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บทคดัย่อ 
 
 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แล
ผิวหน้า และ (2) ส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า สําหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค  
ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงสํารวจ ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายซ่ึงซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ ท่ีมีอาย ุ15-60 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ทราบจาํนวนท่ี
แน่นอน โดยคาํนวณหาขนาดและจาํนวนตวัอยา่ง ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05 จาํนวน 386 ราย แต่
เก็บเพียงจาํนวน 200 ราย โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวกผูใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
สาํรวจขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการวิจยัพบว่า (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 23-30 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และมี
สถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ผูช้ายตราสินคา้นีเวีย ชนิดครีม/โลชัน่ บาํรุงผิว
ตอนกลางวนั ระยะเวลาการซ้ือ 2 ปี ข้ึนไป มีการซ้ือตราสินค้าเดียว ด้วยเหตุผลเพราะช่วยเสริม
ประสิทธิภาพ และ ต้องการเพ่ิมความมั่นใจ โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือตวัเอง  
มีความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน และมีการวางแผนระบุตราสินคา้ไวล่้วงหนา้ ซ่ึงค่าใชจ่้ายสาํหรับ 
การซ้ือ 501-1,000 บาท และเลือกสถานท่ีไปซ้ือผลิตภณัฑคื์อ หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เกต็ และ 
(2) ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเป็นประจาํ คือ ส่ือโทรทศัน์ ในการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้แต่ละคร้ัง ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ให้ความสาํคญักบัขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการจดัจาํหน่าย แต่ไม่ให้ความสําคญั
กบัขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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Abstract 
 

 The purposes of this study were: (1) to study the purchasing behaviors of 
consumers who purchased facial care products; and (2) to study marketing mix factors 
influencing on consumer purchasing behavior of consumers on facial care products 
for men in Bangkok Metropolis.  
 This study was a survey research. The population was male consumers who 
purchase men’s facial care products aged between 15-60 years in Bangkok Metropolis 
without exact amount.  The calculation of the size and number of samples with the error 
level of 0.05 was 386 consumers. However, only 200 consumers were randomized by 
convenience sampling. A questionnaire was used as a tool to collect data. The data were 
analyzed by frequency, percentage, mean, and standard deviation. 
 The results of this study found that: (1) the majority of the samples was 
consumers at the age of 23-30, university graduates, occupation of private company 
employees with average monthly income of 10,000-20,000 baht. They were single,  and 
had purchased NIVEA male  products of day cream/lotion for nourishing skin, 
purchasing time for 2 years up. The reason they decided to purchase these products was 
that they increase efficiency and self-confident. The most influential person on decision 
for purchasing was themselves. The frequency of purchasing was once a month with 
planning of defining specific brand. The cost per purchasing was between 501 – 1000 
baht. Department stores and supermarkets were the location at which these purchases 
were made; and (2) the importance of the overall marketing mix factors was marketing 
communication via television while purchasing each time the consumers paid attention to 
information of product, price, and distribution but not marketing promotion 
information.  
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บทที ่1 

บทนํา 
 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับผูช้ายนั้นมีมาเป็นเวลานาน แต่กระแสการใช้ผลิตภณัฑ์
เหล่าน้ีดูไม่ต่ืนเตน้ หวือหวาแต่อย่างใด ในอดีตผลิตภณัฑดู์แลผิวหน้าสาํหรับผูช้ายส่วนใหญ่เน้น
ดูแลผิวขั้นพื้นฐาน ไม่เน้นการเสริมแต่งในขั้นตอนท่ีสลบัซับซ้อน ช่องทางการจดัจาํหน่ายตาม
ซุปเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไปมีจาํนวนคู่แข่งนอ้ยราย ทางดา้นบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองสาํอางแบรนด์หรูหลาย 
แบรนดมี์ผลิตภณัฑส์าํหรับผูช้ายไม่มากและไม่ไดท้าํเป็นกิจจะลกัษณะเท่าใดนกั เน่ืองจากผูช้ายมกั
ไม่ค่อยให้ความสําคัญกับการดูแลเร่ืองภาพลักษณ์หรือหน้าตามากนัก และเห็นว่าเป็นเร่ือง 
สวยๆ งามๆ สาํหรับผูห้ญิงเท่านั้น แต่เม่ือยคุสมยัเปล่ียนผา่น ชีวิตผูค้นเปล่ียนแปรไป “ความงาม”  
ท่ีถูกจาํกัดความสําหรับผูห้ญิงถูกถ่ายทอดสู่ผูช้ายมากยิ่งข้ึน ส่งผลให้ในปัจจุบันผูช้ายเร่ิมเกิด
ความคิดท่ีว่าหากหนา้ตาผิวพรรณดูดี ดูสดใส ย่อมก่อแรงดึงดูดจากผูค้นรอบขา้ง เป็นการสร้างและ
ดึงดูดโอกาสดีๆเขา้มาในชีวิต เพราะปัจจุบนัมีงานหลายประเภทท่ีต้องอาศัยผูมี้บุคลิกภาพและ
รูปลกัษณ์ท่ีดี 
 ผูช้ายทุกวนัน้ีมีแนวโนม้ท่ีหนัมาสนใจเร่ืองรูปลกัษณ์ของตวัเองกนัมากข้ึน  
จนอาจกล่าวไดว้า่น่ีคือ เร่ืองของรูปร่างของผูช้ายสมยัใหม่ และเป็นสญัญาณท่ีบ่งบอกวา่แนวโนม้ 
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชส่้วนตวักาํลงัมีตลาดท่ีใหญ่ข้ึนสําหรับลูกคา้กลุ่มน้ี ผลท่ีตามมาคือทาํให้สินคา้
เคร่ืองสาํอาง แฟชัน่ตลอดจนสินคา้ และบริการท่ีสอดคลอ้งกบัรูปแบบของวิถีชีวิตสาํหรับคนกลุ่มน้ี
เติบโตควบคู่ไปดว้ย ในต่างประเทศผูผ้ลิตเคร่ืองสําอางตระหนักในแนวโน้มดงักล่าวน้ีดี วงการ
โฆษณาขานรับด้วยการลดทอนภาพลกัษณ์ความแข็งแรงบึกบึนของผูช้าย หันมาเลือกใช้ความ
นุ่มนวล และเฉียบเน๊ียบของรูปลกัษณ์แทน แนวโนม้การเพ่ิมข้ึนของผูช้ายท่ีให้ความสนใจในเร่ือง
ของรูปร่าง และภาพลักษณ์ของตนเองได้ท่ีมีมากข้ึน กลายเป็นกระแสนิยมท่ีแพร่ไปทั่วโลก 
เช่นเดียวกบัทาํให้เกิดกลุ่มธุรกิจสินคา้ดา้นเคร่ืองสําอางสําหรับผูช้ายแพร่หลายในประเทศไทย 
ผูป้ระกอบการดา้นผลิตภณัฑค์วามงามของผูช้ายไดเ้ร่งปรับแผนธุรกิจของตวัเองให้สอดคลอ้งกบั
รูปแบบของวิถีชีวิตใหม่ท่ีเกิดข้ึน เพื่อแย่งชิง และเป็นผูน้ําทางการตลาดด้านในน้ี โดยมีการ
ประมาณว่าจะมูลค่าตลาดอย่างตํ่าไม่น้อยกว่า  1 พนัลา้นบาทต่อไป ส่งผลให้หลายปีท่ีผ่านมาน้ี 
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ผลิตภัณฑ์ความงามสําหรับผูช้ายหลากหลายยี่ห้อประกาศตัวเป็นเคร่ืองสําอางสําหรับผูช้าย
โดยเฉพาะ โดยทยอยเปิดตวัสินคา้ผลิตภณัฑดู์แลผวิพรรณสาํหรับสุภาพบุรุษออกมาอยา่งต่อเน่ือง 
 สาํหรับประเทศไทยตลาดเคร่ืองสาํอางผูช้ายกาํลงัเป็นท่ีจบัตามอง เพราะตลาดสินคา้
กลุ่มน้ีมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะในกลุ่มเพอซนันอลแคร์ และสกินแคร์ ตลอดช่วงเวลา
หลายปีท่ีผ่านมา โดยมีผูป้ระกอบการเพิ่มข้ึนหลายแบรนด์ ทั้งแรนด์ในประเทศ และต่างประเทศ 
รวมไปถึงธุรกิจขายตรง 
 ตลาดเคร่ืองสําอางผูช้ายในปัจจุบนัมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ืองทุกปี โดยตลาดรวมมี
การขยายตวัเพ่ิมข้ึนปีละกว่า 600 ลา้นบาท หรือประมาณปีละ 10 เปอร์เซ็นต์ จากตลาดรวมเพอร์
ซนันลัแคร์ และนํ้ าหอมสาํหรับผูช้ายประมาณ 4,000-5,000 ลา้นบาท และสกินแคร์อีกประมาณ 
3,000-4,000 ลา้นบาท 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเติบโตของธุรกิจเคร่ือง สําอางผูช้าย ไดแ้ก่ งานส่ือสารทาง
ส่ิงพิมพ ์โดยเฉพาะนิตยสาร และการโฆษณาผ่านทางส่ือโทรทศัน์ มีส่วนอย่างมากในการสร้าง
ภาพลกัษณ์ของผูช้ายดูดียุคใหม่ ท่ีดูสะอาด มีกล่ินตวัหอม และหมดจดไม่แตกต่างจากนางแบบ
ผูห้ญิง ภาพดังกล่าว กลายเป็นรูปแบบของผูช้ายท่ีน่าดึงดูดใจสาวๆ และมีอิทธิพลต่อเทรนด ์
การปรับปรุงตวัเองของผูช้ายเกือบจะทั้งหมดทาํให้ค่านิยมทางสังคม ท่ีผูช้ายตอ้งบึกบนั แขง็แกร่ง 
ห้าวหาญลดลงไปมาก ภาพลกัษณ์ของฮีโร่แบบซิลเวส-เตอร์ สตาร์โลน หรือ อาร์โนลด์ หรือ อาร์
โนลด ์ชวาสเนก แทบไม่มีร่องรอยเหลืออยูใ่นทุกวนัน้ี 
 ความเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคผูช้ายยุคใหม่ ทาํให้นักการตลาด และนักโฆษณาให้
ความสนใจอย่างมาก โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองสําอาง เพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์เกิดข้ึนมา
จากความตอ้งการของชายแทจ้ริงๆ ปัจจุบนักลุ่มน้ีมีความตอ้งการในสินคา้และบริการดงักล่าว แต่
ปัญหาท่ีสาํคญัคืออุปสรรคดา้นการส่ือสาร เน่ืองจากสังคมไทยไม่มีการบญัญติัศพัทส์าํหรับสินคา้ท่ี
เป็นของผูช้ายแท้ๆ  โดยเฉพาะ ในขณะท่ีต่างประเทศจะมีศพัทเ์ฉพาะเช่น Grooming, Men’s Aging 
เป็นตน้ แต่ในไทยยงัเรียกรวมๆ กนักบัผลิตภณัฑข์องผูห้ญิง เช่นสถานเสริมความงาม เคร่ืองสาํอาง 
เคร่ืองประทินโฉม แมว้่ากลุ่มผูช้ายแท้ๆ  มีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการเหล่าน้ีมากข้ึน แต่
ขอ้จาํกัดด้านการส่ือสารทาํให้ไม่ภูมิใจท่ีจะบอกใครๆ เน่ืองจากอาจเป็นประเด็นท่ีนําไปสู่ขอ้
ถกเถียงระหว่างความเป็นชายแทห้รือไม่ใช่ชายแทไ้ดเ้ช่นกนั การส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ี 
จึงตอ้งมีความชดัเจน เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้สึกอิสระท่ีจะใช ้แมว้่าจะขดัแยง้กบัความเป็นผูช้ายแท้ๆ  
ก็ตาม ทั้งยงัตอ้งจาํแนกความแตกต่างระหว่างความเป็นเคร่ืองสาํอางสาํหรับผูห้ญิงหรือผูช้าย หรือ
แมก้ระทัง่การระบุส่วนผสมท่ีให้ความพิเศษแก่พวกเขา รวามทั้งช่ือผลิตภณัฑ์ก็ควรจะถูกจาํแนก 
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กลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนอีกว้ย จึงไม่ใช่เร่ืองแปลกท่ีกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดกลุ่มน้ีจะไดรั้บ
ความสนใจจากนกัการตลาด 
 จากประเด็นปัญหา การแข่งขนัท่ีรุนแรงของผลิตภณัฑค์วามงามสาํหรับสุภาพบุรุษท่ีมี
การเปิดตวัอย่างต่อเน่ืองและหลากหลายและผลิตภณัฑค์วามงามสาํหรับสุภาพบุรุษนั้น กลายเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีความจาํเป็นอยา่งแทจ้ริง ทาํใหผู้ว้ิจยัตอ้งการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แล
ผวิหนา้สาํหรับผูช้ายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เหล่าน้ี และกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด
กลุ่มน้ีมีความตอ้งการคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบใด ส่ิงใดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
และมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดใดบา้งท่ีจะสามารถเขา้ถึงและตอบสนองต่อความตอ้งการ ของ
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีได ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(1) จบัตาหนุ่มสาํอาง big spender กลุ่มใหม่ http://www.businessthai.co.th สิงหาคม 2547 
(2) ธุรกิจความงามแตกไลน์ แก่ชิงเคก้ ชายรักสวย METROSEXUAL กระแสใหม่ธุรกิจเพ่ือชายรักสวย  

(7 สิงหาคม 2547) 
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2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 2.1 เพื่อศึกษาถึงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2.2 ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 2.3 ศึกษาความเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความสาํคญัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีไดน้าํแนวความคิดทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกนัมาบูรณาการ
เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรต่างๆ ดงัน้ี 

 

ตวัแปรอสิระ     ตวัแปรตาม  

       (Independent Variables)        (Dependent variable) 

 ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ด้านข้อมูลส่วนบุคคล 

- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 

- อาชีพ 
- รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

- สถานภาพสมรส 
ส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านผลิตภณัฑ์ 

- ด้านราคา 
- ด้านการจดัจําหน่าย 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 

พฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้า
สําหรับสุภาพบุรุษของผู้บริโภค              

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
-   การรับรู้ปัญหา 
-   การคน้หาขอ้มูล 
-   การประเมินทางเลือก 
-   การตดัสินใจซ้ือ 
-   พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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4. ขอบเขตการศึกษา 
 

4.1 ขอบเขตด้านประชากร ในการทาํวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคชายท่ีซ้ือผลิตภณัฑดู์แล 

ผวิหนา้สาํหรับ สุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงมีอายตุั้งแต่ 16 ปีข้ึนไป  
4.2 ขอบเขตเนือ้หา โดยจะทาํการศึกษาลกัษณะของผูบ้ริโภค ตามหลกัแนวคิด  

ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในส่วนของปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นขอ้มูล
ทัว่ไป ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได้ สถานภาพสมรส และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 

4.3 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาในการศึกษาวิจยั เร่ิมตั้งแต่เดือนกมุภาพนัธ์ –  
พฤษภาคม 2555 รวม 4 เดือน โดยสาํรวจเกบ็ขอ้มูลในเดือนมีนาคม 2555  

4.4 ขอบเขตด้านตวัแปร (Variables) ผูว้ิจยัไดก้าํหนดตวัแปรท่ีจะศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

4.4.1 ตัวแปรอสิระ (Independent variables) ไดแ้ก่ 

   1) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   2) ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด  
  4.4.2 ตัวแปรตาม (Dependent variables) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แล
ผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 5.1 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาย ุ15-60 ปี 

