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งานวิจัยนี้มีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาคุณค่าตราสินค้าและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ

เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ี
ซือ้หรือเคยซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนสาขาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง
โดยวธีิสุ่มแบบเจาะจง และสุ่มตวัอย่างโดยก าหนดโควตา้ เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มลู คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้
ในการวิเคราะหข์อ้มลู คือค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานคือ การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว การวเิคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณู ผลการวเิคราะหพ์บวา่ ผูบ้รโิภคเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอาย ุ
20 - 29 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 - 20,000 บาท ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั คณุค่าตราสินคา้ ซึ่งประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้น
คณุภาพท่ีรบัรูต้ราสินคา้ ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ และโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบั แรงจูงใจซึง่ประกอบดว้ย ดา้นเหต ุและดา้นอารมณ ์พบวา่ แรงจงูใจดา้นเหตแุละดา้นอารมณ ์
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าเฉล่ียมีความถ่ีใน
การซือ้ 3 ครัง้ต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการซือ้แต่ละครัง้ 570 บาท มีช่องทางในการซือ้ คือ สั่งออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ E-
commerce การตดัสินใจซือ้ส  าหรบัตวัเอง ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ คือ ตวัเอง และ เหตผุลส าคญัในการตดัสินใจ
ซือ้ คือ คุณภาพ ผลการทดสอบสมมติฐานพบกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ แตกต่างกนั
อย่างระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.01 คุณค่าตราสินค้าเรฟลอน ด้านการรู ้จักตราสินค้า มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้  และงบประมาณในการซือ้ รอ้ยละ 4.8 และ 5.3 ตามล าดับ อย่างระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.01  และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ 
และงบประมาณในการซือ้ รอ้ยละ 4.7 และ 2.1 ตามล าดบั อย่างระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
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The purpose of this study aims to study the brand equity and motivation affecting the 

purchasing behavior of female Revlon consumers in the Bangkok metropolitan area. The samples in the 
research were female consumers who purchased or used to purchase Revlon cosmetics in the Bangkok 
metropolitan area with 400 samples, who were selected using a specific random method and quota 
sampling. The tool used to collect the data was a questionnaire. The statistics used to test the 
hypothesis included One-way ANOVA and Multiple regression analysis. The results showed that 
most consumers were female, aged 20 to 29 years old, and graduated with a Bachelor's degree. Most of 
them are private company employees and earned an average monthly income of 10,001 to 20,000 Baht. The 
level of opinion about brand equity, including brand awareness, perceived quality, brand associations, and 
brand loyalty, were at the highest level. Moreover, the level of opinion about motivation included rational and 
emotional motivation and found that rational and emotional motivation were at the highest level. In terms 
of the behavior of purchasing female consumer cosmetics in the Bangkok metropolitan area and found that 
customers made three purchases per month and paid with approximately 570 Baht a time. The method of 
purchase was mainly through ordering online through the e-commerce website, they made independent 
decisions and the main reason for purchasing decisions was the quality of product. The hypothesis testing 
results showed that consumers of different ages, marital status, education levels, occupations and average 
monthly incomes had different purchasing behaviors in terms of purchasing frequency 
and purchase expenditure at a statistically significant level of 0.01. The brand equity of Revlon and the brand 
awareness affecting Revlon cosmetic purchasing behavior in terms of purchasing frequency 
and purchase budget, at 4.8% and 5.3%, respectively and with a statistical significance of 0.01. Moreover, 
emotional motivation affected Revlon cosmetics purchasing behavior in terms of purchasing frequency and 
budget at 4.7% and 2.1%, respectively and at astatistical significance of 0.01. 
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บทที ่1  
บทน า  

 

