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บทคัดย่อ 
การวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 1) เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
3) เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้าของผูบ้ริโภควยั
ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยวิธีวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งเป็นประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอาย ุ20 ปี
ข้ึนไป ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นผูซ้ื้อหรือเคยซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ มาจากการสุ่มตวัอยา่ง 
จาํนวน 400 คน โดยการแจกแบบสอบถาม ซ่ึงมีการทดสอบความเช่ือมัน่ท่ีมีค่าแอลฟ่ามากกวา่ 0.7 

ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-29 ปี ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี เป็นผูป้ระกอบอาชีพลูกจา้ง/พนักงานบริษทัเอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 20,001-30,000 
บาท นอกจากน้ี ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหน้าของผู ้บริโภควัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่า การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้าของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05  ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ และปัจจยัดา้นแรงจูงใจ พบว่า แรงจูงใจ
ของผูบ้ริโภคดา้นเหตุผลและแรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหนา้ของ
ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
คาํสําคญั:  การตดัสินใจซ้ือ, ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ 

 
ABSTRACT 

 The research was aimed to 1)  study demographic factors affecting purchasing decision of facial skin care 
products for working age consumers in Bangkok, 2)  study marketing mix factors affecting purchasing decision of 
facial skin care products for working age consumers in Bangkok, and 3) study motivation factors affecting purchasing 
decision of facial skin care products for working age consumers in Bangkok. It was a quantitative research with 
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samples included males and females aged of 20 years or older in Bangkok, who had purchased facial skin care 
products. The samples were drawn from convenience sampling method from 400 consumers. The questionnaire was 
verified the reliability and found that it had an alpha value over 0.7 before being proposed to the target consumers. 

The majority of the sampling groups was female, aged between 25- 29 years old who graduated with 
bachelor degree and worked as an employee or personnel at a private company. The average monthly income was 
20,001- 30,000 baht. Moreover, the individual factors were found that the differences of sex, age, education, 
occupations and monthly income did not affected purchasing decision of facial skin care products for working age 
consumers in Bangkok. For the marketing mix factors, it was found that the promotion affected purchasing decision 
of facial skin care products for working age consumers in Bangkok with statistical significance of 0.05.  The 
respondents paid a high level of concerns to reduction in the price and the motivation factors were found that 
consumers’ rational motives and emotional motives affected purchasing decision of facial skin care products for 
working age consumers in Bangkok with statistical significance of 0.05. 
Keywords:  Purchasing decision, Facial skin care products 
 
บทนํา 

ปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัต่อการดูแลบาํรุงรักษาผิวพรรณ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งบริเวณ “ใบหนา้” มาก
เป็นพิเศษ และใบหนา้ยงัเป็นส่วนท่ีผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑ์บาํรุงผิวมากท่ีสุด เพราะสร้างความมัน่ใจและสร้างความ
ประทบัใจแรกใหก้บัผูท่ี้พบเห็น อีกทั้ง ผูค้นในปัจจุบนัยงัตระหนกัวา่หากมีจุดบกพร่องบริเวณใบหนา้นั้นจะทาํให้เกิด
ความวติกกงัวล ขาดความมัน่ใจในการออกไปพบปะผูค้นภายนอก ซ่ึงกไ็ม่ไดจ้าํกดัไวแ้ต่เฉพาะผูห้ญิงเท่านั้น ทางดา้น
ผูช้ายกใ็หค้วามสาํคญัในการดูแลผิวพรรณบริเวณใบหนา้ใหดู้ดีข้ึนดว้ย ทาํใหธุ้รกิจดา้นความสวยความงาม และธุรกิจ
เคร่ืองสาํอางเติบโตรุดหนา้อยา่งกา้วกระโดดเฉล่ีย 18% ต่อปี โดยมีมูลค่าตลาดรวม 2.1 แสนลา้นบาท และคาดวา่ในปี 
2563 มูลค่าตลาดรวมจะเติบโตกว่าเท่าตวั โดยเฉพาะภาคการส่งออก ซ่ึงมีโอกาสขยายตวัไปกว่า 2 แสนลา้นบาท  
(นิตยสารผูจ้ดัการ 360°, 2558) 

ในส่วนของผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้าในปัจจุบนั มีความหลากหลายทั้งในเร่ืองของรูปลกัษณ์ 
ราคา และคุณภาพ ซ่ึงสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายทั้งผูห้ญิงและผูช้ายได้
อยา่งเหมาะสม โดยเฉพาะผูบ้ริโภควยัทาํงานท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป ท่ีตอ้งพบปะพบเจอผูค้น การมีสุขภาพผวิหนา้ท่ี
ดีจึงเป็นส่ิงท่ีสําคญั ซ่ึงดา้นผูผ้ลิตก็ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด รวมทั้งเลือกใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ เพ่ือเป็นแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ 