5.2 ผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้า หมายถึง กลุ่มผลิตภณัฑใ์นส่วนของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ของสุภาพบุรุษในท่ีน้ีจะศึกษา คือ ผลิตภณัฑ์ในกลุ่มดูแลผิวหน้า แบ่งเป็น โฟมลา้งหน้า เจลลา้ง
หนา้ สครับ มาร์ก ครีมบาํรุง ครีมลดร้ิวรอย  และครีมกนัแดด  มอยเจอร์ไรเจอร์ เป็นตน้ 

5.3 พฤติกรรมการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคมีทั้งความตอ้งการและอาํนาจในการซ้ือ กจ็ะเกิด 
พฤติกรรมการซ้ือ ข้ึนมา เป็นตน้วา่ ซ้ือท่ีไหน เม่ือใด และการใหม้าตราการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ 
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5.4 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ซ่ึงธุรกิจใช่ 
ร่วมกนัเพื่อบรรลุ วตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย ไดแ้ก่  
  5.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ประเภท รูปแบบ คุณภาพ สภาพการใช้งาน ความ
พร้อมของสาธารณูปโภคต่างของบา้นมือสอง 
  5.4.2 ด้านราคา ไดแ้ก่ ราคาของบา้นมือสองท่ีพึงพอใจ สามารถต่อรองได ้และ
เง่ือนไขในการชาํระเงิน 
  5.4.3 ด้านการจัดจําหน่าย ไดแ้ก่ ทาํเลท่ีตั้ง และความสะดวกสบายในการเดินทาง
ของบา้นมือสอง 
  5.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการ
ประชาสมัพนัธ์ของบา้นมือสอง 
 

6. ประโยชน์ของการวจิยั 
 
 6.1 ด้านสามารถนําผลการศึกษาท่ีได้มาเป็นข้อมูลพื้นฐานและแนวทางให้แก่
บริษทัผูผ้ลิตสินคา้เพื่อนาํไปปรับปรุงรูปแบบทางการจดัจาํหน่ายให้สอดคลอ้งและตรงตามความ
ตอ้งการของผูช้ายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 6.2 ผลการวิจยัจะกระตุน้ให้มีการพฒันาเก่ียวกบัการผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า ต่อการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับผูช้ายของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



บทที ่2 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อให้การศึกษาคร้ังน้ีมีความสมบูรณ์
ยิง่ข้ึน ผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษาแนวทฤษฎีต่างๆ ตลอดจนผลงานวิจยัท่ีเก่ีขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ 
สุภาพบุรุษ 

2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดดา้นส่วนประสมการตลาด 
 

1. แนวคดิการพฒันาผลติภณัฑ์และความรู้เกีย่วกบัผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้า 
 สําหรับสุภาพบุรุษ 
 
 ในปัจจุบนั นอกจากผูช้ายตอ้งมีบุคลิกภาพท่ีดูดีแลว้ ยงัตอ้งมีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดูดี
อีกด้วย โดยเฉพาะผูช้ายในวยัทาํงานท่ีมีความจาํเป็นจะต้องพบปะกับลูกคา้อยู่เสมอซ่ึงการมี
ภาพลกัษณ์ท่ีดี ส่งผลอยา่งยิ่งต่อความน่าเช่ือถือและความประทบัใจแรกของลูกคา้ เคร่ืองสาํอางจึง
ถือเป็นสินคา้อีกประเภทหน่ึงท่ีผูช้ายหันมานิยมใชก้นัมากข้ึน แต่เน่ืองจากผูช้ายมีสภาพร่างกายท่ี
แตกต่างจากผูห้ญิง และรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีสมบุกสมบนัมากกว่าผูห้ญิงได ้เม่ือผูป้ระกอบการ
เห็นข้อแตกต่างดังกล่าวแล้ว จึงทําให้ผูป้ระกอบการทั้ งผูป้ระกอบการภายในประเทศและ
ต่างประเทศหลายราย ไดผ้ลิตเคร่ืองสาํอางท่ีใหผู้ช้ายใชโ้ดยเฉพาะ ซ่ึงเห็นไดจ้ากสินคา้เคร่ืองสาํอาง
สาํหรับผูช้ายท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาดเป็นจาํนวนมาก 
 ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2552) ไดท้าํการสาํรวจและคาดการณ์ว่า ในปี พ.ศ. 2550 ตลาด
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้ายมีมูลค่าประมาณ 1,450 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 5.1 ส่วนทั้งปี 
พ.ศ. 2551 น้ี คาดว่า ตลาดผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้ายภายในประเทศ จะมีมูลค่าประมาณ 
1,510 ลา้นบาท เพ่ิมข้ึนจากปี พ.ศ. 2550 ร้อยละ 4.2 แต่เป็นการขยายตวัท่ีชะลอลง เน่ืองจากภาวะ
เงินเฟ้อท่ีสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในช่วงคร่ึงแรกของปี พ.ศ. 2551 ทาํใหผู้บ้ริโภคเพศชายลดการบิรโภค
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เคร่ืองสาํอางท่ีมีราคาสูง เช่น นํ้าหอม ครีมบาํรุงต่างๆ ลง โดยบริโภคเฉพาะเคร่ืองสาํอางท่ีจาํเป็ฯต่อ
ชีวิตประจาํวนัเท่านั้น ซ่ึงไดแ้ก่ เคร่ืองสาํอางกลุ่มทาํความสะอาดผวิหนา้ และระงบักล่ิน นอกจากน้ี
ในช่วงคร่ึงหลงัปี พ.ศ. 2551 กเ็กิดภาวะเศรษฐกิจโลกชะลอตวัลงอยา่งมาก ทาํใหเ้กิดความไม่มัน่คง
ในอาชีพการงาน ผูบ้ริโภคเพศชายจึงชะลอการบริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้าย หรือลด
การบริโภคเคร่ืองสาํอางลงไป 
 สาํหรับปี พ.ศ. 2552 นั้น ศูนยว์ิจยักสิกรไทยคาดการณ์ว่า ตลาดเคร่ืองสาํอาง สาํหรับผ็
ชายน่าจะมีมูลค่าประมาณ 1,560 ลา้นบาท โดยมีอตัราการเติบโตท่ีชะลอตวัร้อยละ 3.5 จากภาวะ
เศรษฐกิจท่ีชะลอตวัลงอยา่งมากในช่วงปลายปี พ.ศ. 2551 ทาํใหผู้บ้ริโภคเพศชายมีการตดัค่าใชจ่้าย
สําหรับสินคา้ฟุ่ มเฟ่ือยลง รวมไปถึงผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง เน่ืองจากผูบ้ริโภคเพศชายส่วนใหญ่ 
ไม่เห็นว่าผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางท่ีนอกเหนือจากกลุ่มทาํความสะอาดผิวหน้า และระงบักล่ินกาย 
เป็นสินคา้อุปโภคท่ีตอ้งใชใ้นชีวิตประจาํวนัเหมือนกบัผูบ้ริโภคเพศหญิง แต่ก็ยงัมีปัจจยัสาํคญัท่ีทาํ
ใหต้ลาดเคร่ืองสาํอางผูช้ายยงัสามารถ 
 ขอ้มูลทางการตลาดรายงานว่า แนวโน้มตลาดดูแลผิวหน้าสําหรับผูช้ายมีอตัรการ
เติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะตั้งแต่ปีท่ีผา่นมา ทั้งน้ีพบว่าทุกเซกเมนตมี์อตัราการเติบโตสูง โดย
มูลค่าตลาดผลิตภณัฑ์สําหรับผูช้าย 300 ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตร้อยละ 300 ซ่ึงปัจจุบนัแบ่ง
ออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและทาํความสะอาดผิวเท่านั้ น เน่ืองจาก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบัผวิหนา้เป็นอนัดบัแรก ทั้งน้ีปัจจุบนัตลาดดูแลผิวหนา้
และทาํความสะอาดผวิหนา้ นีเวียเป็นผูน้าํตลาดครองส่วนแบ่งร้อยละ 49.6 รองมาเป็นทรอสร้อยละ 
19.9 ท่ีเหลือเป็นอ่ืนๆ ร้อยละ 30  
 

2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค  
 
 2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีนกัวิชาการไดใ้ห้ความหมายของคาํว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ไวห้ลากหลาย ท่ีคลา้ยคลึงกนัท่ีรวบรวมไดพ้อสงัเขป ดงัน้ี 
  ดารา ทีปะปาล (2542: 3) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึง
กระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคล หรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเพื่อทาํการเลือกสรร การซ้ือ การใช ้การ
บริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการ ความคิด หรือประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และ
ความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 
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  พารินธร น่ิมเชียง (2542: 23) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
หมายถึง การกระทาํ หรืออาการ ท่ีแสดงออกของบุคคลท่ีตอบสนองต่อส่ิงเร้า พฤติกรรมของบุคคล
ทุกพฤติกรรมยอ่มมีสาเหตุ ของพฤติกรรมหน่ึงๆ อาจเหมือนกนัหรือแตกต่างกนัได ้และพฤติกรรม
หน่ึงๆ อาจจะมีสาเหตุมาจากหน่ึงหรือหลายสาเหตุ 
  พะยอม อิงคตานุวฒัน์ (2545: 14) กล่าววา่ พฤติกรรม คือผลรวมของ 
การสนองตอบต่อส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนทั้งภายนอกและภายใน 
  ศุภกร เสรีรัตน์ (2544: 7) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั การซ้ือและการใชสิ้นคา้บริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน
ท่ีบุคคลตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและ หลงัการกระทาํดงักล่าว โดยบุคคลท่ีจะเช่ือถือว่าเป็นผูบ้ริโภค ใน
ท่ีน้ี คือ บุคคลผูซ่ึ้งมีสิทธิในการได้มาและใช้ไปซ่ึงสินคา้ และบริการท่ีได้มีการเสนอขายโดย
สถาบนัทางการตลาด 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 136 – 166) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและ
กระบวนการตดัสินใจของบุคคล ในอนัท่ีจะประเมินผลและใหไ้ดม้า ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ  
ซ่ึงกคื็อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คนสุดทา้ยนั้นเอง  
  จากความหมายดังกล่าว  สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค ก็คือ กิจกรรมการ
แสดงออกหรือการกระทาํของมนุษย ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ บริการ การจดัหา การแลกเปล่ียน
ซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือหรือใชสิ้นคา้ ข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคล แลว้
ยงัข้ึนอยูก่บัการรับรู้ขอ้มูลสภาวะแวดลอ้ม ท่ีอาจเขา้มามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง และ ตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มรอบขา้ง 
 2.2 ความสําคญัของพฤติกรรมผู้บริโภค  
  ยทุธนา ธรรมเจริญ (2544: 188) วตัถุประสงคข์องกิจกรรมทางการตลาด คือ  
การพยายามกระตุน้ให้ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการของกิจการ แทนท่ีจะไปเลือกซ้ือมาจากคู่
แข่งขนั ความสาํเร็จของการตลาด จะเกิดข้ึนไดก้โ็ดยการวิเคราะห์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
การระมดัระวงัในการแบ่งส่วนการตลาดใหถู้กตอ้ง นกัการตลาดควรตระหนกัว่าผูบ้ริโภคแต่ละคน
แตกต่างกนั และความแตกต่างกนัของบุคคลสมัพนัธ์โดยตรงต่อความตอ้งการในตลาด   
(Market demand)  
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 192) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธ์
ทางการตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํให้ธุรกิจประสบความสาํเร็จ ถา้กลยทุธ์ทางการตลาด สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ เพื่อให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาด 
(Marketing concept) คือการทาํให ้ลูกคา้พึงพอใจ 
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  จากความหมายของผูบ้ริโภค กล่าวไดว้่า ทุกคน คือ ผูบ้ริโภค และทุกคนไม่จาํเป็น
ท่ีจะตอ้งการสินคา้เหมือนกนั แต่เขาจะไดรั้บความพอใจก็ต่อเม่ือธุรกิจไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการ 
โดยไดพ้ยายามกระตุน้ให้ลูกคา้ เลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการของกิจการ โดยการวิเคราะห์ถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เกิดข้ึนไดอ้ย่างไร และทาํไม ซ่ึงจะช่วยให้สามารถแยกผูบ้ริโภคเหล่านั้น
ออกมาไดเ้ป็นส่วนๆ จากตลาดส่วนรวมทั้งหมด  
  ด้วยเหตุผลน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงมีความสําคัญท่ีจะต้องการศึกษา เพราะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผล ต่อความสาํเร็จของธุรกิจ ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะทาํให้
ธุรกิจสามารถสร้าง หรือกาํหนด กลยุทธ์การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผูบ้ริโภค และสามารถคน้หาวิธีการ หรือ แนวทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในสังคมไดอ้ย่างถูกตอ้ง และ สอดคลอ้งกบั ความสามารถ ในการตอบสนองของธุรกิจ
มากยิง่ข้ึน และท่ีสาํคญัจะช่วยในการพฒันาตลาด และพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึน อยา่งต่อเน่ือง 
 2.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 126) ไดก้ล่าวไวอ้ยา่งน่าสนใจว่าการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะไดผ้ลิตสินคา้ 
หรือบริการตรงตามความตอ้งการ โดยมีคาํถามท่ีใชใ้นการคน้หาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 
1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who What Why Whom When Where และ How เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ 
หรือ 7Os ประกอบดว้ย Occupants, Object, Objective, Organizations, Occasions, Outlet และ 
Operations ซ่ึงต่อไปน้ี เป็นการแสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 คาํตอบ เก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้งการใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 2.1 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
 ผูบ้ริโภค (7Os) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
    (who is in the target   
     market) 

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
(occupants) ทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps)  
ท่ีประกอบดว้ย กลยทุธ์ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา  
การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 
และสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
   (what does the  
   consumer buy) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์คือ 
ตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(product component) และ
ความแตกต่างเหนือคู่แข่ง 
(competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ย (product strategy) 
1. ผลิตภณัฑห์ลกั 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ยการบรรจุหีบห่อ 
ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ และลกัษณะ 
นวตักรรม ฯลฯ 
3. ผลิตภณัฑค์วบ 
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั 
(competitive differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
    (why does the consumer   
    buy) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(objectives) ผูบ้ริโภคสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกาย และดา้นจิตวิทยา 
ซ่ึงตอ้งศึกษาปัจจยั 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ คือ 
1. ปัจจยัภายใน หรือปัจจยั ทาง
จิตวิทยา 
2. ปัจจยัทางดา้นสงัคม และ
วฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(product strategies)  
2. กลยทุธ์ทางการส่งเสริม
การตลาด (promotion 
strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริม   
การขาย การใหข้่าว และ 
การประชาสมัพนัธ์ 
3. กลยทุธ์ดา้นราคา และ 
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ 
จดัจาํหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ 
    ตดัสินใจ  
    (who participates in the  
    buying) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม 2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การโฆษณา และ (หรือ) กล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(advertising and promotion 
strategies) โดยใชก้ลุ่มผูมี้
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
    (when does the    
    consumer buy) 
     

โอกาสในการซ้ือ (occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
สาํคญัต่าง ๆ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(promotion strategies) เช่น ทาํ
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
ตอ้งสอดคลอ้งกบัโอกาสใน
การซ้ือ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
    (where does the  
    consumer buy) 

ช่องทางหรือแหล่ง (outlets)   
ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เกต็ ร้านขายของชาํ ฯลฯ 