ภูมิหลัง 
ในปัจจุบันเรื่องของการดูแลสุขภาพและความสวยงามไดร้บัความสนใจมากขึน้ โดย

เครื่องส าอางกบัผูห้ญิงถือเป็นท่ีขาดกนัไม่ได้ เครื่องส าอางถูกประดิษฐ์ขึน้มาเพ่ือใชเ้ป็นอุปกรณท่ี์
ชว่ยเสริมแตง่ความงาม บ ารุงผิวพรรณ ท่ีไดร้บัความนิยม ในปัจจบุนัเครื่องส าอางไม่ถือวา่เป็นของ
ฟุ่ มเฟือย เน่ืองจากบทบาททางสงัคมของผูห้ญิงเปล่ียนไปโดยใหค้วามส าคญัตอ่รูปลกัษณม์ากขึน้
กว่าอดีต ทั้งด้านการแต่งกายและความงาม เครื่องส าอางจึงกกลายเป็นส่วนส าคัญในชีวิต
ชีวิตประจ าวนัในทุกกลุ่มอายุ นบัตัง้แต่กลุ่มวยัรุน่นกัศกึษา วยัท างาน รวมไปถึงผูสู้งอายุ ท่ีมีการ
พบปะผูค้นเขา้สงัคมมากขึน้ การเสริมบุคลิกภาพจึงเป็นท่ีส าคญั และดว้ยกระแสวตัถุนิยมท่ีมา
จากส่ือโฆษณาท่ีเข้าถึงได้ง่ายในปัจจุบัน เช่น ยูทูป เฟสบุ๊ค และอ่ืนๆ ผ่านการรีวิวโฆษณา
ผลิตภัณฑโ์ดยมี ศิลปิน ดารา บิวตีบ้ล็อกเกอร ์ท่ีสะทอ้นภาพลกัษณผ์ูห้ญิงท่ีบุคลิกภาพสวยงาม 
มั่นใจ เป็นท่ียอมรับในสังคม จึงท าให้ผู้หญิงเกิดแรงจูงใจท่ีจะแสวงหาสินค้าและบริการท่ี
ตอบสนองความตอ้งของตน โดยปัจจุบนัเครื่องส าอางมีการจ าหน่ายผ่านช่องท่ีหลากหลายและ
สะดวกสบายกบัผูบ้ริโภคมากขึน้ เช่น เคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้ ช่องออนไลน ์ดกัสส์โตรต์่างๆ 
ดว้ยเหตนีุเ้อง เครื่องส าอางจงึไดร้บัความนิยมอยา่งกวา้งขวาง  

จากบทบาทท่ีเปล่ียนไปของผูห้ญิงปัจจุบนั น าไปสู่ภาวการณ์แข่งขนักันในอุตสหกรรม
เครื่องส าอาง ส่งผลใหส้ถานการณ์ตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทยเติบโตขึน้อย่างรวดเร็ว จาก
ขอ้มูลการประเมินผลของศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคา้ ระบุว่า ปี  
2562  ธุรกิจเครื่องส าอางและสกินแคร ์เป็นธุรกิจมาแรงเป็นอันดับ  3 และนอกจากนั้น ยัง
คาดการณว์่าตลาดเครื่องส าอางของไทยปี 2562 – 2566 จะมีการเติบโตราว 7.14 จากอตัราการ
เติบโตปี 2560 ท่ี 7.8 มีมูลคา่รวมสงูถึง 1.68 แสนลา้นบาท ดงันัน้ธุรกิจเครื่องส าอางและสกินแคร์
จึงมีแนวโนม้ขยายตวัสงูมากและผูแ้ข่งรายใหม่เพิ่มมากขึน้ทัง้ตราสินคา้ท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ
และตราสินคา้สญัชาติไทย จึงท าใหผู้บ้ริโภคมีตวัเลือกหลากหลายในการตดัสินใจเลือกซือ้มากขึ ้น 
แมว้่าตลาดจะมีการแข่งขนัสงู สภาวะเศรษฐกิจหรือการเมืองจะเป็นอย่างไร ก็ไม่สามารถฉดุหรือ
ส่งผลต่ออัตราการเติบโตของตลาดความงามลดลงได้ หากแต่ยังเติบโตอย่าง ต่อเน่ือง และ
ผูบ้ริโภคมองว่าสินคา้ในกลุ่มนีเ้ป็นสินคา้จ าเป็นในชีวิตประจ าวนัไปแลว้ทัง้นี ้การเติบโตของตลาด
กลุ่มนี ้อาจจะมาจากปัจจัยหลายๆอย่าง ไม่ว่าจะเป็นการท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึง บุคลิกภาพของตน
มากขึน้ สินคา้มีนวตักรรมใหม่ๆ มากขึน้การเตบิโตของสงัคมเมือง ท าใหแ้รงซือ้มีมากขึน้การเตบิโต
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ของ Social Network การท่ีผู้บริโภคเน้นสินค้าหลากหลายขึน้ โดยยึดติดแบรนดน์้อยลง  และ
มุ่งเนน้ไปทางดา้นคณุภาพและราคามากขึน้ และดว้ยปัจจยัดงักล่าวจึงเป็นแรงผลกัดนัใหธุ้รกิจ
เครื่องส าอางมีการเติบโตไปเรื่อยๆ ท่ามกลางการแขง่ขนัท่ีสงูของ ผูป้ระกอบการ 7-8 ราย เพ่ือช่วง
ชิงส่วนแบ่งการตลาด โดยทุกค่ายต่างตอ้งทุ่มงบลงทุนในดา้นต่าง ๆ แบบครบวงจรพรอ้มงัดกล
ยุทธใ์นการแข่งขัน ทัง้ดา้นราคา การตลาด เพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดจากคู่แข่ง ไม่ว่าทัง้แบ
รนดไ์ทยหรือแบรนดต์่างชาติท่ีทะลักเขา้มาช่วงชิงตลาดในไทย และการแข่งขันทางการตลาด
ค่อนขา้งสูง จึงท าให้ในหลายๆ แบรนดต์่างตอ้งต่ืนตวัอยู่เสมอ  และสร้างผลิตภัณฑใ์หม่ๆ เพ่ือ
ดงึดดูความน่าสนใจใหแ้ก่แบรนดแ์ละยิ่งเศรษฐกิจ ความเจรญิกา้วหนา้ขยายตวัอยา่งรวดเร็วสง่ผล
ใหผู้้บริโภคมีพฤติกรรมและความตอ้งการเพิ่มมากขึน้ความตอ้งการคุณภาพชีวิตท่ีดีขึน้ ความ
ตอ้งการความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค ท าใหต้อ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยู่ตลอด เพราะผูบ้รโิภค
หนัมาใหค้วามส าคญักบัผลิตภัณฑม์ากขึน้ เช่นทัง้เรื่อง คณุภาพของสินคา้รูปลกัษณะของสินคา้ 
เป็นตน้จึงตอ้งใหค้วามส าคญัต่อการผลิต เพ่ือตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคและพรอ้มกับการ
สรา้งคณุคา่และภาพลกัษณข์องแบรนดใ์หดี้มากยิ่งขึน้ 