การศึกษาวิจยัน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภควยั
ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นแนวทางให้กับผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตและจัดจาํหน่ายสินคา้ประเภท
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางให้ไดน้าํขอ้มูลไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือให้ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของ

ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้

ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัดา้นแรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของ

ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมตฐิานการวิจัย 
1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของ

ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภควยั

ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภควยัทาํงานใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตการวจิัย 

1. ขอบเขตดา้นประชากร   ประชากรเป้าหมาย ไดแ้ก่ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึน
ไป ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นผูซ้ื้อหรือเคยซ้ือเคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ 

2. ขอบเขตดา้นเวลา   การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ใชร้ะยะเวลาการศึกษา 5 เดือน คือ ระหวา่งเดือนมกราคม ถึงเดือน
พฤษภาคม 2560 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปร   ทาํการศึกษาเฉพาะตวัแปรท่ีสําคญั โดยตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากร 
ศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และศึกษาปัจจยั
ดา้นแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ส่วนตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหนา้ ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ป
ใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป้าหมายในอนาคต 

2. ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางสามารถนาํผลท่ีไดจ้าก
การศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาธุรกิจให้เป็นท่ียอมรับและตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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ทบทวนวรรณกรรม 
1. แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การ
รับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา คือ การท่ีบุคคลรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการภายในของตนเอง ซ่ึง
อาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ความเจ็บปวด เป็นตน้ 
บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต เพ่ือให้รู้ว่าจะตอ้งตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้
อยา่งไร  

2. การแสวงหาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ประกอบดว้ย แหล่งบุคคล เช่น 
การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ แหล่งทางการคา้ เช่น การ
หาข้อมูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์ แหล่งสาธารณชน เช่น การสอบถามจาก
ส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค และแหล่งประสบการณ์ เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ี
เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ มาก่อน 

3. การประเมินทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือก
ต่างๆ ก่อนจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น 

4. การตดัสินใจซ้ือ หลงัจากท่ีไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคกจ็ะเขา้สู่ขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
ตอ้งมีการตดัสินใจในขอ้มูลต่างๆ ประกอบดว้ย ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ ร้านคา้ท่ีซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือ เวลาท่ีซ้ือ วิธีการในการชาํระ
เงิน เป็นตน้ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นพฤติกรรมหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้าํการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไป
แลว้ โดยนักการตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือเพ่ือหาแนวทางในการสร้างความพึง
พอใจใหก้บัผูบ้ริโภค 

 
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

คอตเลอร์ (Kotler, 2000) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้และองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งใชเ้พ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจ 
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร
หรือบุคคล 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคา ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
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3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางท่ีใชใ้นการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการส่งไปยงั
ตลาด ซ่ึงกคื็อผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมและผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพ่ือสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจจะใชพ้นกังานขายทาํการขาย หรือใชเ้คร่ืองมือส่งเสริมการตลาด 
เช่น การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 

 
3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ 
 อุไรวรรณ แยม้นิยม (2537) อธิบายวา่ ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อีกทั้งยงั
ข้ึนอยู่กบัอิทธิพลทางจิตวิทยา ซ่ึงรวมถึงส่ิงจูงใจ โดยส่ิงจูงใจในการซ้ือ ประกอบดว้ย  ส่ิงจูงใจดา้นเหตุผล คือ 
ส่ิงจูงใจท่ีเกิดข้ึนโดยยดึหลกัเหตุผลเป็นสาํคญั และส่ิงจูงใจดา้นอารมณ์ คือ การใชค้วามรู้สึกส่วนตวัในการเลือกสรร
ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคจะใชท้ศันคติในการเลือกเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุด  
 
การดาํเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไป ท่ี
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นผูซ้ื้อหรือเคยซ้ือเคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้า คาํนวณขนาดตวัอย่างแบบไม่
ทราบจาํนวนประชากรจากสูตรของการคาํนวณของ กลัยา วานิชยบ์ญัชา (2545) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน ซ่ึง
ผูว้ิจยัไดเ้พ่ิมขนาดกลุ่มตวัอยา่งเป็นจาํนวน 400 คน และใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล และ
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ซ่ึงแบบสอบถามท่ีใชไ้ดผ้่านการหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยมีค่าแอลฟ่ามากกว่า 0.7 
และไดใ้ชส้ถิติดงัน้ี 