กลยทุธ์ทางการจดัจาํหน่าย 
(distribution channel 
strategies) บริษทันาํผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมาย โดยพิจารณา
วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
    (how does the  
    consumer buy) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(operations) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(promotion strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา    
การขาย โดยใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสมัพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์  
ในการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 126) 
 
  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (who is in the target market) เป็นคาํถามเพ่ือทราบถึง
ส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (occupants) ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยนักลงทุน ท่ีตอ้งการ
ลงทุนในท่ีพกัอาศยัมือสองในกรุงเทพมหานคร 
  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (what does the consumer buy) เป็นคาํถามท่ีทราบถึงส่ิงท่ีตลาด 
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (objects) 
  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (why does the consumer buy) เป็นคาํถามเพ่ือทราบ 
วตัถุประสงคก์ารใช ้(objectives) 
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  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (who participates in the buying) เป็นคาํถามเพ่ือทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (when does the consumer buy) เป็นคาํถามเพ่ือทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (occasions) 
  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the consumer buy) เป็นคาํถามเพ่ือทราบถึง
ช่องทาง หรือแหล่ง (outlet) ท่ีผูบ้ริโภคจะไปทาํการซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพ่ือจดัหาช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย 
  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (how does the consumer buy) เป็นคาํถามเพ่ือทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (operations) 
  เสรี วงษม์ณฑา (2547: 31) ไดใ้หค้วามหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(analyzing consumer behavior) หมายถึง การคน้หา หรือวิจยั เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช้
สินคา้ และการบริการของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์ารเพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะ ความ
ตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะทาํให้
ผูบ้ริโภคพึงพอใจ นกัส่ือสารการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษา และวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจะได้
สามารถจดัส่ิงกระตุน้ หรือกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม  
  จากการศึกษาความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้ 
สามารถสรุปไดว้่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หา หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลให้มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และ
บริการ จนสามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาด รวมถึงการพฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง เพื่อ
สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 1.4 ปัจจัยสําคญัทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546 : 196)   ไดก้ล่าวถึงโมเดล พฤติกรรม ของ
ผูบ้ริโภค ของ Philip Kotler วา่เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ ซ้ือผลิตภณัฑ ์โดย
มีจุดเร่ิมต้นจากการท่ีเกิด ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทาํให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ี จึงอาจเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียด ตามรูปแบบ 
ดงัน้ี 
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ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus = S)  

การตอบสนองของ     

ผูซ้ื้อ 

(Response = R) 

ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด 

(Marketing 

Stimuli) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

(Other Stimuli) 

 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการ

ขาย 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม ฯลฯ 

 การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

 

 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Characteristics) 

 ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Decision Process) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

(Cultural) 

ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) 

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

(Psychological) 

 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase 

Behavior) 
 

ภาพท่ี 2.1  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ 
 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม่ กรุงเทพมหานคร ธรรมสาร 

 

 

 

Buyer’s Black 

Box กลอ่งดําหรือ

ความรู้สกึนกึคิด

ของผู้ซือ้ 
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  จากโมเดลแสดงรายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออธิบายไดด้งัน้ี  
  1. ส่ิงกระตุ้น(Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย  
(Inside stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะสนใจ และจดัส่ิง
กระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ โดยส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถควบคุม และตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภัณฑ์  ได้แก่ การออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม คุณภาพดีเพื่อกระตุน้ให้เกิด ความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ทางดา้นราคา ไดแ้ก่ 
การการกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณา จากลูกคา้เป้าหมาย ส่ิงกระตุน้
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ไดแ้ก่ การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง หรือให้ความสะดวกแก่
ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ถือเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเป็นตน้ 
  2. กล่องดํา หรือ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) เป็นปัจจยั
ภายในของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วยลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อท่ีจะมีอิทธิพลสําคญัต่อการรับรู้ 
ตอบสนองส่ิงเร้า และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เพ่ือทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ เพ่ือท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
ให้เหมาะสม เม่ือผูบ้ริโภคได้รับส่ิงกระตุ้นทางการตลาด หรือส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ ผ่านเขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย
หรือนกัการตลาด ก็คือ คน้หาว่าลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิด ไดรั้บอิทธพล จากส่ิงใดบา้ง
โดยทัว่ไปแลว้ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ดงัน้ี  
   2.1 ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Culture factors) เป็นสัญลกัษณ์ และเป็นส่ิงท่ี
มนุษยส์ร้างข้ึนโดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตัวกาํหนด และควบคุม
พฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง ค่านิยมในการกาํหนดลกัษณะของสังคม และกาํหนดความ
แตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืนๆ วฒันธรรมทางดา้นความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคล 
วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  วัฒนธรรมกลุ่มย่อย  และชั้ นของสังคม โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
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    2.1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลใน
สังคมเป็นตวักาํหนดปัจจยัทางดา้นความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคลเพราะถูกหล่อหลอมมา
ตั้งแต่เดก็จึงเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 
    2.2.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคม
ออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนัโดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นของสังคมจะมีสถานะเดียวกนั และ
สมาชิกในสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นทางสังคม โดยทัว่ไปแลว้ถือ
เกณฑร์ายได ้ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ แต่ละชั้นของสังคมจะมีบทบาท และหนา้ท่ีท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงแต่
ละชั้นของสงัคมจะมีค่านิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่งลกัษณะท่ีสาํคญัของชั้นสังคม  มี
ดงัน้ี (1) บุคคลภายในชั้นสงัคมเดียวกนัจะมีพฤติกรรมเหมือนกนัและบริโภคคลา้ยกนั (2) บุคคลจะ
ถูกจดัลาํดบัสูง หรือตํ่าตามตาํแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ชั้นของสังคมจะแบ่งชั้นตามอาชีพ 
รายได ้ฐานะ ตระกูล ตาํแหน่งหน้าท่ีหรือบุคลิกลกัษณะ (4) ชั้นสังคมเป็นลาํดบัขั้นท่ีต่อเน่ืองกนั 
และบุคคลสามารถเปล่ียนชั้นสงัคมใหสู้งหรือตํ่าลงได ้
   2.2 ปัจจัยทางด้านสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัภายนอกและปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่ม
อา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
    2.2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference group) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปมีส่วน
ร่วม และเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล กลุ่ม
อา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบั คือ 
     1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary group) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท  
และเพื่อนบา้น 
     2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary group) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในสังคม 
เพื่อนต่างอาชีพ และบุคคลต่าง ๆ ในสงัคม 
     กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรม 
และ   การดาํรงชีวิต รวมทั้งทศันคติ และแนวความคิดของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตอ้งการเป็นท่ี
ยอมรับของกลุ่มจึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล นกัการตลาดควร
ทราบวา่กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งไร 
    2.2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทศันคติความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
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    2.2.3 บทบาท และสถานภาพ (Role and Status) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบั
หลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ โดยท่ีบุคคลจะมีบทบาท และ
สถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
   2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะ ส่วนบุคคล ของคนทางดา้นต่าง ๆ ได้แก่ อายุ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ การศึกษา และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี  
    2.3.1 เพศ (Sex) เป็นการแบ่งแยกความแตกต่างขั้นพื้นฐานของคน จาก 
การวิจยัทางจิตวิทยา หลายช้ิน ไดแ้สดงให้เห็นว่า เพศชายและเพศหญิง มีความแตกต่างกนัอย่าง
มาก ในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะสังคมและวฒันธรรมกาํหนดบทบาท และ
กิจกรรมของ คนสองเพศไวต่้างกนั รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเอง  
    2.3.2 อายุ (Age) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหค้นมีความเหมือนหรือแตกต่างกนั
ในเร่ืองความคิด และพฤติกรรม โดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยมมากกว่า 
(more liberal) คนท่ีมีอายมุาก รวมทั้งยดึถืออุดมการณ์มากกว่า และใจร้อนกว่า ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุ
มาก มกัจะมีความคิดอนุรักษนิ์ยมมากกว่า (more conservative) ยดึถือการปฏิบติัมากกว่า การมีบา้น
และท่ีดินเป็นของตนเอง อายจึุงเป็นปัจจยัสาํคญัประการ หน่ึงท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
    2.3.3 รายได้ การศึกษา อาชีพ (Income ,education and occupation) เป็น
ตวัแปรท่ีสาํคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด ทั้งสามอยา่งน้ีมีแนวโนม้สัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ด ใน
ความสัมพนัธ์เชิงเหตุผลโดยทัว่ไปจะถือว่าเป็นลกัษณะของชนชั้นทางสังคม(Social class) ท่ีจะ
สะทอ้นถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของบุคคลนั้นๆ  
    2.3.4 รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) รูปแบบการดาํรงชีวิตในโลกโดย
แสดงออกในรูปของ (1) กิจกรรม (activities) (2) ความสนใจ (interests) (3) ความคิดเห็น  
(opinions) รูปแบบการดาํรงชีวิตข้ึนอยู่กบัวฒันธรรม ชั้นของสังคม และกลุ่มอาชีพของบุคคล 
นกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยม และรูปแบบการดาํรงชีวิต 
   2.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายใตต้วัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือ และการใชสิ้นคา้ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
    2.4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายใตต้วับุคคล
ซ่ึงกระตุน้ให้ตวับุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก 
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เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสงัคม หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพ่ือกระตุน้ใหเ้กิด
ความตอ้งการ 
     พฤติกรรมมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ (motive) ซ่ึงหมายถึง ความ
ตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมี
เป้าหมาย (station and futrell, 1987 : 649) นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนภายใน 
ตวัมนุษย ์ซ่ึงถือว่าเป็นความตอ้งการของมนุษยอ์นัประกอบไปดว้ยความตอ้งการดา้นร่างกาย และ
ความตอ้งการดา้นจิตวิทยาต่าง ๆ ความตอ้งการเหล่าน้ีทาํให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะหาสินคา้มาบาํบดั
ความตอ้งการของตน นักจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษย ์ทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียง
มาก คือ “ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว”์ ซ่ึงไดจ้ดัประเภทความตอ้งการตามลาํดบั 5 ระดบัจากตํ่าไป
สูง ดงัน้ี 
     (1) ความตอ้งการของร่างกาย (physiological need) เป็นความ 
ตอ้งการพื้นฐานเพื่อความอยูร่อด เช่น อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค อากาศ ความ 
ตอ้งการพกัผอ่น และความตอ้งการทางเพศ 
     (2) ความตอ้งการความปลอดภยั (safety need) ประกอบไปดว้ย 
ความตอ้งการในหนา้ท่ีการงาน ความตอ้งการไดรั้บความคุม้ครองจากอนัตรายท่ีจะมีต่อร่างกาย 
     (3) ความตอ้งการการยอมรับและความรัก (belongingness and love 
need) เป็นการตอ้งการการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม และบุคคลท่ีสาํคญัสาํหรับกลุ่ม ความรักอาจ
เป็นความรักจากครอบครัว เพื่อน เพื่อนต่างเพศ 
     (4) ความตอ้งการการนับถือ (ความยกย่อง) และสถานะจากสังคม 
(extreme and status need) เป็นความพยายามท่ีจะใหมี้ความสัมพนัธ์ระดบัสูงกบับุคคลอ่ืนรวมทั้ง
การมีอาํนาจ ความสาํเร็จ ความรู้ ความสามารถ ความร่ํารวย ช่ือเสียง และเกียรติ 
     (5) ความตอ้งการประสบความสาํเร็จสูงสุดในชีวิต  
(self-actualization need) เป็นความตอ้งการสูงสุดของแต่ละบุคคล 
    2.4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บ 
การเลือกสรรจดัระเบียบ และตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึง 
(กระบวนการของความเขา้ใจ การเปิดรับของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอยูอ่าศยั) จากความหมายน้ี จะ
เห็นว่าการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กับปัจจัยภายใน เช่น ความเช่ือ 
ประสบการณ์ความตอ้งการ อารมณ์ และยงัข้ึนอยูก่บัลกัษณะปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ 
จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน การได้
รสชาติ และการไดรู้้สึก 
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    2.4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และ 
(หรือ) ความโน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ
บุคคลได้รับส่ิงกระตุน้ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด และเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือ ทฤษฎี
ตวักระตุน้ปฏิกิริยาตอบสนอง (stimulus response theory) นั้นเอง 
    2.4.4 ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิง
หน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
    2.4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงหรืออาจหมายถึง ความโน้มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองส่ิงกระตุน้ไปใน
ทิศทางท่ีสมํ่าเสมอ ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ 
    2.4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด์ (Freud theory) เป็น
รูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึง ลกัษณะ
ดา้นจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคลซ่ึงนาํไปสู่การตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอ และมีปฏิกิริยาต่อ
ส่ิงกระตุน้ ฟรอยด์ไดพ้ิจารณาบุคลิกภาพของบุคคลซ่ึงมีความพฒันาโดยพยายามท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการของเขาใหบ้รรลุผลสาํเร็จโดยกาํหนดเป็นทฤษฎีฟรอยด ์(Freud theory) ฟรอยดพ์บว่า
ไม่รู้สึกถึงส่ิงกระตุน้พฤติกรรมท่ีแทจ้ริงเพราะส่ิงกระตุ่นไดก้าํหนดรูปร่างตั้งแต่ตอนเป็นเด็กผ่าน
กระบวนการทางสังคม ฟรอยดพ์บว่าบุคลิกภาพ และพฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความนึก
คิดพื้นฐาน 3 ระดบั คือ 
     (1) Id เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความต้องการขั้น
พื้นฐานของมนุษย ์ตามความตอ้งการท่ีแทจ้ริง โดยมิไดมี้การขดัเกลาให้พฤติกรรมนั้นเหมาะกบั
ค่านิยมของสงัคม 
     (2) Ego เป็นส่วนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาใหเ้หมาะสมกบักาลเทศะ 
เหตุผล หรือเหตุการณ์ท่ีเป็นจริงในสงัคม 
     (3) Superego เป็นส่วนหน่ึงท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามค่านิยม
ของสงัคม กล่าวว่าส่ิงใดท่ีเป็นส่ิงท่ีดีควรยดึถือ และพฤติกรรมปฏิบติั ส่วนของซุปเปอร์อีโกก้็จะรับ
ไวแ้ละปฏิบติัตาม 
    2.4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคล
มีต่อตนเอง หรือความคิดท่ีวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
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 3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) ผูบ้ริโภคตดัสินใจในประเด็นต่างๆ 
ดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
  จากทฤษฎี และแนวความคิดเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้ จะเห็นว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการกระทาํหรือการแสดงออกในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงสามารถ
เกิดข้ึนไดจ้ากหลายปัจจยั ดงันั้น จึงตอ้งมีการศึกษาจากสาเหตุทั้งปวงท่ีส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ และบริการของผูบ้ริโภค อนัจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผน กาํหนดกลยทุธ์ และนโยบาย
ต่างๆ สําหรับงานวิจยัช้ินน้ีจะทาํการศึกษาในส่วนของการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นส่ิง
สาํคญัท่ีส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือบา้นมือสองของผูบ้ริโภค 
 

3. แนวคดิด้านส่วนประสมการตลาด 
 

3.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาด  
  จากการศึกษาของ สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2543: 29-34 ) ไดก้ล่าวถึง ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ,์ การจดัจาํหน่าย, การกาํหนดราคา,  
การส่งเสริมทางการตลาด หรือเราสามาร เรียกส่วนประกอบทางการตลาดไดอี้กอย่างหน่ึงว่า 4Ps 
ส่วนประสมทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนัโดย P แต่ละตวัมีความสาํคญัเท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยูก่บั
ผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนท่ีจะวางกลยทุธ์ วา่จะเนน้ส่วนใด 