โดยตราสินคา้เรฟลอน ไดร้บัการยอมรบัว่าเป็นเครื่องส าอางคุณภาพระดบัไฮเอนดใ์น
ราคานักศึกษา โดยมีแหล่งก าเนิดมาจากประเทศสหรัฐอเมริกาก่อตั้งขึน้เม่ือปี 1932 ในช่วง
เศรษฐกิจตกต ่าท่ีสุดพ่ีนอ้ง ชารล์ส ์และ โจเซฟ เลฟสนั มีความคิดสรา้งน า้ยาทาเล็บโดยใชเ้ม็ดสี
แทนสีปกติ จะช่วยใหเ้ม็ดสีมีขนาดใหญ่ขึน้ เขาไดร้ว่มมือกับนกัเคมีทอ้งถ่ินช่ือ ลาชแมน โดยพวก
เขาก็ไดช่ื้อน า้ยาทาเล็บมาว่า เรฟลอน นอกจากนีเ้ขาก็ไดเ้ริ่มคิดคน้ลิปสติกและเครื่องส าอาง
มากมาย เขาไดเ้ริ่มลงขายท่ีรา้นคา้ปลีกทั่วไปในราคาท่ีเป็นกันเอง ไม่นานหลังจากนัน้ยอดขาย
ถล่มทลาย เริ่มมีการขยายกิจการใหญ่มากขึน้จากการรว่มหุน้ตา่งท าใหมี้รายไดม้ากกว่า 200 พนั
ล้านดอลล่าร ์ Brand (2562) และในปัจจุบันเครื่องส าอางเรฟลอนมีประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ี
หลากหลาย ไดแ้ก่ 

1. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัหนา้ เชน่ รองพืน้ (Foundation) ,แปง้ (Powder) 
2. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัแกม้ Blush เชน่ บลชัออน (Blush On) บรอนเซอร ์(Bronzer)  
3. กลุ่มผลิตภัณฑส์ าหรบัริมฝีปาก เช่น (Lips) คลัเลอรล์ิปสติก (Colour Lipstick) ทรีท

เมนตล์ิปสตกิ (Treatment Lipstick) 
4. กลุ่มผลิตภัณฑส์ าหรบัดวงตา (Eyes) เช่น อายแชโดว ์(Eye Shadow) อายไลนเ์นอร ์

(Eyeliner) มาสคารา่ (Mascara) ดนิสอเขียนคิว้ (Eyebrow) 
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5. กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ (Nails) เช่น สีทาเล็บ (Nail Color) , ผลิตภภณัฑบ์  ารุงเล็บ 
(Nail Care) 

6. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัผม (Hair) เชน่ ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผม (Hair Color) 
ซึ่งความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และราคาแพงจึงท าให้ตราสินค้าเรฟลอนเป็นท่ีรูจ้ักอย่าง
แพรห่ลายในผูบ้รโิภคกลุม่ทกุกลุม่อาย ุ

