมาคมหรือผูเชี่ยวชาญ 
    ทานจะซื้อทันทีเพราะดูแลวนาเชื่อถือ 

     

สิ่งกระตุน 
1. ภาชนะที่บรรจุเครื่องสําอางเปนส่ิงสําคัญในการตัดสินใจ 
    ซื้อของทาน 

     

2. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่มีตรา/ยี่หอ เปนที่รูจักในสังคม      
3. รานที่ตกแตงหรูหรา สวยงาม เปนเหตุจูงใจในการซื้อของทาน      
4. การที่มีสินคาใหทดลองกอนซื้อเปนเหตุจูงใจในการซื้อของ 
    ทาน 

     

5. ในกรณีที่สินคามีเง่ือนไขวาถาใชแลวไมพอใจสามารถคืนได 
    เปนส่ิงที่ทําใหทานอยากซื้อสินคานั้น 

     

6. การโฆษณาเชิญชวนทางโทรทัศนทําใหทานอยากทดลองใช 
    เครื่องสําอาง 

     

7. การโฆษณาเชิญชวนทางวิทยุทําใหทานอยากทดลองใช 
    เครื่องสําอาง 

     

8. การโฆษณาเชิญชวนทางหนังสือพิมพทําใหทานอยากทดลอง 
    ใชเครื่องสําอาง 

     

9. การโฆษณาเชิญชวนทางใบปลิวทําใหทานอยากทดลองใช 
    เครื่องสําอาง 

     

10. ทานซื้อเครื่องสําอางเพราะพนักงานขายตอนรับและ 
      บริการดี 

     

11. การเสนอขายเครื่องสําอางเปนชุดในราคาพิเศษเปนส่ิงที่ทํา 
      ใหทานซื้อ 

     

12. การลดราคาเปนส่ิงจูงใจใหทานซื้อเครื่องสําอาง      
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ขอความ 
เห็นดวย 
อยางยิ่ง 

 
เห็นดวย 

เฉย ๆ / 
ไมแนใจ 

 
ไมเห็นดวย 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

13. การสั่งซื้อเครื่องสําอางทางไปรษณียเปนส่ิงที่ทําใหทานซื้อ 
      เพราะสะดวก 

     

14. ถาเครื่องสําอางยี่หอ/ตราใดมีของแถมทานจะซื้อ 
      เครื่องสําอางยี่หอ/ตรานั้น 

     

15. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่มีตรา/ยี่หอหลายขนาดใหเลือก 
      มากกวาเครื่องสําอางที่มีตรา/ยี่หอเพียงขนาดเดียว 

     

คานิยม 
1. การซื้อเครื่องสําอางที่มีราคาแพงทําใหทานรูสึกวาเปนที่ 
    ยอมรับในสังคม 

     

2. การใชเครื่องสําอางทําใหทานมีบุคลิกที่ดีขึ้น      
3. การใชเครื่องสําอางทําใหทานรูสึกมั่นใจในตนเอง      
4. ทานจะซื้อเครื่องสําอางที่ผลิตจากตางประเทศเพราะคุณภาพ 
    จะดีกวาที่ผลิตในประเทศ 

     

5. ทานใชเครื่องสําอางตามโอกาสและสถานที่ที่ทานจะไป เชน 
     ในงานรื่นเริงตาง ๆ ทานจะแตงหนาในโทนที่ดูสดใส     

     

6. ทานเชื่อวาเครื่องสําอางราคาสูงจะทําใหทานมั่นใจไดวาใช 
     แลวไมแพหรือไมเปนอันตราย 

     

ฐานะทางสังคม 
1. ทานคิดวาตรา/ยี่หอของเครื่องสําอางเปนส่ิงที่บงบอกถึงฐานะ 
    ของแตละบุคคล 

     

2. ถาทานทําอาชีพตองพบปะผูคน ทานคิดวาจําเปนที่จะตองใช 
    เครื่องสําอางตรงกันขาม ถาทานทําอาชีพที่ไมตองพบปะ 
    ผูคนทานจะไมใชเครื่องสําอาง 

     

3. ทานคิดวาเครื่องสําอางที่มีราคาแพงเหมาะสําหรับคนที่มี 
    ฐานะร่ํารวยเทานั้น 

     

4. การที่ทานใชเครื่องสําอางทําใหทานไมดูผิดแปลกไปจากคน 
    ในสังคมของทาน 

     

 
 

ขอขอบพระคุณอยางสูงในความรวมมือ 
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	การใช้เครื่องสำอางประเภทผิวพรรณ