3.2 องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด  
  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย หรือเพ่ือกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน  
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 2547:35-36 ) ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ 
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  1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความ
จาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มี
ตวัตนกไ็ด ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้
ได้ผลิตภณัฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ 
  3. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบ ดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน 
การกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั  
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ หรือเป็น
การติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal  selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดย 
ไม่ใชค้น (No person selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองคก์ารอาจเลือกใช้
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกนั[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ  2547) 
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4. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 จากการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับผูช้ายของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดร้วบรวมเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งไวด้งัน้ี 
 ก่องกานดา วงศธี์นะสุต (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่ือการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ
ระหวา่ง 25-29 ปี จบการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดย
กลุ่มตวัอยา่งมากกวา่คร่ึงมีสถานภาพโสด 
 ด้านพฤติกรรมการเปิดรับเน้ือหาข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้าสําหรับ
สุภาพบุรุษ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีการเปิดรับเน้ือหาข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีวางจาํหน่ายใหม่  
การแนะนาํให้ใช ้ส่วนผสม คุณสมบติัพิเศษ การไดรั้บความนิยมและสถานท่ีจาํหน่ายของลิตภณัฑ์
จากส่ือโทรทศ้น์มากท่ีสุด ส่วนเน้ือหาข่าวสารเก่ียวกบัวิธีการใช ้ราคาจาํหน่าย การลดราคา การแจก
ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้การมีโปรโมชัน่สาํหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกการจดักิจกรรมพิเศษของผลิตภณัฑ์
กลุ่มตวัอยา่งเปิดรับจากส่ือพนกังานขายมากท่ีสุด 
 การศึกษาปัจจยัส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า
สําหรับสุภาพบุรุษ โดยมีปัจจยัการส่ือสารทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาปรากฏดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิหนา้ 
สาํหรับสุภาพบุรุษมากท่ีสุดในเร่ือง คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

2. ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิหนา้สาํหรับ 
สุภาพบุรุษมากท่ีสุดในเร่ือง การตั้งราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดจ้ากสินคา้ 

3. ปัจจยัดา้นสถานท่ี มีค่าเฉล่ียต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผวิหนา้สาํหรับ 
สุภาพบุรุษมากท่ีสุดในเร่ืองการแนะนาํ บอกต่อจากเพื่อนและคนในครอบครัว 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบาํรุง 
ผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษมากท่ีสุดในเร่ืองการแนะนาํ บอกต่อจากเพื่อนและคนในครอบครัว 
 ส่วนในเร่ืองของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ จาก
การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการดูแลรักษาสภาพผิว เป็นเหตุผลท่ีทาํให้ใชผ้ลิตภณัฑ์
บาํรุงผิวหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษมากท่ีสุด และจากการให้กลุ่มตวัอย่างเรียงลาํดบัของเหตุผลในการ
ตดัสินใจซ้ือ คุณภาพสินคา้เป็นปัจจยัแรกท่ีกลุ่มตวัอยา่งพิจารณา รองลงมาคือ เร่ืองราคาสินคา้ท่ีมี
ความเหมาะสม การท่ีสินคา้สามารถซ้ือไดง่้ายตามลาํดบั 
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 ชาติพง สุนทรฐิติเจริญ (2545) ศึกษาเร่ือง ทศันคติของผูช้ายต่อใช้เคร่ืองสําอาง ใน
อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวนมากท่ีสุด มีสถานภาพ
การสมรส เป็นโสด มีอายุระหว่าง 30-39 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียนหรือ
นกัศึกษา และมีรายไดส่้วนตวัต่อเดือน โดยประมาณ 5,000-10,000 บาท 
 องค์ประกอบทางดา้นความชอบ พบว่า ความรู้สึกต่อเคร่ืองสําอางท่ีจาํหน่ายอยู่ใน
ปัจจุบนัในแง่ของส่วนประสมการตลาดแลว้ ผูช้ายส่วนใหญ่จะมีความรู้สึกว่ามีความเหมาะสมอยู่
ในระดบัพอใช ้
 องคป์ระกอบเก่ียวกบัความตั้งใจก่อพฤติกรรม พบว่า ผูช้ายส่วนใหญ่มีความตั้งใจท่ีจะ
ใชเ้คร่ืองสาํอางชนิดต่างๆ ในอนาคต การเคร่ืองสาํอางและเลือกยีห่อ้ท่ีชอบหรือคิดว่าเหมาะสมตรง
ต่อความตอ้งการ พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองสําอางชนิดต่างๆ เป็นประจาํจะแตกต่างกนัตามอายุและ
รายได ้การไดม้าของเคร่ืองสาํอางพบวา่ผูช้ายส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสาํอางเอง 
 ณัฐพล ยะจอม (2549) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองสาํอางของผูช้าย ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ดงัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น 
ระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นความปลอดภยัในการใชไ้ม่เกิดการแพ ้
ดา้นการระบุวนัหมดอายท่ีุชดัเจน และดา้นวิธีการใชไ้ม่ยุง่ยาก ตามลาํดบั เวน้แต่ดา้นสินคา้ผลิตใน
ประเทศไทย ใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย 
 ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อบัดบัแรก คือ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ ดา้นการติดป้ายราคา
ท่ีชดัเจน และดา้นการมีหลายราคาใหเ้ลือก ตามลาํดบั 
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นเคร่ืองสาํอางมีจาํหน่ายทัว่ไป 
ดา้นสถานท่ีจาํหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวก และดา้นการจดัสินคา้ไวใ้นตาํแหน่งท่ีมองเห็นชดั ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านการโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดับมาก มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 3 อบัดับแรก คือ ด้านความน่าสนใจของโฆษณาทางวิทย ุ
โทรทศัน์ ดา้นการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดา้นความน่าเช่ือถือของผูแ้นะนาํโฆษณา
สินคา้ ตามลาํดบั 
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 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญั โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อบัดบัแรก คือ ดา้นการรับประกนัสินคา้และการคืนเงิน 
ดา้นการให้ทดลองใช ้และดา้นการให้ของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบราคากาํหนด ตามลาํดบั เวน้แต่ 
ดา้นการใหคู้ปองส่วนลดใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย 
 ปัจจยัดา้นพนักงานขาย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นความรู้ความสามารถของพนักงานขาย 
ดา้นบุคลิกภาพท่ีดีของพนกังานขาย และดา้นคาํแนะนาํของพนกังานขายตามลาํดบั 
 นอกจากน้ี พบว่า กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับผูช้ายชนิด
ผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาดผิวหน้า (cleansing) โฟมล้างหน้า รองลงมาคือ เลือกใช้ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองสําอางสําหรับผูช้ายชนิดเจลแต่งผม แว็กซ์ มูส (gel wax moose) เลือกใช้ผลิตภณัฑ์
เคร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้ายชนิดผลิตภณัฑเ์คร่ืองหอม ตามลาํดบั นิยมตราสินคา้ L’OREOR, NEVIA, 
POND’S ตามลาํดับ มีเหตุผลของการใช้เคร่ืองสําอางสําหรับผูช้าย คือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ 
รองลงมาคือ มีเหตุผลเพ่ือป้องกนัผิวคลํ้าจากแสงแดด และเพื่อตอ้งการให้ดูอ่อนเยาว ์ตามลาํดบั 
ส่วนใหญ่จะใชม้านานเป็นระยะเวลา 2 ปีข้ึนไป โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง ใชเ้คร่ืองสําอางจาก
แหล่งผลิตทั้งในและต่างประเทศ ซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้ เป็นส่วนใหญ่ ไม่นิยมซ้ือผลิตภณัฑแ์บบ
ครบชุด เน่ืองจากราคาสูง เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย เม่ือราคา
สูงข้ึน จะยงัคงเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์ดิม ซ้ือผลิตภณัฑต่์อช้ินต่อคร้ังในราคา 101-300 บาท ระยะเวลา
ซ้ือ 1 เดือนต่อคร้ัง โดยใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง ตํ่ากว่า 500 บาท กรณีสินคา้เดิมท่ีใช้อยู่เป็น
ประจาํไม่มีจาํหน่าย จะตดัสินใจการซ้ือตราสินคา้อ่ืนแทน ให้เหตุผลเน่ืองจากใชไ้ดเ้หมือนๆ กนั 
ส่วนใหญ่ชอบของแถมประเภทเส้ือบุรุษ และทราบขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองสาํอางสาํหรับผูช้าย
จากโทรทศัน์ 
 นทีรัย เกรียงชัยพร (2543) ศึกษาเร่ือง รูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคชาย ใน
กรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นผูช้ายอายุ 12-49 ปี ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน612 คน 
แบ่งออกเป็น 3 ช่วงอาย ุคือ อายุ 12-49 ปี 20-29 ปี และ 30-49 ปี ผลการวิจยัพบว่า มิติกรรมนั้น
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 8 กลุ่ม มิติความสนใจสามารถแบ่งออกไปเป็น 11 กลุ่ม และมิติความเห็น
แบ่งไดเ้ป็น 13 กลุ่ม ซ่ึงเม่ือรวมทั้ง 3 มิติ เขา้ดว้ยกนัสามารถแบ่งรูปแบบการดาํเนินชีวิตของกลุ่ม
ตวัอยา่งไดเ้ป็น 14 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มมีความสุขทั้งกบัตวัเองและสังคม, กลุ่มรักการทาํงาน, กลุ่มรัก
ความหรูหรา ร่ํารวย, กลุ่มทนัสมยั, กลุ่มชอบความทา้ทาย, กลุ่มพึงพอใจในตนเอง, กลุ่มสนใจ
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การเมือง, กลุ่มทาํตามกฏเกณฑข์องสังคม, กลุ่มส้ินหวงัหมดกาํลงัใจ, กลุ่มชอบสังสรรค ์สนทนา, 
กลุ่มหวัสมยัใหม่, กลุ่มอนุรักษนิ์ยม, กลุ่มชีวิตเร่งรีบ และกลุ่มชอบกีฬา 
 นอกจากนั้น ลกัษณะทางประชากร คือ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือนรวม
และสถานภาพการสมรส มีความสัมพนัธ์กบัการเป็นสมาชิกของกลุ่มรูปแบบการดาํเนินชีวิตต่างๆ 
และมีการศึกษเพ่ิมเติมเร่ือง พฤติกรรมใชสิ้นคา้ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ในหมวดผลิตภณัฑ์
เพื่อดูแลและทาํความสะอาด พบวา่ ผลิตภณัฑเ์พื่อดูแลผม กลุ่มตวัอยา่งบริโภคแชมพถึูงร้อยละ 98.6 
คิดเป็นจาํนวน 550 คน โดยอตัราบริโภคเฉล่ียคือ 7.2 หนต่อสัปดาห์ ในขณะท่ีมีผูบ้ริโภคครีมนวด
ผม 314 คน หรือร้อยละ 51.3 อตัราบริโภคเฉล่ียคือ 4.2 หนต่อสัปดาห์ และเจล มูส สเปรย ์ครีมแต่ง
ผม จาํนวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 อตัราบริโภค 2.4 หนต่อสัปดาห์ ในส่วนของผลิตภณัฑท์าํ
ความสะอาดผิวกาย ซ่ึงผูศึ้กษาเฉพาะสบู่กอ้นนั้น พบว่า มีผูบ้ริโภคจาํนวน 513 คน หรือร้อยละ 84 
โดยผูต้อบแบบสอบถามมีอตัราบริโภค 2.2 หนต่อวนัโดยเฉล่ีย ทั้งน้ี คาํว่า “หน” นั้นหมายถึง 
จาํนวนคร้ังท่ีบริโภค เช่น ในการสระผม 1 คร้ัง กลุ่มตวัอยา่งอาจสระผม 2 หนกไ็ด ้
 รัตติยา อุบลบาน (2548) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบาํรุงรักษา
ผวิหนา้ของผูช้าย ในจงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 20-
29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชนรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 
บาท กลุ่มตวัอยา่งใหเ้คร่ืองสาํอางประเภทโฟม เจล ตราสินคา้เคร่ืองสาํอางท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ คือ นี
เวียฟอร์เมน (NIVEA FOR MEN) เหตุผลสําคญัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือ
บาํรุงรักษาผวิหนา้ คือ ซ้ือเพื่อรักษาผวิหนา้ และใชเ้ป็นประจาํ โดยซ้ือคร้ังละ 1 ช้ิน ราคาไม่เกินช้ิน
ละ 500 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อบาํรุงรักษาผิวหน้ามากท่ีสุด คือ 
ตนเอง ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางท่ีซุปเปอร์มาร์เกต็ ร้านสะดวกซ้ือ ในการซ้ือเคร่ืองสาํอาง
แต่ละคร้ัง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงเป็นอนัดบัแรก คือ คุณภาพของเคร่ืองสาํอาง รองลงมาคือ ราคาของ
เคร่ืองสําอาง และความสะดวกในการซ้ือ ตามลาํดับแหล่งผลิตเคร่ืองสําอางและตราสินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ เคร่ืองสาํอางท่ีผลิตในประเทศไทย แต่ใชช่ื้อตราสินคา้ต่างประเทศ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับขอ้มูลด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย แต่ไม่ให้ความสําคัญกับข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาด เม่ือซ้ือเคร่ืองสําอางเพื่อ
บาํรุงรักษาผวิหนา้ 
 ลิรีอัล รีเสิร์ซ (2551) ทําการสํารวจปัญหาผิวพรรณของผูช้ายเอเชีย 5 ประเทศ
ประกอบดว้ย ญ่ีปุ่น เกาหลี ไตห้วนั จีน และไทย อายรุะหวา่ง 15-49 ปี พบวา่ ผูช้ายไทยมีปัญหาโดด
เด่นในเร่ืองของสิวและรูขมุขนกวา้ง ร้ิวรอย ผิวมนั ผิวหมองคลํ้ามากสุด อีกทั้งกว่า 53 เปอร์เซ็นต ์
ของผูช้ายไทยในปัจจุบนัมีการใชผ้ลิตภณัฑส์าํหรับการดูแลผวิหนา้ โดยกว่า 70 เปอร์เซ็นต ์ของคน
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ท่ีใชผ้ลิตภณัฑด์งักล่าวเลือกซ้ือสินคา้เหล่านั้นดว้ยตนเอง ส่วนท่ีเหลือประมาณ 30 เปอร์เซ็นต ์จะใช้
สินคา้ท่ีคนในครอบครัวซ้ือให ้
 นอกจากน้ีผลสํารวจยงัได้ระบุอย่างชัดเจนว่าผูช้ายท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าเป็น
ประจาํมีจาํนวนค่อนขา้งสูง แต่มีเพียง 21 เปอร์เซ็นต์ เท่านั้นท่ีเลือกใช้ผลิตภณัฑ์สําหรับผูช้าย
โดยเฉพาะ ซ่ึงเป็นการสะทอ้นใหเ้ห็นว่าผูช้ายส่วนใหญ่ยงัไม่พอใจกบัสินคา้ท่ีอยูใ่นทอ้งตลาด และ
ยงัไม่ทราบถึงความแตกต่างระหวา่งผูห้ญิงและผูช้าย 



บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจัิย 
 
 
 การวิจยัศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเกบ็ขอ้มูลคือแบบสอบถาม และไดก้าํหนดระเบียบวิธีการวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 