ดว้ยเหตผุลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจงึมีความสนใจท่ีจะท าวิจยัเก่ียวกบัคุณคา่ตราสินคา้
และแรงจูงใจ ท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ เครื่องส าอาง เรฟลอน  ของผู้บ ริ โภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก เรฟลอน เป็นตราสินคา้ท่ีมีความยาวนานกว่า 84 ปีและไดร้บัการตอบ
รับจากผู้บริโภคแสดงให้เห็นถึงความส าเร็จ และผู้วิจัยเลือกท่ีจะศึกษาประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากในปัจจุบนั เรฟลอน มีจ านวนสาขาทั่วประเทศอยู่มากกว่า 300 สาขา
และช่องทางออนไลน ์รวมทัง้ตวัแทนจ าหน่าย เพ่ือให้ไดข้อ้มูลซึ่งเป็นประโยชนใ์นการวางแผน
พฒันากลยุทธก์ารตลาดต่อไป และปัจจุบนัตลาดการแข่งขนัของเครื่องส าอางมีศกัยภาพในการ
แข่งขันท่ีสูง อีกทั้งยังมีปัจจัยเส่ียงในเรื่องของสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันท่ีส่งผลให้ผู้บริ โภค
บางส่วนปรบัพฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา้ รวมทัง้การแข่งขนัของตลาดเครื่องส าอางทัง้ในประเทศ
และตา่งประเทศเกิดขึน้จากหลายปัจจยั  
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครในประเดน็ตอ่ไปนี ้ 

1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงใน
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

2.เพ่ื อศึกษาคุณค่าตราสินค้า เรฟลอน ท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอาง เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร 

3.เพ่ือศึกษาแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคัญของการวิจัย 

1.เพ่ือใช้ผลจากการวิจัยเป็นแนวทางให้บริษัท สามารถน าผลท่ีไดจ้ากวิจัยครัง้นีเ้ป็น
เครื่องมือในการประกอบการตดัสินใจ ซึ่งช่วยพฒันาตราสินคา้และผลิตภณัฑเ์พ่ือใหส้อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของกลุม่ผูบ้รโิภค และสรา้งความจงรกัภกัดีกบัตราสินคา้ 
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2.เพ่ือใช้ผลจากการวิจัยเป็นแนวทางให้บริษัท ใช้ประโยชน์ในการวางแผนส่งเสริม
การตลาด และการสง่เสรมิการขายใหก้บัผลิตภณัฑ ์

3.เพ่ือใชเ้ป็นขอ้มูลใหแ้ก่ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง และผูส้นใจท่ีจะศกึษาหาความรูใ้นเรื่องผลิตภณัฑ์
เครื่องส าอางเรฟลอน สามารถน าผลการวิจัยไปใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ผูบ้รโิภค ใหเ้ขา้กบัพฤตกิรรมการซือ้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป 

 
ขอบเขตการวิจัย  

ขอบเขตการวิจัยครั้งนีจ้ัดท าเพ่ือมุ่งศึกษา คุณค่าตราสินค้าและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีผลวิจยั
อยูภ่ายใตข้อบเขต ดงันี ้

 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย  

ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย  
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นีคื้อ ผูบ้รโิภคเพศหญิงท่ีใชห้รือเคยใช ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
ได้แก่ผู้บริโภคเพศหญิงท่ีใช้หรือเคยใช้ เครื่องส าอางเรฟลอน ท่ีอาศัยอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครซึ่งไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึงก าหนดตวัอย่างโดยใชว้ิธีการค านวณจาก
สูตรท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน และได้ก าหนดค่าความเช่ือมั่น 95% ค่าผิดพลาดท่ี
ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% จะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ราย และเพิ่มตวัอยา่งอีก 15 ราย ดงันัน้
กลุม่ตวัอยา่งส าหรบัการวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 ราย 

 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย  
ข้ันที่  1 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปท่ี

ศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ท่ีมีสาขาของแบรนดเ์ครื่องส าอาง เรฟลอนในเขตของกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 10 สาขา จากทั้งหมด 57 สาขา (Revlon Thailand, 2562) โดยจับฉลากได้สาขา
ดงัตอ่ไปนี ้ 