	 จากตารางที่ 4.5  เครื่องสำอางประเภทผิวพรรณที่นิยมใช้มากที่สุดคือ ครีม/โฟมล้างหน้า ร้อยละ 77.3 รองลงมาได้แก่ โลชั่น/ครีม/เจลบำรุงผิว ร้อยละ 73.0 และครีมกันแดด ร้อยละ 69.5  สำหรับเครื่องสำอางที่ใช้นิยมเป็นสินค้านำเข้าจากต่างประเทศ ร้อยละ 37.5 รองลงมาได้แก่ ผลิตในประเทศและใช้เครื่องหมายการค้าของตนเอง ร้อยละ 31.2 และสินค้าที่ผลิตในประเทศ ร้อยละ 23.9 ตามลำดับ 
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	ตารางที่ 4.9  จำนวนและร้อยละของการใช้เครื่องสำอางในอนาคต 
	 จากตารางที่ 4.9 พบว่ามีกลุ่มตัวอย่างจำนวน 1 คนที่ไม่ใช้เครื่องสำอางคิดว่าอาจจะใช้เครื่องสำอางในอนาคต 
	ตารางที่ 4.10  แสดงค่าของปัจจัยในการเลือกซื้อเครื่องสำอาง
	 จากตารางที่ 4.10  พบว่าปัจจัยในการเลือกชื้อเครื่องสำอางที่อยู่ในระดับมากที่สุดมี 2 ปัจจัย คือ คุณภาพสินค้า (  = 4.73) และการเข้ากับสภาพผิว (  =  4.64) ส่วนในระดับมากมี 7 ปัจจัย คือ ส่วนผสมของเครื่องสำอาง (  = 4.06)  ราคาสินค้า (  =  3.82) ชื่อเสียงของบริษัท (  = 3.77) ตรายี่ห้อสินค้า (  = 3.76) ความสะดวกในการเลือกซื้อ (  = 3.75) มีผลิตภัณฑ์หลายอย่างให้เลือก (  = 3.48) และความเคยชิน (  = 3.46) สำหรับระดับปานกลางมี 4 ปัจจัย คือ บรรจุภัณฑ์สวยงาม (  = 3.19) การโฆษณา (  = 3.07) สินค้าลดราคา/แถมสินค้า (  = 3.11) และสินค้านำเข้าจากต่างประเทศ (  = 2.87) ตามลำดับ 
	 

	 
	 จากตารางที่ 4.11 กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การใช้เครื่องสำอางที่พบว่าดีจะซื้อผลิตภัณฑ์นั้นอีก (  = 4.22) สำหรับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากคือ การศึกษาข้อมูลก่อนซื้อเครื่องสำอาง (  = 3.97) ซื้อเครื่องสำอางที่สะดวกในการใช้ (  = 3.93 จะซื้อเครื่องสำอางขนาดเล็กมาทดลองใช้ก่อน (  = 3.58) และการอ่านบทความหรือโฆษณาจากนิตยสารและโทรทัศน์เป็นประจำ ทำให้อยากซื้อเครื่องสำอาง (  = 3.28) ตามลำดับ 
	 
	จากตารางที่ 4.12  กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นอยู่ในระดับปานกลาง คือ จะซื้อเครื่องสำอางที่มีตรารับรองโดยสมาคมหรือผู้เชี่ยวชาญ (  = 3.21) ซื้อเครื่องสำอางตามเพื่อน (  = 2.72) ซื้อเครื่องสำอางตามพ่อแม่/พี่น้อง (  = 2.68) สำหรับความคิดเห็นที่อยู่ในระดับน้อย คือ การซื้อเครื่องสำอางตามผู้อื่น (  = 2.56) และซื้อตามการโฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอร์ที่ชอบ (  = 2.19) ตามลำดับ 

	 สถานที่ที่ซื้อเครื่องสำอางมากที่สุดคือ ห้างสรรพสินค้า (ร้อยละ 72.2) รองลงมาได้แก่ ร้านขายยา (ร้อยละ 31.0) และซุปเปอร์มาร์เก็ต(ร้อยละ 29.8)  ตามลำดับ 
	 ปัจจัยในการเลือกชื้อเครื่องสำอางที่กลุ่มตัวอย่างคำนึงถึงมากที่สุดคือ คุณภาพสินค้า และ  เข้ากับสภาพผิว รองลงมาคือ ส่วนผสมของเครื่องสำอาง ราคาสินค้า ความสะดวกในการเลือกซื้อ  ชื่อเสียงของบริษัทตรายี่ห้อสินค้า และมีผลิตภัณฑ์หลายอย่างให้เลือก ตามลำดับ 
	  กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การใช้เครื่องสำอางที่พบว่าดีจะซื้อผลิตภัณฑ์นั้นอีก (  = 4.22) สำหรับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากคือ การศึกษาข้อมูลก่อนซื้อเครื่องสำอาง (  = 3.97) ซื้อเครื่องสำอางที่สะดวกในการใช้ (  = 3.93 จะซื้อเครื่องสำอางขนาดเล็กมาทดลองใช้ก่อน (  = 3.58) และการอ่านบทความหรือโฆษณาจากนิตยสารและโทรทัศน์เป็นประจำ ทำให้อยากซื้อเครื่องสำอาง (  = 3.28) ตามลำดับ 
	 กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นอยู่ในระดับปานกลาง คือ จะซื้อเครื่องสำอางที่มีตรารับรองโดยสมาคมหรือผู้เชี่ยวชาญ (  = 3.21) ซื้อเครื่องสำอางตามเพื่อน (  = 2.72) ซื้อเครื่องสำอางตามพ่อแม่/พี่น้อง (  = 2.68)  
	          1)  ของดี มีคุณค่า หรือ คุณภาพ ลักษณะของสินค้าต้องสามารถสร้างคุณค่าให้เกิดประโยชน์แก่ลูกค้าได้มาก 
	          2)   หลากหลาย พร้อมความไว คือ ต้องต่อสู้กับความเร็วในการเปลี่ยนแปลงด้วยการนำเสนอสิ่งใหม่ได้ในระยะเวลาสั้นๆ และมากอย่างให้กับลูกค้า 
	 