1.1 ประชากร (Population)  
  ประชากรท่ีใชใ้นงานวิจยัน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ
สุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร การสุ่มตวัอยา่งไดด้าํเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample size)  
  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ
สุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจะ
ไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรความคาดเคล่ือนมาตรฐาน  
(ท่ีมา : มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ประมวลสาระชุดวิทยานิพนธ์ 2544: 14) กาํหนดระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ความคาดเคล่ือน ร้อยละ 5 หรือท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 ไดข้นาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งเท่ากบั 200 คน จากขนาดของประชากรไม่จาํกดัจาํนวน 
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          จากสูตร  
 

เม่ือ   n  คือ จาํนวนตวัอยา่ง หรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
        N  คือ จาํนวนประชากรทั้งหมด หรือขนาดของประชากร 
        e  คือ ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดท่ียอมรับใหเ้กิดข้ึนได ้

 
1.3 วธีิการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง (Sampling Method) 

  ในการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน  
(Multi- stage sampling) 

1.4 วธีิการเลอืก 
  ขั้นตอนที ่1 การสุ่มแบบสดัส่วนเขตพื้นท่ีตามการแบ่งเขตของกรุงเทพมหานคร
แบ่งพื้นท่ีเป็น 50 เขต 
  ขั้นตอนที ่2 การสุ่มตวัอยา่งในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตามสดัส่วนเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานครมีการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 3 กลุ่มเขต ดงัน้ี 

1. กลุ่มเขตการเมือง มี 14 เขต คือ เขตพระนคร เขตดุสิต เขตบางรัก  
เขตปทุมวนั เขตป้อมปราบศตัรูพา่ย เขตสมัพนัธวงศ ์เขตพญาไท เขตธนบุรี เขตหว้ยขวาง เขตคลอง
สาน เขตดินแดง เขตบางซ่ือ เขตวงัทองหลาง และเขตราชเทวี  

2. กลุ่มเขตต่อเมือง มี 26 เขตคือ เขตบางเขน เขตบางกระปิ  
เขตพระโขนง เขตสายไหม เขตบางกอกนอ้ย เขตภาษีเจริญ เขตราษฎร์บูรณะ เขตบางพลดั เขตบึง
กุ่ม เขตสาทร เขตจตุจกัร เขตบางคอแหลม เขตประเวศ เขตคลองเตย เขตสวนหลวง เขตดอนเมือง 
เขตลาดพร้าว เขตวฒันา เขตยานนาวา เขตบางกอกใหญ่ เขตบางแค เขตหลกัส่ี เขตคนันายาว  
เขตสะพานสูง เขตบางนา เขตทุ่งครุ 

3. กลุ่มเขตชานเมือง มี 10 เขต คือ เขตหนองจอก เขตมีนบุรี เขต 
ลาดกระบงั เขตตล่ิงชนั เขตบางขุนเทียน เขตหนองแขม เขตจอมทอง เขตบางบอน เขตทวีวฒันา 
เขตคลองสามวา  
 ขั้นตอนที ่3 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบการสุ่มแบบง่าย (Sample random sampling) 
โดยผูว้ิจยัใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะศึกษาโดยการจบัฉลากจาก 3 กลุ่ม ผลท่ีไดคื้อไดก้ลุ่ม เขต
การเมือง คือเขตพระนคร เขตดุสิต เขตบางรัก เขตปทุมวนั เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย เขตสัมพนัธวงศ ์
เขตพญาไท เขตธนบุรี เขตห้วยขวาง เขตคลองสาน เขตดินแดง เขตบางซ่ือ เขตวงัทองหลาง และ
เขตราชเทวี  

2Ne1

N
n



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 1.5 จํานวน จากการเก็บขอ้มูลกับผูบ้ริโภคตามสุ่มตัวอย่างท่ีกาํหนด จาํนวน 200 
ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก 
 

2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดส้ร้างเป็นแบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดเ้คร่ืองมือ
ท่ีสมบูรณ์และมีคุณภาพ ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาํดบัดงัน้ี 

1. ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถามเพ่ือการวิจยัและกาํหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั 
โดยการคน้ควา้วิธี การเขียนแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ประเภท เน้ือหา รูปแบบ การใชค้าํพูดของแต่ละ
แบบสอบถามจากเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีหลกัการ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษาเพื่อ
กาํหนดเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจอสงัหาริมทรัพย ์จากตาํรา เอกสารทางวิชาการ บทความ  
นิตยสาร รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3. กาํหนดตวัแปรศึกษา และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างประเดน็คาํถามเป็นรายขอ้ให ้
ครบถว้นให้ครอบคลุมตวัแปรนั้น โดยกาํหนดประเด็นและขอบเขตของคาํถาม ให้สอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคแ์ละประโยชน์ของการวิจยั 

4. ดาํเนินการสร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง ท่ีมีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบั 
แนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นการวิจยั  โดยสร้างเป็นแบบสอบถามทั้งหมด 3 ส่วน คือ 
  ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คาํถามในส่วนน้ีใชส้าํหรับรวบรวม
ขอ้มูลท่ีเป็นลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าสุภาพบุรุษของ
ผูต้อบแบบสอบถาม คาํถามในส่วนน้ี ใช้สําหรับรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สุภาพบุรุษของกลุ่มตวัอยา่งวา่มีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัอยา่งไร  
  ส่วนที ่3 ข้อมูลเ ก่ียวกับเ ก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ี มี
ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าสุภาพบุรุษ คาํถามในส่วนน้ีเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สุภาพบุรุษ 
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  สําหรับคาํถามในส่วนท่ี 3  คาํถามจะมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
แบ่งเป็น 5 ระดบั ซ่ึงผูศึ้กษาไดก้าํหนดเกณฑ์การให้ค่าคะแนนการวดัโดยอาศยัมาตรประมาณค่า
(Rating scales) ซ่ึงกาํหนดระดบัคะแนนไว ้ ดงัน้ี  
 

มากท่ีสุด หมายถึง 5 คะแนน 
มาก หมายถึง 4 คะแนน 
ปานกลาง หมายถึง 3 คะแนน 
นอ้ย หมายถึง 2 คะแนน 
นอ้ยท่ีสุด หมายถึง 1 คะแนน 

 

  โดยใชเ้กณฑก์ารแปลงค่าเฉล่ียช่วงฐานเท่ากนัขอบคาํตอบในแต่ละช่วงหาได ้
จากสูตร 
 
ความกวา้งของคาํตอบแต่ละระดบั =  ค่าสูงสุดของระดบัคาํตอบ – ค่าตํ่าสุดของระดบัคาํตอบ 
        จาํนวนระดบัคาํตอบ 
 =  5 – 1 
            5 
    =  0.80 
ผูศึ้กษาไดก้าํหนดเกณฑก์ารแปลความหมาย ไวด้งัต่อไปน้ี 
 

คะแนนเฉล่ีย  การแปลความหมาย 
4.21 – 5.00  มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20   มาก 
2.61 – 3.40  ปานกลาง 
1.81 – 2.60  นอ้ย 
1.00 – 1.80  นอ้ยท่ีสุด 
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  5. นาํแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อ
พิจารณาตรวจสอบและขอรับคาํแนะนาํ และเพื่อใหแ้บบสอบถามมีความถูกตอ้งแม่นยาํ ผูว้ิจยัไดท้าํ
การทดสอบ ดงัน้ี  
   5.1 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) เป็นการทดสอบความเท่ียงตรงตาม
เน้ือหา (Content validity) โดยการนาํแบบสอบถามให้ผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบความเท่ียงตรงของ
แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมทุกประเดน็ท่ีศึกษา และมีความสมบูรณ์ถูกตอ้งยิง่ข้ึน  
    หลงัจากตรวจสอบแกไ้ขแบบสอบถามจนมีความสมบูรณ์ถูกตอ้งแลว้ ผูว้ิจยัจึง
ใชเ้คร่ืองมือสาํหรับรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง และดาํเนินตามขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ต่อไป 
   5.2 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) นาํแบบสอบถามท่ีเท่ียงตรงในเน้ือหา
แลว้ไปทาํการทดสอบกบัประชากร ซ่ึงมิใช่กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั รวมทั้งส้ิน 30 คน หลงัจากนั้น
นาํขอ้มูลประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) จากการทดสอบแบบสอบถามมาคาํนวณหา
ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ โดยวิธีของ Cronbach (บุญชม ศรีสะอาด, 2538 : 174 ) ค่าความ
เช่ือมัน่ท่ีหาโดยวิธีน้ีเรียกว่า “สัมประสิทธ์ิแอลฟ่า” (  -Coefficient) เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถามค่าแอลฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยมีค่าระหว่าง 0 ≤  
≤ 1 ซ่ึงใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง  
   5.3 ปรับปรุงแบบสอบถาม ใหมี้ความเท่ียงตรงและน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
   5.4 เกบ็รวบรวมข้อมูล ณ สถานท่ีดาํเนินการศึกษาคน้ควา้  
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (primary data)  
3.1.1 การเกบ็ขอ้มูล จากการใชแ้บบสอบถาม จาํนวน 1 ชุด โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่ง 

เป็นผูต้อบแบสอบถามเอง 
3.1.2 ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูล ระหวา่งเดือนมีนาคม – เมษายน พ.ศ. 2555 
3.1.3 ดาํเนินการเกบ็ขอ้มูลในงาน BioBeauty Fit 2012 งานแสดงสินคา้อาหาร 

และผลิตภณัฑเ์พื่อการดูแลสุขภาพและความงามระดบันานาชาติ ระหว่างวนัท่ี 29 -มีนาคม- 1 
เมษายน 2555  ณ อิมแพค เมืองทองธานี จากผูบ้ริโภคตามกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้ชมงาน BioBeauty Fit 
2012 ในเขตกรุงเทพมหานคร  

3.1.4 จากผูบ้ริโภคตามกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนด จาํนวน 200 ตวัอยา่ง 
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3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) ไดท้าํการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลต่างท่ีมี 
ผูร้วบรวมไวแ้ลว้ จากแหล่งต่างๆ เช่น หอ้งสมุด ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ การสืบคน้จากอินเตอร์เน็ต 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
  เม่ือรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ จะนาํขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหัส (Coding) แลว้
นาํไปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical package for the 
social science for windows) เพื่อประมวลผลขอ้มูลซ่ึงประกอบดว้ย 
  สถิติเชิงพรรณนา เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน คือ 

1. การแจงนบัความถ่ี (Frequency) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
2. ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
3. ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชแ้ปลความหมายขอ้มูล 
4. ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชคู้่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงการกระจาย 

ของขอ้มูล 



บทที ่4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาเสนอผลการวิเคราะห์ ตามลาํดบั ดงัน้ี  

4.1 ขอ้มูลทัว่ไป 
4.2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค 

 ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไป 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูล จํานวน ร้อยละ 

อายุ 200 100.0 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 28 14.0 
23-30 ปี 74 37.0 
31-40 ปี 71 35.5 
40 ปี ข้ึนไป 27 13.5 
ระดับการศึกษา 200 100.0 
ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 16 8.0 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 11 5.5 
อนุปริญญา/ปวส. 14 7.0 
ปริญญาตรี 99 49.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 60 30.0 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

  

ข้อมูล จํานวน ร้อยละ 

อาชีพ 200 100.0 
นกัเรียน/นกัศึกษา 31 15.5 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 15 7.5 
พนกังานบริษทัเอกชน 106 53.0 
ธูรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 38 19.0 
อาชีพอิสระ/รับจา้ง 10 5.0 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 200 100.0 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 31 15.5 
10,000-20,000 บาท 78 39.0 
20,001-30,000 บาท 36 18.0 
มากกวา่ 30,000 บาท 55 27.5 
สถานภาพสมรส 200 100.0 
โสด 142 71.0 
สมรส 42 21.0 
หมา้ย/หยา่ร้าง 16 8.0 

 
 จากตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนร้อยละสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

1. อายุ พบวา่จาํนวนอายขุองกลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็น อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี จาํนวน 28 คน  
คิดเป็นร้อยละ 14  อาย ุ23-30 ปี จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 37  อาย ุ31-40 ปี จาํนวน 71 คน  
คิดเป็นร้อยละ 35.5  และอาย ุ40 ปี ข้ึนไป จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 

2. ระดับการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็น  ระดบัตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  
จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5  
อนุปริญญา/ปวส. จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7  ปริญญาตรี จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5  
และสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
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3. อาชีพของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็น นกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ  
15.5 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5  พนกังานบริษทัเอกชน 
จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 53  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และอาชีพ
อิสระ/รับจา้ง จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5 

4. รายได้เฉลีย่ต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็น รายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท จาํนวน  
31 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5  รายได ้10,000-20,000 บาท จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39  รายได ้ 
20,001-30,000 บาท จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 18  และรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท จาํนวน  
55 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 

5. สถานภาพสมรสของกลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็น  สถานภาพโสด จาํนวน 142 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 71  สถานภาพสมรส จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21  และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง 
จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8 
 

4.2 พฤตกิรรมการซ้ือผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของผู้บริโภค ในเขต 
 กรุงเทพมหานคร  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”  
 จาํแนกตามยีห่อ้ 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

Nivea 72 17.2 
Vaseline 61 14.6 
L'oreal 36 8.6 
Olay 61 14.6 
Garnier 29 6.9 
Aviance 30 7.2 
Eucerin 64 15.3 
Smooth E 38 9.1 
CTRL 24 5.7 
Exit 3 0.7 
อ่ืนๆ 72 17.2 
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 จากตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ
สุภาพบุรุษ” จาํแนกตามยี่ห้อ พบว่ากลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อ Nivea จาํนวน 72 คน  
คิดเป็นร้อยละ 17.2  ยีห่อ้ Vaseline จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 14.6  ยีห่อ้ L'oreal จาํนวน 36 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.6  ยีห่อ้ Olay จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 14.6  ยีห่อ้ Garnier จาํนวน 29 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.9  ยีห่อ้ Aviance จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2  ยีห่อ้ Eucerin จาํนวน 64 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.3  ยีห่อ้ Smooth E จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1  ยีห่อ้ CTRL จาํนวน 24 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.7  ยีห่อ้ Exit จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7  และยีห่อ้อ่ืนๆ จาํนวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.2 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”  
 จาํแนกตามประเภทสินคา้ 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