1. หาค่าการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
2. หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

และปัจจยัแรงจูงใจ 
3. วเิคราะห์ค่าสถิติ T-test เพ่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระจากกนั 

(Independent Samples T-test) โดยทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถามในดา้นเพศ 

4. วิเคราะห์ค่าสถิติ F-test หรือ One-Way Analysis of Variance: ANOVA เพ่ือทดสอบความแตกต่างของ
คะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในดา้นอายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

5. วิเคราะห์การถดถอยแบบเส้นตรงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน
ขอ้ท่ี 2 เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด และสมมติฐานขอ้ท่ี 3 เก่ียวกบัปัจจยัแรงจูงใจวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ 
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ผลการวจิัย 
ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-29 ปี ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี เป็นผูป้ระกอบอาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 
บาท 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในระดับมากท่ีสุดกับปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายเป็นอนัดบัแรก ในประเดน็สถานท่ีจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียง รองลงมาคือ ปัจจยัดา้น
ราคา ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากในประเดน็ความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ ต่อมาเป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ให้ความสําคญัในระดบัมากในประเด็นประสิทธิภาพในการแกไ้ขปัญหา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้
ความสาํคญัในระดบัมากในประเดน็การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแรงจูงใจ ท่ีประกอบไปดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผล และแรงจูงใจดา้น
อารมณ์ 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุดกบัแรงจูงใจดา้นเหตุผล 
ในประเดน็เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้มีคุณภาพดีและเป็นท่ีพึงพอใจ และปัจจยัแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ใหค้วามสาํคญัใน
ระดบัมาก ในประเดน็ความรักสวยรักงามและตอ้งการความมัน่ใจ 

ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุง

ผวิหนา้ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์หรือขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีประกอบด้วย เพศ, อายุ, ระดับ

การศึกษา, อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภค
วยัทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของ
ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ,์ ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด โดยการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของ
ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 และผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั
มากท่ีสุดคือ การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภค
วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัแรงจูงใจ ท่ีประกอบไปดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผลและแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ทั้ง 2 
ปัจจยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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การอภิปรายผล 
จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้าของผูบ้ริโภควยั

ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแบบสอบถาม รวมทั้งการใชห้ลกัการวิเคราะห์ทางสถิติ T-test, One Way 
ANOVA (F-Test) และ Multiple Regressions Analysis (MRA) เพ่ือใชท้ดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 
400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นผูป้ระกอบอาชีพลูกจ้าง/
พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 บาท ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภควยั
ทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสามารถอธิบายตามแนวความคิดดา้นประชากรศาสตร์ท่ีเป็นปัจจยั
สาํคญัในการศึกษาพฤติกรรมต่างๆ ของผูบ้ริโภคได ้โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมกัเกิดจากมีแรงกระตุน้จากภายนอก
มากระทบกบัความรู้สึกนึกคิด ทาํใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการ และเน่ืองดว้ยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภควยั
ทาํงานท่ีมีการเขา้ถึงเทคโนโลยีและส่ือต่างๆ ไดง่้าย การตดัสินใจซ้ือจึงไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พร
เพชร แก้วอ่อน (2550) ท่ีศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเพ่ือ
บาํรุงรักษาผิวสําหรับผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การเปรียบเทียบระดับความสําคญัของปัจจัยในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นอาย ุวฒิุการศึกษา และรายได ้พบวา่ โดยภาพรวมมีพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ,์ ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนา้ของ
ผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 และผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั
มากท่ีสุดคือ การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของคอตเลอร์ (Kotler, 
2000) ท่ีกล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้และองคก์รธุรกิจนาํมาใช้
ปฏิบติัเพ่ือให้บรรลุตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิดาภา เรียบร้อย 
(2557) ท่ีศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เขตธนบุรี ในการซ้ือเคร่ืองสาํอาง
นาํเขา้จากประเทศเกาหลี พบวา่ การใชเ้คร่ืองสาํอางนาํเขา้จากประเทศเกาหลีประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้นิยมใช้
ผลิตภณัฑท่ี์ใชไ้ดท้ั้งกลางวนัและกลางคืน โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ และในดา้น
การส่งเสริมการตลาด ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดคือ การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 

ผลการศึกษาปัจจยัแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นเหตุผลและแรงจูงใจดา้นอารมณ์ พบวา่  ทั้ง 2 ปัจจยั
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้าของผูบ้ริโภควยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจของ อุไรวรรณ แยม้นิยม (2537) ท่ีกล่าวว่า 
ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัและข้ึนอยูก่บัอิทธิพลทางจิตวิทยา ซ่ึงรวมถึงส่ิงจูงใจ โดย
ส่ิงจูงใจในการซ้ือ มีทั้ งส่ิงจูงใจดา้นท่ีเป็นส่ิงจูงใจหรือส่ิงมุ่งหมายท่ีเกิดข้ึนโดยยึดหลกัเหตุผล และส่ิงจูงใจดา้น
อารมณ์ หรือการใช้ดุลพินิจส่วนตวัหรือความรู้สึกส่วนตวัในการเลือกสรรส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการ ซ่ึงเป็น
แรงผลกัดนัใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วสิัชนา บวัละบาล (2556) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัสาํคญั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางบาํรุงผิวกายของผูช้าย ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบว่า แรงจูงใจของ



 การประชมุนาํเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศกึษา 
ครัง้ท่ี ๑๒  ปีการศกึษา ๒๕๖๐ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๗ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๐  หน้า 247 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ผูบ้ริโภคดา้นเหตุผลและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางบาํรุงผิว
กายของผูช้ายท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 
 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวจิยั ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการตลาดท่ีมากข้ึน โดยเนน้ไปท่ีกลยุทธ์ดา้นราคา
เป็นหลกั เพ่ือเป็นการกระตุน้ยอดขาย ทาํให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมากกว่าปกติ และช่วยระบายสินคา้ใน
สต็อกได ้ซ่ึงการจดัโปรโมชัน่โดยเน้นท่ีกลยุทธ์ดา้นราคา อาจทาํไดโ้ดยการให้ส่วนลดเม่ือมีการซ้ือสินคา้ในคร้ัง
ถดัไป, การตั้งราคาขายตามฤดูกาล ซ่ึงจะมีราคาถูกกวา่การซ้ือในช่วงเวลาปกติ และการนาํสินคา้มาจดัเป็นชุด Gift set 
และขายรวมในราคาท่ีถูกกว่าการแยกซ้ือเป็นช้ินๆ เพ่ือเป็นการโปรโมทสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั และสร้างยอดขายท่ีเพ่ิม
มากข้ึนดว้ย  

2. แรงจูงใจดา้นเหตุผล ผูป้ระกอบการสามารถสร้างโอกาสในการขายโดยการสร้างแรงจูงใจดา้นเหตุผล 
เช่น การสร้างแบรนด์ให้มีความน่าเช่ือถือ หรือการสร้างมาตรฐานการรับรองท่ีเป็นท่ียอมรับว่าสามารถแกปั้ญหา
ผิวหน้าได  ้ซ่ึงจะทาํให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในตวัผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้าและเกิดการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

3. แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ผูป้ระกอบการสามารถสร้างโอกาสในการขายโดยการสร้างแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ท่ี
เป็นการสร้างแรงจูงใจดา้นลบ เช่น ปัญหาของผวิหนา้ต่างๆ ทั้งฝ้า กระ จุดด่างดาํ เพ่ือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคพยายามหลีก
หนีปัญหาและหาทางป้องกนั หรือการสร้างแรงจูงใจดา้นบวกให้เกิดข้ึนในใจผูบ้ริโภค เช่น การสร้างการรับรู้แก่
ผูบ้ริโภคว่าผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหนา้ช่วยให้ใบหนา้อ่อนวยั และแกปั้ญหาผิวหนา้ท่ีกงัวลได ้ซ่ึงจะทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑเ์พ่ิมมากข้ึน 
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหน้า ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัอ่ืนๆ เพ่ือให้
ไดผ้ลการศึกษาท่ีสามารถหาความแตกต่างของปัจจัยด้านต่างๆ ของผูบ้ริโภคในแต่ละพ้ืนท่ี เน่ืองจากปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ในแต่ละพ้ืนท่ีมีความแตกต่างกนั 

2. ควรมีการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงท่ีมีความสนใจ เช่น ผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีมีรายไดสู้งและใช้
เคร่ืองสําอางแบรนด์เนมเท่านั้น หรือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่น ซ่ึงจะทาํให้ไดข้อ้มูลท่ีมีคุณภาพ เพ่ือวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาปัจจยัในการทาํการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการส่ือสารการตลาด 
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจและตอ้งการซ้ือเพ่ิมมากข้ึน 
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