	           นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นอยู่ในระดับมากในเรื่อง การมีสินค้าให้ทดลองก่อนเป็นเหตุจูงใจในการซื้อ  ซื้อเครื่องสำอางที่มียี่ห้อเป็นที่รู้จักในสังคม  การลดราคาเป็นสิ่งจูงใจในการซื้อเครื่องสำอาง ซื้อเครื่องสำอางและพนักงานขายต้อนรับและบริการดี ภาชนะที่บรรจุเป็นสิ่งที่สำคัญในการตัดสินใจซื้อ และจะซื้อสินค้าที่มีเงื่อนไขถ้าใช้แล้วไม่พอใจสามารถคืนได้ การใช้เครื่องสำอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป การใช้เครื่องสำอางทำให้มีบุคลิกภาพดีขึ้น และการใช้เครื่องสำอางทำให้รู้สึกมั่นใจในตนเอง สอดคล้องกับงานวิจัยของ เสาวนีย์ ปุยะกุล (2540 : 70) พบว่า นิสิต นักศึกษามหาวิทยาลัยของรัฐที่เป็นผู้หญิงใช้เครื่องสำอางทำให้รู้สึกมั่นใจ มีบุคลิกที่ดีขึ้นดูทันสมัยปราดเปรียด ซื้อเครื่องสำอางที่ผลิตจากต่างประเทศ ราคาแพงและมีกลิ่นหอม ใช้เครื่องสำอางตามโอกาสและสถานที่ที่จะไป ใช้เครื่องสำอางที่มีราคาสูง เพราะมั่นใจจะไม่อันตราย  
	 
	 แต่กลุ่มเป้าหมายไม่ได้ให้ความสำคัญมากนักในเรื่องต่อไปนี้ เครื่องสำอางที่มีตรารับรองโดยสมาคมหรือผู้เชี่ยวชาญ อาจจะเป็นเพราะข้อมูลข่าวสารในเรื่องนี้ไม่มีการประกาศ หรือแจ้งต่อผู้บริโภคอย่างแพร่หลาย จะเห็นความสำคัญเฉพาะผู้ที่สนใจในเรื่องนี้จริงๆ  ผู้อื่น  เพื่อน พ่อแม่/พี่น้อง โฆษณาที่มีพรีเซ็นเตอร์ที่ชอบ ไม่ได้มีอิทธิพลในเรื่องการใช้เครื่องสำอาง ซึ่งจะขัดแย้งต่องานวิจัยของหลายๆท่าน แต่ลักษณะทางประชากร ด้านอายุ กลับมีความสัมพันธ์ต่อความคิดเห็นด้านกลุ่มอ้างอิงที่จะกล่าวต่อไป   และในเรื่องตรา/ยี่ห้อของเครื่องสำอางไม่ได้เป็นสิ่งที่บ่งบอกถึงฐานะของแต่ละบุคคลเพราะผู้บริโภคคำนึงถึงคุณภาพ และ เข้ากับสภาพผิว ดังผลวิจัยที่ได้จากการถามความคิดเห็นในเรื่องปัจจัยในการเรื่องซื้อเครื่องสำอาง มากกว่าการให้ความสำคัญในเรื่องฐานะทางสังคมของแต่ละบุคคล 
	 
	 ปัจจัยในการเลือกชื้อเครื่องสำอางที่กลุ่มตัวอย่างคำนึงถึงมากที่สุดคือ คุณภาพสินค้า รองลงมาได้แก่  เข้ากับสภาพผิว และส่วนผสมของเครื่องสำอาง สำหรับในระดับมากคือ ตรายี่ห้อสินค้า รองลงมาได้แก่ ความสะดวกในการเลือกซื้อ  ราคาสินค้า  ชื่อเสียงของบริษัท และมีผลิตภัณฑ์หลายอย่างให้เลือก ตามลำดับ 
	  
	 สถานที่ที่ซื้อเครื่องสำอางมากที่สุดคือ ห้างสรรพสินค้า รองลงมาได้แก่ ร้านขายยา และซุปเปอร์มาร์เก็ต ตามลำดับ 
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