1. ครีม/โลชัน่ บาํรุงผวิตอนกลางวนั (Day cream/lotion) 130 14.0 
2. ครีม/โลชัน่ บาํรุงผวิตอนกลางวนั (Night cream/lotion) 90 9.7 
3. ครีม/โลชัน่ กนัแดด (Sunscreen lotion) 98 10.6 
4. ครีม/โลชัน่ ควบคุมความมนั (Oil control) 39 4.2 
5. ครีม/โลชัน่ ปรับผวิขาวกระจ่างใส (Whithening)  74 8.0 
6. ครีม/โลชัน่ บาํรุงรอบดวงตา (Eye cream/gel) 34 3.7 
7. ครีม/โลชัน่ ชะลอการเกิดร้ิวรอย (Anti-aging)   68 7.3 
8. โทนเนอร์กระชบัรูขมุขน (Toner) 61 6.6 
9. โฟม/เจลลา้งหนา้ ขจดัสิวเส้ืยน (Acnes) 76 8.2 
10. โฟม/เจลลา้งหนา้ ควบคุมความมนั (Oil control)  99 10.7 
11. โฟม/เจลลา้งหนา้ ปรับผวิขาวกระจ่างใส (Whithening) 47 5.1 
12. ครีมนวดหนา้ (Massage) 2 0.2 
13. ครีมพอกหนา้ (Mask) 6 0.6 
14. ครีมโกนหนวด (After Shave)  103 11.1 
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 จากตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ
สุภาพบุรุษ” จาํแนกตามประเภทสินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างซ้ือ ครีม/โลชัน่ บาํรุงผิวตอนกลางวนั 
(Day cream/lotion) จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 14  ครีม/โลชัน่ บาํรุงผวิตอนกลางวนั  
(Night cream/lotion) จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 9.7  ครีม/โลชัน่ กนัแดด (Sunscreen lotion) 
จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6  ครีม/โลชัน่ ควบคุมความมนั (Oil control) จาํนวน 39 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.2  ครีม/โลชัน่ ปรับผวิขาวกระจ่างใส (Whithening)  จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 
8  ครีม/โลชัน่ บาํรุงรอบดวงตา (Eye cream/gel) จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7  ครีม/โลชัน่ 
ชะลอการเกิดร้ิวรอย (Anti-aging)  จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3  โทนเนอร์กระชบัรูขมุขน 
(Toner) จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6  โฟม/เจลลา้งหนา้ ขจดัสิวเส้ืยน (Acnes) จาํนวน 76 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.2  โฟม/เจลลา้งหนา้ ควบคุมความมนั (Oil control)  จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.7  โฟม/เจลลา้งหนา้ ปรับผิวขาวกระจ่างใส (Whithening) จาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 5.1  
ครีมนวดหนา้ (Massage) จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2  ครีมพอกหนา้ (Mask) จาํนวน 6 คน  
คิดเป็นร้อยละ 0.6  และครีมโกนหนวด (After Shave)  จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 11.1 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”  
 มาเป็นระยะเวลานานเท่าใด 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 12 6.0 
6 เดือน ถึง 1 ปี 37 18.5 
1-2 ปี 40 20.0 
2 ปี ข้ึนไป 111 55.5 

 
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของระยะเวลาการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้
สาํหรับสุภาพบุรุษ” พบว่ากลุ่มตวัอยา่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นระยะเวลานอ้ยกว่า 6 เดือน จาํนวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6  ระยะเวลา 6 เดือน ถึง 1 ปี จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5  ระยะเวลา 1-2 ปี 
จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20  และระยะเวลา 2 ปี ข้ึนไป จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”  
 ครบชุดในยีห่อ้เดียวกนั 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

ซ้ือ 76 38.0 
ไม่ซ้ือ 124 62.0 

 
 จากตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ
สุภาพบุรุษ” ในยีห่อ้เดียวกนัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”  
ในยีห่อ้เดียวกนั จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38  และไม่ซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ 
สุภาพบุรุษ” ในยีห่อ้เดียวกนั จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 62 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุผลการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”  
 ในยีย่อ้เดียวกนั 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

1. ช่วยเสริมประสิทธิภาพ 65 52.4 
2. สะดวกในการหาซ้ือ 28 22.6 
3. ไดรั้บส่วนลดพิเศษ 31 25.0 
4. อ่ืนๆ 0 0.0 

 
 จากตารางท่ี 4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุผลการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้
สาํหรับสุภาพบุรุษ” ในยี่ยอ้เดียวกนัพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีเหตุผลของการซ้ือในยี่ห้อเดียวกนัเพราะ
ช่วยเสริมประสิทธิภาพ จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 52.4 สะดวกในการหาซ้ือ จาํนวน 28 คน  
คิดเป็นร้อยละ 22.6  ไดรั้บส่วนลดพิเศษ จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 25  และอ่ืนๆ จาํนวน 0 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุผลการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

1. เพิ่มความมัน่ใจ 156 33.8 
2. เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ 93 20.2 
3. กาํลงัเป็นท่ีนิยม 55 11.9 
4. ดึงดูดความสนใจของเพศตรงขา้ม 73 15.8 
5. ตามคาํแนะนาํของผูท่ี้เคยใช ้ 36 7.8 
6. การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์สินคา้ 42 9.1 
7. อ่ืนๆ 6 1.3 

 
 จากตารางท่ี 4.7 แสดงจาํนวนและร้อยละของเหตุผลการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้
สาํหรับสุภาพบุรุษ” พบวา่กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจ จาํนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8  
เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 20.2  กาํลงัเป็นท่ีนิยม จาํนวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.9  ดึงดูดความสนใจของเพศตรงขา้ม จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8  ตามคาํแนะนาํ
ของผูท่ี้เคยใช ้จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์สินคา้ จาํนวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.1 และอ่ืนๆ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจาํนวนและร้อยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

ตวัเอง 165 82.5 
เพื่อน 9 4.5 
แฟน/ภรรยา 19 9.5 
พนกังานขาย (BA) 7 3.5 
อ่ืนๆ 0 0.0 
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 จากตารางท่ี 4.8 แสดงจาํนวนc]tร้อยละของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
“ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” พบว่าผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ตวัเอง จาํนวน 165 
คน คิดเป็นร้อยละ 82.5  เพื่อน จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  แฟน/ภรรยา จาํนวน 19 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.5  พนกังานขาย (BA) จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5  และอ่ืนๆ จาํนวน 0 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและร้อยละของความบ่อยคร้ังของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ 
 สุภาพบุรุษ” 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

1 คร้ังต่อเดือน 119 59.5 
มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 40 20.0 
2-3 เดือนต่อคร้ัง 35 17.5 
มากกวา่ 3 เดือนต่อคร้ัง 6 3.0 

 
 จากตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนc]tร้อยละของความบ่อยคร้ังของการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แล
ผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง มีความบ่อยคร้ังของการซ้ือ  “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้
สาํหรับสุภาพบุรุษ” เป็นระยะเวลา 1 คร้ังต่อเดือน จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5  มากกวา่ 1 
คร้ังต่อเดือน จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20 2-3 เดือนต่อคร้ัง จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5  
และมากกวา่ 3 เดือนต่อคร้ัง จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจาํนวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ 
 สุภาพบุรุษ” 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

ซ้ือแบบมีการวางแผนระบุยีห่อ้ชดัเจนล่วงหนา้ 108 54.0 
ซ้ือแบบมีการวางแผนแต่ไม่ไดร้ะบุยีห่อ้ 40 20.0 
ซ้ือแบบไม่ไดมี้การวางแผนเลย 52 26.0 

  
 จากตารางท่ี 4.10 แสดงจาํนวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แล
ผิวหน้าสาํหรับสุภาพบุรุษ” พบว่ากลุ่มตวัอย่าง มีการวางแผนการซ้ือแบบมีการวางแผนระบุยี่ห้อ
ชดัเจนล่วงหนา้ จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ซ้ือแบบมีการวางแผนแต่ไม่ไดร้ะบุยีห่อ้ จาํนวน 
40 คน คิดเป็นร้อยละ 20  และซ้ือแบบไม่ไดมี้การวางแผนเลย จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนเพื่อซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 สาํหรับสุภาพบุรุษ” 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 500 บาท 32 16.0 
501-1,000 บาท 73 36.5 
1,001-1,500 บาท 16 8.0 
1,501-2,000 บาท 14 7.0 
2,001-2,500 บาท 29 14.5 
2,501-3,000 บาท 5 2.5 
3,001-3,500 บาท 8 4.0 
มากกวา่ 3,500 บาท 23 11.5 

 
 จากตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและร้อยละของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนเพ่ือซ้ือ 
“ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับผูช้าย” พบวา่ค่าใชจ่้ายสาํหรับการซ้ือตํ่ากวา่ 500 บาท จาํนวน 32 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16  ซ้ือ 501-1,000 บาท จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5  ซ้ือ 1,001-1,500 บาท 
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จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8  ซ้ือ 1,501-2,000 บาท จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7  ซ้ือ 2,001-
2,500 บาท จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5  ซ้ือ 2,501-3,000 บาท จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.5  ซ้ือ 3,001-3,500 บาท จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4  และซ้ือมากกวา่ 3,500 บาท จาํนวน 
23 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจาํนวนและร้อยละของสถานท่ีไปซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ 
 สุภาพบุรุษ” เป็นประจาํ 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

ร้านสะดวกซ้ือ/เซเวน่ อีเลฟเวน่ 35 17.5 
หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เกต็ 118 59.0 
ตลาดนดั 10 5.0 
ร้านเคาน์เตอร์แบรนด ์ 37 18.5 

 
 จากตารางท่ี 4.12 แสดงจาํนวนและร้อยละของสถานท่ีไปซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้
สาํหรับสุภาพบุรุษ” เป็นประจาํ พบวา่สถานท่ีไปซ้ือผลิตภณัฑคื์อ ร้านสะดวกซ้ือ/เซเวน่ อีเลฟเวน่ 
จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เกต็ จาํนวน 118 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 59  ตลาดนดั จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5  ร้านเคาน์เตอร์แบรนด ์จาํนวน 37 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.5   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



44 

 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและร้อยละของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” เป็นประจาํ 
 

ข้อมูล จํานวน (n=200) ร้อยละ 

ส่ือโทรทศัน์ 184 29.6 
ส่ือหนงัสือพิมพ ์ 44 7.1 
ส่ือนิตยสาร 84 13.5 
ส่ือวิทย ุ 17 2.7 
ส่ือกลางแจง้ บิลบอร์ด 7 1.1 
แผน่พบั โบร์ชวัร์ 24 3.9 
อินเตอร์เน็ต เวบ็ไซต ์ 100 16.1 
กิจกรรมท่ีเคยจดั อีเวน้ท ์ 54 8.7 
การบอกกล่าวของเพื่อน ญาติ พี่นอ้ง 81 13.0 
ตามคาํแนะนาํของพนกังานขาย 23 3.7 
อ่ืนๆ 4 0.6 

 
 จากตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและร้อยละของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” เป็นประจาํ คือ  
ส่ือโทรทศัน์ จาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 29.6  ส่ือหนังสือพิมพ ์จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.1  ส่ือนิตยสาร จาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5  ส่ือวิทย ุจาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7  
ส่ือกลางแจง้ บิลบอร์ด จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.1  แผน่พบั โบร์ชวัร์ จาํนวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.9  อินเตอร์เน็ต เวบ็ไซต ์จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1  กิจกรรมท่ีเคยจดั อีเวน้ท ์
จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7  การบอกกล่าวของเพื่อน ญาติ พี่นอ้ง จาํนวน 81 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 13  ตามคาํแนะนาํของพนกังานขาย จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7  และอ่ืนๆ จาํนวน  
4 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 
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 ระดับความสําคญัของส่วนประสมการตลาดทีมี่ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 

 
ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
 ความสมัพนัธ์ลกัษณะประชากรกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด X  S.D. ระดับความสําคญั 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.12 .71 มาก 
ดา้นราคา 4.20 .90 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.99 .82 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.28 .95 ปานกลาง 
รวมปัจจยั 3.90 .84 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.14 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 เม่ือพิจารณาแยก
แต่ละปัจจยั พบว่าดา้นราคามีอิทธิพลต่อมากท่ีสุดพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้สาํหรับ
สุภาพบุรุษ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 รองลงคือดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น 
การส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑ ์
 ดูแลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ส่วนประสมการตลาด 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. 
ระดับ

ความสําคญั 
1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน 4.66 0.53 มากท่ีสุด 
2. ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 4.28 0.64 มาก 
3. บรรจุภณัฑท์นัสมยัสวยงามบ่งบอกความเป็นชาย 3.59 0.83 มาก 
4. ขนาดของบรรจุภณัฑเ์หมาะกบัการใชง้าน 3.75 0.83 มาก 
5. มีฉลากแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑติ์ดไว้
ชดัเจน 

4.34 0.71 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.12 0.71 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและไดม้าตรฐานอยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.53    
 ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี, บรรจุภณัฑท์นัสมยัสวยงามบ่ง
บอกความเป็นสุภาพบุรุษ, ขนาดของบรรจุภณัฑเ์หมาะกบัการใชง้าน และมีฉลากแสดงรายละเอียด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑติ์ดไวช้ดัเจน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28, 3.59, 3.75 และ 4.34 ตามลาํดบั  
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ตารางท่ี 4.16  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นราคาผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับ 
 สุภาพบุรุษ 
 

ด้านราคาผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับ
สุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. ระดับความสําคญั 
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์ 4.49 0.68 มาก 
2. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์ 4.39 0.72 มาก 
3. ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 4.08 0.86 มาก 
4. ราคาตํ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน 3.84 1.29 มาก 
5. มีป้ายราคาบอกชดัเจน 4.18 0.94 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.20 0.90 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญัดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มากเช่นกนั โดยราคาเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.49 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.68  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ, ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของ
ตราสินคา้, ราคาตํ่ากว่าตราสินคา้อ่ืน และมีป้ายราคาบอกชดัเจน โดยมีค่าเฉล่ีย  4.49, 4.39, 4.08, 
3.84 และ 4.18 ตามลาํดบั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



48 

 

ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 สุภาพบุรุษ 
 

ด้านสถานทีจั่ดจําหน่ายผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้า      
สําหรับสุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. 
ระดับ

ความสําคญั 
1. มีจาํหน่ายทัว่ไป หาซ้ือง่าย 4.34 0.79 มาก 
2. สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือ 4.34 0.79 มาก 
3. การตกแต่งและจดัเรียงผลิตภณัฑ ์ณ  
จุดขายน่าสนใจ 

3.75 0.9 มาก 

4. จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีมองเห็นชดัเจน 3.73 0.81 มาก 
5. มีการจดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีหยบิง่าย 3.81 0.83 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.99 0.82 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายในภาพรวม
อยู่ในระดับมากเช่นกัน โดย มีจาํหน่ายทัว่ไป หาซ้ือง่าย และมีความน่าเช่ือถืออยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 การตกแต่งและจดัเรียงผลิตภณัฑ์ ณ จุดขาย
น่าสนใจ, จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีมองเห็นชดัเจน และมีการจดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ี 
หยบิง่าย โดยมีค่าเฉล่ีย  3.75, 3.73 และ 3.81 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด การโฆษณา 
 ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาผลติภัณฑ์
ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. 
ระดับ

ความสําคญั 
1. การโฆษณาทางโทรทศัน์ 4.19 0.99 มาก 
2. การโฆษณาทางวิทย ุ 3.12 1.01 ปานกลาง 
3. การโฆษณาทางหนงัสือพมิพ ์ 3.22 0.85 ปานกลาง 
4. การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร 3.16 0.9 ปานกลาง 
5. การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์ 2.65 0.91 ปานกลาง 
6. การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/บิลบอร์ด 2.86 0.9 ปานกลาง 
7. การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต 3.76 1.08 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.28 0.95 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
การโฆษณาผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สุภาพบุรุษอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยการโฆษณาทางโทรทศัน์อยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.99 การโฆษณาทางวิทย,ุ การโฆษณา
ทางหนงัสือพิมพ,์ การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร, การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์, 
การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/บิลบอร์ด และการโฆษณาทางอินเทอร์เน็ตโดยมีค่าเฉล่ีย 
3.12, 3.22, 3.16, 2.65, 2.86 และ 3.76 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด การขายโดยบุคคล 
 ของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การขายโดยบุคคลของ
ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. ระดับความสําคญั 
1. พนกังานขายมีความรู้ความชาํนาญ 4.2 0.84 มาก 
2. พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี 3.99 0.94 มาก 
3. พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี 4.07 0.96 มาก 
4. พนกังานขายสามารถแนะนาํสินคา้ตรงกบั
ความตอ้งการได ้

4.29 0.83 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.14 0.89 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด การขาย
โดยบุคคลของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าผูช้ายพบว่าเกณฑ์การประเมินรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
พนกังานขายมีความรู้ความชาํนาญอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.84 พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี และพนกังานขายสามารถแนะนาํ
สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.99, 4.07 และ 4.29 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริม 
 การขาย ของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขายของ
ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. 
ระดับ

ความสําคญั 
1. การแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้ 4.21 0.99 มาก 
2. การแจกของแถม/คูปองส่วนลด/การชิงโชค 3.77 1.09 มาก 
3. การเพิ่มปริมาณบรรจุ 3.96 1.07 มาก 
4. การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา 3.92 1.16 มาก 
5. การมีโปรโมชัน่พิเศษสาํหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก 3.88 1.08 มาก 
6. การจดักิจกรรมนอกสถานท่ี 3.22 0.92 ปานกลาง 

ค่าเฉลีย่รวม 3.83 1.05 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
การส่งเสริมการขายของผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ผูช้ายพบว่าเกณฑก์ารประเมินรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยการแจกสินคา้ตัวอย่างให้ทดลองใช้อยู่ในระดับมากมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.99 การเพิ่มปริมาณบรรจุ, การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา, การมีโปรโมชัน่
พิเศษสาํหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก และการจดักิจกรรมนอกสถานท่ีโดยมีค่าเฉล่ีย 3.77, 3.96, 3.92, 
3.88 และ 3.22 ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



52 

 

ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด การเผยแพร่ข่าว 
 และการประชาสมัพนัธ์ ของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การเผยแพร่ข่าวและ
การประชาสัมพนัธ์ของผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้า      

สําหรับสุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. ระดับความสําคญั 
1. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์ 4.23 0.93 มาก 
2. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางวิทย ุ 3.2 0.82 ปานกลาง 
3. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์ 3.24 0.91 ปานกลาง 
4. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร 3.48 0.95 ปานกลาง 
5. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 3.95 1.02 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.62 0.93 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
การเผยแพร่ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ของผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ผูช้ายพบว่าเกณฑก์ารประเมิน
รวมอยู่ในระดบัมาก โดยการประชาสัมพนัธ์ผ่านทางโทรทศัน์อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.23 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.93 การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางวิทย,ุ การประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง
หนงัสือพิมพ,์ การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร และการประชาสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.2, 3.24, 3.48 และ 3.95 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด การตลาดทางตรง 
 ของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การตลาดทางตรงของ
ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. ระดับความสําคญั 
1. การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น 2.52 1.04 ปานกลาง 
2. การขายผา่นทางโทรศพัท ์ 2.38 1.18 นอ้ย 
3. การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก 2.45 1.11 นอ้ย 

ค่าเฉลีย่รวม 2.45 1.11 น้อย 

 
 จากตารางท่ี 4.22 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัด้านการส่งเสริมการตลาด 
การตลาดทางตรงของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ผูช้ายพบวา่เกณฑก์ารประเมินรวมอยูใ่นระดบันอ้ย  
โดยการขายตรง/เยี่ยมเยียนลูกคา้ถึงบา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.52 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.04 การขายผา่นทางโทรศพัท ์ และการขายโดยใชแ้คตตาลอ็กโดยมีค่าเฉล่ีย 2.38 และ 
2.45 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด การแนะนาํ/ 
 บอกต่อของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การแนะนํา/บอกต่อ
ของผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้สําหรับผู้ชาย 

ระดับความเห็น 
(n=200) 

X  S.D. ระดับความสําคญั 
1. การแนะนาํ/บอกต่อจากคนในครอบครัว 3.88 1.06 มาก 
2. การแนะนาํ/บอกต่อจากเพือ่น 3.97 1.01 มาก 
3. การแนะนาํ/บอกต่อจากคนรู้จกั 3.30 1.00 ปานกลาง 

ค่าเฉลีย่รวม 3.72 1.02 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
การแนะนาํ/บอกต่อของผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ผูช้ายพบว่าเกณฑก์ารประเมินรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยการแนะนาํ/บอกต่อจากคนในครอบครัวอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.06 การแนะนาํ/บอกต่อจากเพื่อน และการแนะนาํ/บอกต่อจากคนรู้จกั โดยมีค่าเฉล่ีย 
3.97 และ 3.30 ตามลาํดบั 



บทที ่5 

สรุปผลการวจัิย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 ในปัจจุบนัผูช้ายไดใ้ห้ความสาํคญัในการดูแลและถนอมผิวหนา้มากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะเห็น
ไดจ้ากการขยายตวัของตลาดผลิตภณัฑ์สาํหรับผูช้ายท่ีมีแนวโนม้เพ่ิมสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองในขณะ
เดียวกบัผูผ้ลิต ก็ผลิตภณัฑ์สําหรับผูช้ายออกมาหลากหลายรูปแบบ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือ และตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด ดงันั้น การศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อให้ทราบถึง
เหตุผล และความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิเคราะห์ 
ไดด้งัน้ี 
 

1. สรุปผลการวจิยั 
 

1.1 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1.1.1 เพื่อศึกษาถึงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของ 

กลุ่มตวัอยา่ง 
1.1.3 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.2 วธีิดําเนินการวจัิย 

  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
และใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธี 
การสุ่มตวัอยา่งแบบสองชั้น (two-stage-sampling) จาํนวน 200 คน 
  รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ประกอบดว้ย 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูล
ทัว่ไป ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ผูช้าย ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
สาํหรับสุภาพบุรุษ 
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  การวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1. ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
   จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 23-30 ปี ร้อยละ 37 ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 49.5 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 53 รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,000-20,000 บาท ร้อยละ 39 และมากกวา่คร่ึงมีสถานภาพโสด ร้อยละ 71 

2. พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 
   จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหนา้ผูช้ายยีห่อ้Nivea ร้อยละ 17.2 มีการซ้ือประเภทผลิตภณัฑค์รีม/โลชัน่ บาํรุงผวิตอนกลางวนั 
(Day cream/lotion) ร้อยละ 14 ระยะเวลาการซ้ือ 2 ปี ข้ึนไป ร้อยละ 55.5 ซ่ึงไม่ซ้ือในยี่หอ้เดียวกนั 
ร้อยละ 62 และซ้ือในยี่ห้อเดียวกนั ร้อยละ 38 เหตุผลของการซ้ือในยี่ห้อเดียวกนั เพราะช่วยเสริม
ประสิทธิภาพ ร้อยละ 52.4 เหตุผลการซ้ือ ตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจ ร้อยละ 33.8  เป็นผูซ้ื้อดว้ยตวัเอง 
ร้อยละ 94 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือตวัเอง ร้อยละ 82.5 ความบ่อยคร้ังของการซ้ือ
เป็นระยะเวลา 1 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 59.5 มีการวางแผนการซ้ือแบบมีการวางแผนระบุยีห่อ้ชดัเจน
ล่วงหนา้ ร้อยละ 54 ค่าใชจ่้ายสาํหรับการซ้ือ 501-1,000 บาท ร้อยละ 36.5 สถานท่ีไปซ้ือผลิตภณัฑ์
คือ หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้อยละ 59 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือเป็นประจาํ คือ ส่ือโทรทศัน์ ร้อยละ 29.6   

3. ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
ผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ  
   ผลการศึกษาความเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทั้ง 
5 ดา้น โดยเรียงลาํดบัดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.66 ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.49 ดา้นสถานท่ีจดั
จาํหน่าย จาํหน่ายทัว่ไป หาซ้ือง่ายอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 สถานท่ีจาํหน่าย มีค่าเฉล่ีย 
4.34 และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 4.19 โดยแยกเป็นเฉพาะดา้นไดด้งัน้ี 
   3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและไดม้าตรฐานมีความสําคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีเฉล่ีย 4.66 นอกนั้นมีความสําคญัอยู่ในระดับมาก ไดแ้ก่ มีฉลากแสดง
รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ติดไวช้ดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.34 ขนาดของบรรจุภณัฑ์เหมาะกบัการใช้
งาน มีค่าเฉล่ีย 3.75 และผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 4.28  
   3.2 ดา้นราคา โดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบัจากมากไปหา
นอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.49 ดา้นราคาเหมาะสม
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กบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.39 มีป้ายราคาบอกชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.18 ราคาเหมาะสมกบั
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.08 และราคาตํ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน มีค่าเฉล่ีย 3.84  
   3.3 ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย โดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบั
จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ มีจาํหน่ายทัว่ไป หาซ้ือง่าย มีค่าเฉล่ีย 4.34 สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์
ความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.34 มีการจดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีหยบิง่าย มีค่าเฉล่ีย 3.81  
การตกแต่งและจดัเรียงผลิตภณัฑ์ ณ จุดขายน่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย 3.75 และจดัผลิตภณัฑ์ไวใ้น
ตาํแหน่งท่ีมองเห็นชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.73 
   3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยรวมมีความสําคัญอยู่ในระดับมาก 
เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การโฆษณาทางโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 4.19 พนกังานขายสามารถ
แนะนาํสินคา้ตรงกบัความตอ้งการได ้มีค่าเฉล่ีย 4.29  
    การแจกสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองใช้ มีค่าเฉล่ีย 4.21 การประชาสัมพนัธ์
ผา่นทางอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 3.95 และการขายตรง/เยี่ยมเยียนลูกคา้ถึงบา้น มีค่าเฉล่ีย 2.52 อยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
 

2. การอภปิราย 
 
 จากการสรุปผลการวิจยัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัขออภิปรายผลเพ่ิมเติมตามประเด็น
ต่างๆ ดงัน้ี 

1. ด้านข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
  ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 23-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และมากกว่า
คร่ึงมีสถานโสด ส่วนสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าสําหรับผูช้าย พบว่า ปัจจยัขอ้มูลทัว่ไปท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้สาํหรับผูช้ายแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัก่องกานดา 
วงศธี์นะสุต (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่ือการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้
สาํหรับสุภาพบุรุษ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-29 ปี จบการศึกษา
สูงสุดในระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน โดยกลุ่มตวัอย่างมากกว่าคร่ึงมี
สถานภาพโสด 
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  ดา้นพฤติกรรมการเปิดรับเน้ือหาข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าสําหรับ
สุภาพบุรุษ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับเน้ือหาข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์วางจาํหน่ายใหม่  
การแนะนาํให้ใช ้ส่วนผสม คุณสมบติัพิเศษ การไดรั้บความนิยมและสถานท่ีจาํหน่ายของลิตภณัฑ์
จากส่ือโทรทศ้น์มากท่ีสุด ส่วนเน้ือหาข่าวสารเก่ียวกบัวิธีการใช ้ราคาจาํหน่าย การลดราคา การแจก
ผลิตภณัฑท์ดลองใช ้การมีโปรโมชัน่สาํหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกการจดักิจกรรมพิเศษของผลิตภณัฑ์
กลุ่มตวัอยา่งเปิดรับจากส่ือพนกังานขายมากท่ีสุด 

2. ด้านพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
สาํหรับสุภาพบุรุษยี่ห้อNivea และมมีการซ้ือประเภทผลิตภณัฑค์รีม/โลชัน่ บาํรุงผิวตอนกลางวนั 
(Day cream/lotion รวมระยะเวลาการซ้ือ 2 ปี ข้ึนไป ซ่ึงไม่ซ้ือในยี่ห้อเดียวกนัมากกว่าซ้ือในยี่ห้อ
เดียวกนั ดว้ยเหตุผลของการซ้ือในยี่ห้อเดียวกนั เพราะช่วยเสริมประสิทธิภาพ และเหตุผลการซ้ือ 
ตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจ โดยเป็นผูซ้ื้อดว้ยตวัเอง ส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ
ตวัเอง มีความบ่อยคร้ังของการซ้ือเป็นระยะเวลา 1 คร้ังต่อเดือน และมีการวางแผนการซ้ือแบบมี
การวางแผนระบุยีห่อ้ชดัเจนล่วงหนา้ ซ่ึงค่าใชจ่้ายสาํหรับการซ้ือ 501-1,000 บาท และเลือกสถานท่ี
ไปซ้ือผลิตภัณฑ์คือ ห้างสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เก็ต โดยเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นประจาํ คือ ส่ือโทรทศัน์   
  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษารัตติยา อุบลบาน (2548) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสาํอางเพ่ือบาํรุงรักษาผวิหนา้ของผูช้าย ในจงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชนรายได้
เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท กลุ่มตวัอย่างให้เคร่ืองสําอางประเภทโฟม เจล ตราสินคา้
เคร่ืองสาํอางท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ คือ นีเวียฟอร์เมน (NIVEA FOR MEN) เหตุผลสาํคญัท่ีทาํให้
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือบาํรุงรักษาผิวหนา้ คือ ซ้ือเพ่ือรักษาผิวหน้า และใชเ้ป็นประจาํ 
โดยซ้ือคร้ังละ 1 ช้ิน ราคาไม่เกินช้ินละ 500 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางเพ่ือ
บาํรุงรักษาผิวหนา้มากท่ีสุด คือ ตนเอง ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางท่ีซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน
สะดวกซ้ือ ในการซ้ือเคร่ืองสําอางแต่ละคร้ัง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงเป็นอนัดบัแรก คือ คุณภาพของ
เคร่ืองสาํอาง รองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองสาํอาง และความสะดวกในการซ้ือ ตามลาํดบัแหล่งผลิต
เคร่ืองสาํอางและตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ เคร่ืองสาํอางท่ีผลิตในประเทศไทย แต่
ใชช่ื้อตราสินคา้ต่างประเทศ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
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และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แต่ไม่ให้ความสาํคญักบัขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือซ้ือ
เคร่ืองสาํอางเพ่ือบาํรุงรักษาผวิหนา้ 
 3. ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผวิหน้าสําหรับผู้ชาย 
  ผลการศึกษาความเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากทั้ง 5 
ดา้น โดยเรียงลาํดบัดงัน้ี 
  3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐานมีความสาํคญัอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด นอกนั้นมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีฉลากแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ติดไวช้ดัเจน ดว้ยขนาดของบรรจุภณัฑเ์หมาะกบัการใชง้าน และผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั
และมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
  3.2 ดา้นราคา โดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย 
ไดแ้ก่ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาเหมาะสมกบัปริมาณของ
ผลิตภณัฑ ์มีป้ายราคาบอกชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ และราคาตํ่ากว่าตรา
สินคา้อ่ืน 
  3.3 ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย โดยรวมมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก เรียงลาํดบัจาก
มากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ มีจาํหน่ายทัว่ไป หาซ้ือง่าย สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือ 
มีการจดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีหยิบง่าย การตกแต่งและจดัเรียงผลิตภณัฑ ์ณ จุดขายน่าสนใจ 
และจดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีมองเห็นชดัเจน 
  3.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก เรียงลาํดบั
จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การโฆษณาทางโทรทศัน์ พนกังานขายสามารถแนะนาํสินคา้ตรงกบัความ
ตอ้งการได ้การแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต และ 
การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาผลการณัฐพล ยะจอม (2549) ศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของผูช้าย ในอาํเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ โดยผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก คือ 
ดา้นความปลอดภยัในการใชไ้ม่เกิดการแพ ้รองลงมาปัจจยัดา้นราคา คือ ดา้นราคาเหมาะสมกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บอยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก คือ ดา้นเคร่ืองสาํอางมีจาํหน่ายทัว่ไป ดา้นปัจจยัดา้นการโฆษณา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก คือ ดา้นความน่าสนใจของโฆษณาทางวิทยุ ดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมี
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ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก มี คือ ดา้นการรับประกนัสินคา้ และปัจจยัดา้นพนกังานขาย ยูใ่นระดบัมาก 
คือ ดา้นความรู้ความสามารถของพนกังานขาย  
 

3. ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิยั 
 

1. การศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษยยีห่อ้ 
ใดยี่ห้อหน่ึง โดยการศึกษาในเชิงลึก เพ่ือจะไดรั้บขอ้ท็จ และจะเป็นประโยชน์ในการสร้างกลยทุธ์
ทางการตลาด 

2. การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภคในเขตต่างจงัหวดั 

3. การศึษาถึงกลยทุธ์ทางการตลาดของผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
สาํหรับสุภาพบุรุษ ท่ีสร้างความสาํเร็จในการโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บรรณานุกรม 
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บรรณานุกรม 
 

ก่องกานดา  วงศธี์นะสุต (2550) ปัจจยัส่ือการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
 บาํรุงผวิหนา้ สาํหรับสุภาพบุรุษ 
ชาติพง  สุนทรฐิติเจริญ (2545)  ทศันคติของผูช้ายต่อใชเ้คร่ืองสาํอาง ในอาํเภอเมือง  
 จงัหวดัเชียงใหม่ 
ณฐัพล  ยะจอม (2549) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 เคร่ืองสาํอางของผูช้าย ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ดารา  ทีปะปาล (2542) ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
นทีรัย  เกรียงชยัพร (2543)  รูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคชาย  
 ในกรุงเทพมหานคร 
พะยอม  อิงคตานุวฒัน์ (2545)  พฤติกรรม คือผลรวมของการสนองตอบต่อส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนทั้ง 
 ภายนอกและภายใน 
พารินธร  น่ิมเชียง (2542) ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ยทุธนา  ธรรมเจริญ (2544) วตัถุประสงคข์องกิจกรรมทางการตลาด 
รัตติยา  อุบลบาน (2548)  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางเพื่อบาํรุงรักษาผวิหนา้ของผูช้าย 
 ในจงัหวดัขอนแก่น 
ลิรีอลั  รีเสิร์ซ (2551) ทาํการสาํรวจปัญหาผวิพรรณของผูช้ายเอเชีย 5 ประเทศประกอบดว้ย  
 ญ่ีปุ่น เกาหลี ไตห้วนั จีน และไทย  
ศุภกร  เสรีรัตน์ (2544) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั  
 การซ้ือและ การใชสิ้นคา้บริการ (ผลิตภณัฑ)์ 
สุดาดวง  เรืองรุจิระ ( 2543)  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
อดุลย ์ จาตุรงคกลุ (2543) พฤติกรรมผู้บริโภค  
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         เลขทีแ่บบสอบถาม 
      

แบบสอบถามเพือ่การวจิยั 

เร่ือง: พฤตกิรรมการซ้ือผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษของผู้บริโภค  

          ในเขตกรุงเทพมหานคร   

คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ีจดัทาํข้ึนเพ่ือประกอบการสาํรวจ ในชุดวชิาการศึกษา
คน้ควา้อิสระตามหลกัสูตรสาขาวชิาวทิยาการจดัการ แขนงวิชาบริหารธุรกิจ (การตลาด) 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือสาํรวจพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  ขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจะนาํไปใชป้ระโยชน์ในทางวชิาการเท่านั้น และไม่กระทบต่อผูต้อบสอบถามแต่
ประการใด จึงขอความกรุณาตอบแบบสอบถามใหต้รงกบัขอ้เทจ็จริง ตามความคิดเห็น
ของท่านมากท่ีสุด 

2. แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

   ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

   ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สุภาพบุรุษ 

   ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้
สุภาพบุรุษ 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ หน้าข้อความทีต่รงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ด 
 
1. อาย ุ     
    (  ) 1. ตํ่ากวา่ 20 ปี     (  ) 2. 20-30 ปี     
    (  ) 3. 31-40 ปี                 (  ) 4. 40 ปีข้ึนไป 
 
2. ระดบัการศึกษา 
    (  ) 1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  (  ) 2. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.     
    (  ) 3. อนุปริญญา/ปวส.      (  ) 4. ปริญญาตรี 
    (  ) 5. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
3. อาชีพ 
    (  ) 1. นกัเรียน/นกัศึกษา    (  ) 2. ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 
    (  ) 3. พนกังานบริษทัเอกชน      (  ) 4. ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
    (  ) 5. อาชีพอิสระ/รับจา้ง 
 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    (  ) 1. นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   (  ) 2. 10,000-20,000 บาท 
    (  ) 3. 20,001-30,000 บาท   (  ) 4. มากกวา่ 30,000 บาท   
     
5. สถานภาพสมรส 
    (  ) 1. โสด      (  ) 2. สมรส 
    (  ) 3. หมา้ย/หยา่ร้าง 
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ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการซ้ือผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ 
คาํช้ีแจง โปรดอ่านข้อความต่อไปนี ้แล้วทาํเคร่ืองหมาย √  ในข้อทีต่รงกบัความเป็นจริง  
และโปรดตอบคาํถามให้ครบทุกคาํถาม  
 

1. ปัจจุบนัท่านซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” ยีห่อ้ใดบา้ง ?                    
(ตอบไดห้ลายคาํตอบ) 

(  ) 1. Nivea   (  ) 2. Vaseline  (  ) 3. L'oreal   

(  ) 4. Olay    (  ) 5. Garnier  (  ) 6. Aviance 

(  ) 7. Eucerin   (  ) 8. Smooth E (  ) 9. CTRL 

(  ) 10. Exit   (  ) 11. อ่ืนๆ โปรดระบุ……. 
 

2. ปัจจุบนัท่านซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” ประเภทใดบา้ง?                                
(ตอบไดห้ลายคาํตอบ)       

(  ) 1. ครีม/โลชัน่ บาํรุงผวิตอนกลางวนั (Day cream/lotion)    

(  ) 2. ครีม/โลชัน่ บาํรุงผวิตอนกลางคืน (Night cream/lotion) 

(  ) 3. ครีม/โลชัน่ กนัแดด (Sunscreen lotion) 

(  ) 4. ครีม/โลชัน่ ควบคุมความมนั (Oil control) 

(  ) 5. ครีม/โลชัน่ ปรับผวิขาวกระจ่างใส (Whithening)  

(  ) 6. ครีม/โลชัน่ บาํรุงรอบดวงตา (Eye cream/gel) 

(  ) 7. ครีม/โลชัน่ ชะลอการเกิดร้ิวรอย (Anti-aging)    

(  ) 8. โทนเนอร์กระชบัรูขมุขน (Toner) 

(  ) 9. โฟม/เจลลา้งหนา้ ขจดัสิวเส้ืยน (Acnes) 

(  ) 10. โฟม/เจลลา้งหนา้ ควบคุมความมนั (Oil control)  
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(  ) 11. โฟม/เจลลา้งหนา้ ปรับผวิขาวกระจ่างใส (Whithening)    

(  ) 12. ครีมนวดหนา้ (Massage) 

(  ) 13. ครีมพอกหนา้ (Mask) 

(  ) 14. ครีมโกนหนวด (After Shave)    

(  ) 15. อ่ืนๆ โปรดระบุ…….…………… 
 

3. ท่านซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” มาเป็นระยะเวลานานเท่าใด?  

(  ) 1. นอ้ยกวา่ 6 เดือน   (  ) 2. 6 เดือน – 1 ปี    

(  ) 3. มากกวา่ 1 ปี – 2 ปี   (  ) 4. 2 ปี ข้ึนไป 
 

4. ท่านซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” แบบครบชุด ในยีห่อ้เดียวกนั
หรือไม่?  

(ตอบไดห้ลายคาํตอบ)       

      (  ) 1. ซ้ือ    (  ) 2. ไม่ซ้ือ (ขา้มไปตอบขอ้ 5) เพราะ  

     (  ) 1. ช่วยเสริมประสิทธิภาพ (  ) 2. สะดวกในการหาซ้ือ      

     (  ) 3. ไดรั้บส่วนลดพิเศษ   (  ) 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ……. 
 

5. ท่านไม่ซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” แบบครบชุด ในยีห่อ้เดียวกนั          
เพราะอะไร? (ตอบไดห้ลายคาํตอบ)       

   (  ) 1. ราคาสูง    (  ) 2. ชอบทดลองใชห้ลายยีห่อ้      

     (  ) 3. ไม่จาํเป็น    (  ) 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ…….… 
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6. เหตุผลท่ีท่านซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” เพราะเหตุใด?                 
(ตอบไดห้ลายคาํตอบ) 

(  ) 1. เพ่ิมความมัน่ใจ   (  ) 2. เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้  

(  ) 3. กาํลงัเป็นท่ีนิยม   (  ) 4. ดึงดูดความสนใจของเพศตรงขา้ม 

(  ) 5. ตามคาํแนะนาํของผูท่ี้เคยใช ้ (  ) 6. การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์สินคา้ 

(  ) 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ…….………  
 

7. ใครมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” ของท่าน
มากท่ีสุด ?  

      (  ) 1. ตวัเอง    (  ) 2. เพ่ือน   

      (  ) 3. แฟน/ภรรยา             (  ) 4. พนกังานขาย (BA) 

      (  ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ………….…… 
 

8. ท่านซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” บ่อยแค่ไหน?  

(  ) 1. 1 คร้ังต่อเดือน   (  ) 2. มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  

(  ) 3. 2-3 เดือนต่อคร้ัง   (  ) 4. มากกวา่ 3 เดือนต่อคร้ัง 
  

9. โดยปกติท่านวางแผนการซ้ือ “ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” อยา่งไร ?  

(  ) 1. ซ้ือแบบมีการวางแผนระบุยีห่อ้ชดัเจนล่วงหนา้  

(  ) 2. ซ้ือแบบมีการวางแผนแต่ไม่ไดร้ะบุยีห่อ้ 

(  ) 3. ซ้ือแบบไม่ไดมี้การวางแผนเลย     

(  ) 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ……………….. 
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10. โดยเฉล่ียต่อเดือน ท่านใชจ่้ายเงินเพ่ือซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ”      
เป็นจาํนวนเงินเท่าใด ?  

(  ) 1. ตํ่ากวา่ 500 บาท  (  ) 2. 501-1,000 บาท (  ) 3. 1,001-1,500 บาท 

(  ) 4. 1,501-2,000 บาท (  ) 5. 2,001-2,500 บาท (  ) 6. 2,501-3,000 บาท 

(  ) 7. 3,001-3,500 บาท (  ) 8. มากกวา่ 3,500 บาท 
 

11. ตามปกติแลว้ท่านจะไปซ้ือ “ผลิตภณัฑดู์แลหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” จากท่ีไหนเป็น
ประจาํ ?  

(  ) 1. ร้านสะดวกซ้ือ/เซเวน่ อีเลฟ เวน่ (  ) 2. หา้งสรรพสินคา้/ซุปเปอร์มาร์เกต็ 

(  ) 3. ตลาดนดั    (  ) 4. ร้านเคาน์เตอร์แบรนด ์

(  ) 5. ร้านขายเคร่ืองสาํอางคดู์แลสุขภาพ (  ) 6. คลินิกดูแลสุขภาพผวิพรรณ 

(  ) 7. ธุรกิจเครือข่าย   (  ) 8. อินเตอร์เน็ต    

(  ) 9. อ่ืนๆ โปรดระบุ………….. 
 

12. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทใดบา้ง ท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ 
“ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้สาํหรับสุภาพบุรุษ” ? (ตอบไดห้ลายคาํตอบ) 

(  )  1. ส่ือโทรทศัน์       (  ) 2. ส่ือหนงัสือพิมพ ์  

(  )  3. ส่ือนิตยสาร    (  ) 4. ส่ือวทิย ุ     

(  )  5. ส่ือกลางแจง้ บิลบอร์ด   (  ) 6. แผน่พบั โบร์ชวัร์ 

 (  )  7. อินเตอร์เน็ต เวบ็ไซต ์   (  ) 8. กิจกรรมท่ีเคยจดั อีเวน้ท ์ 

(  )  9. การบอกล่าวของเพ่ือน ญาติ พ่ีนอ้ง (  ) 10. ตามคาํแนะนาํของพนกังานขาย 

(  )  11. อ่ืนๆ โปรดระบุ………………..……. 
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ส่วนที ่3 ท่านคดิว่าส่วนประสมทางการตลาดต่อไปนีม้ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือ 
“ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าสําหรับสุภาพบุรุษ”มากน้อยเพยีงใด 
คาํช้ีแจง โปรดอ่านข้อความต่อไปนี ้แล้วทาํเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องทีต่รงกบัความ
คดิเห็นของท่านมากทีสุ่ด  
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์      

1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน      

2. ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี      

3. บรรจุภณัฑท์นัสมยัสวยงามบ่งบอกความเป็นชาย      

4. ขนาดของบรรจุภณัฑเ์หมาะกบัการใชง้าน      

5. มีฉลากแสดงรายละเอียดเก่ียวกบัผลิณภณัฑ ์ 

ติดไวช้ดัเจน 
     

ด้านราคา      

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์      

2. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ ์      

3. ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้      

4. ราคาตํ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

5. มีป้ายราคาบอกชดัจน      

ด้านสถานทีจั่ดจําหน่าย      

1. มีจาํหน่ายทัว่ไป หาซ้ือง่าย      

2. สถานท่ีจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือ      

3. การตกแต่งและจดัเรียงผลิตภณัฑ ์ณ จุดขาย
น่าสนใจ 

     

4. จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีมองเห็นชดัเจน      

5. มีการจดัผลิตภณัฑไ์วใ้นตาํแหน่งท่ีหยบิง่าย      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

การโฆษณา      

1. การโฆษณาทางโทรทศัน์      

2. การโฆษณาทางวิทย ุ      

3. การโฆษณาทางหนงัสือพมิพ ์      

4. การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร      

5. การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

6. การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/บิลบอร์ด      

7. การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต      

การขายโดยบุคคล      

1. พนกังานขายมีความรู้ความชาํนาญ      

2. พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี      

3. พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี      

4. พนกังานขายสามารถแนะนาํสินคา้ตรงกบัความ
ตอ้งการได ้

     

การส่งเสริมการขาย      

1. การแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้      

2. การแจกของแถม/คูปองส่วนลด/การชิงโชค      

3. การเพิ่มปริมาณบรรจุ      

4. การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา      

5. การมีโปรโมชัน่พิเศษสาํหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก      

6. การจดักิจกรรมนอกสถานท่ี      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความความสาํคญั 

มาก 

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน 

กลาง 
นอ้ย 

นอ้ย 

ท่ีสุด 

การเผยแพร่ข่าวและการประชาสัมพนัธ์      

1. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์      

2. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางวิทย ุ      

3. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์      

4. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร      

5. การประชาสมัพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต      

การตลาดทางตรง      

1. การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น      

2. การขายผา่นทางโทรศพัท ์      

3. การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก      

การแนะนํา/บอกต่อ      

1. การแนะนาํ/บอกต่อจากคนในครอบครัว      

2. การแนะนาํ/บอกต่อจากเพือ่น      

3. การแนะนาํ/บอกต่อจากคนรู้จกั      

ขอขอบคุณทีส่ละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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