1. สาขาเซ็นทรลัลาดพรา้ว  
2. สาขาเดอะมอลลบ์างกะปิ  
3. สาขาเซ็นทรลั ป่ินเกลา้  
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4. สาขาเดอะมอลล ์ทา่พระ  
5. สาขาเซ็นทรลัพระราม 2  
6. สาขาเซ็นทรลัพระราม 3  
7. สาขาเซ็นทรลับางนา  
8. สาขาโรบนิสนั รามอินทรา  
9. สาขาอีฟแอนดบ์อย เทอมินอล 21  
10. สาขาอีฟแอนดบ์อย สยามสแควรว์นั  
ข้ันที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) จากสาขาทัง้หมด 10 สาขาท่ี

จบัฉลากเลือกไว ้โดยก าหนดพืน้ท่ีดีงกล่าวมีจ านวนกลุ่มตวัอย่างแตล่ะสาขาเท่าๆ กนั คือ จ านวน 
10 สาขาละ 40 ชดุ ซึ่งจะไดข้นาดตวัอยา่งในการวิจยั 400 คน  

ข้ันที่  3 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยกระจาย
แบบสอบถามยังสาขาต่างๆทัง้ 10 สาขา ท่ีสุ่มมาได ้จนครบจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยขอความ
ร่วม มือให้ผู้บ ริโภคเพศหญิ งท่ี ใช้หรือ เคยใช้ เครื่องส าอางเรฟลอน  ท่ีอาศัยอยู่ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ตอบแบบสอบถามดงักลา่ว 
 

ตวัแปรท่ีศกึษา 
1. ตวัแปรอิสระท่ีใชใ้นการศกึษา (Independent Variables) คือ 

1.1 ขอ้มลูสว่นบคุคล ประกอบดว้ย  
1.1.1 อาย ุ

1.1.1.1 20 – 29 ปี 
1.1.1.2 30 – 39 ปี 
1.1.1.3 40 – 49 ปี 
1.1.1.4 50 ปีขึน้ไป 

1.1.2 สถานภาพ 
1.1.2.1 โสด 
1.1.2.2 สมรส / อยู่ดว้ยกนั 
1.1.2.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 

1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 
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1.1.3.2 ปรญิญาตรีหรือเทียบเทา่ 
1.1.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตรี 

1.1.4 อาชีพ 
1.1.4.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 
1.1.4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน / รบัจา้ง 
1.1.4.4 ประกอบธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ 
1.1.4.5 อ่ืนๆโปรดระบ.ุ...................................... 

1.1.5 รายได ้
1.1.5.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
1.1.5.2 10,001 – 20,000 บาท 
1.1.5.3 20,001 – 30,000 บาท 
1.1.5.4 30,001 – 40,000 บาท 
1.1.5.5 40,001 บาทขึน้ไป 

1.2 คณุคา่ตราสินคา้ของเครื่องส าอาง เรฟลอน ประกอบดว้ย  
1.2.1 ดา้นการรูจ้กัคณุคา่ตราสินคา้ 
1.2.2 ดา้นคณุภาพท่ีรบัรูต้ราสินคา้ 
1.2.3 ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ 
1.2.4 ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ 

1.3 แรงจงูใจ 
1.3.1 แรงจงูใจท่ีเกิดจากเหตผุล 
1.3.2 แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์
 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ค านิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1. ตราสินค้า หมายถึง ตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอนซึ่งประกอบดว้ยสญัลกัษณ ์เร

ฟลอน ดงัตอ่ไปนี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 1 ตราสินคา้ เรฟลอน 
 
2. คุณค่าตราสินค้า หมายถึง การรับรูเ้ชิงบวกเก่ียวกับเครื่องส าอางเรฟลอน ของ

ผูบ้รโิภคในดา้นตา่งๆ ดงันี ้ 
2.1 ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ หมายถึง ซึ่งในการวิจยัครัง้นีว้ดัจากการจดจ าตราสินคา้ 

เรฟลอน ไดแ้ละระดบัการรูจ้กัตราสินคา้เรฟลอน 
2.2 ดา้นคณุภาพท่ีรบัรู ้หมายถึง ซึ่งในการวิจยัครัง้นีว้ดัจากประสบการณโ์ดยตรงของ

ผูบ้รโิภคท่ีมีตอ่เครื่องส าอางเรฟลอน ในดา้นเมคอพัและคณุภาพโดยรวมเม่ือเทียบกบัเครื่องส าอาง
ของตราสินคา้อ่ืน ๆ  

2.3 ด้านความสัมพันธ์กับตราสินค้า หมายถึง ซึ่ งในการวิจัยครั้งนี ้จะวัดจาก
ความสมัพนัธข์องคณุสมบตัเิดน่ของเครื่องส าอางท่ีเช่ือมโยงไปถึงตราสินคา้เชน่เป็นเครื่องส าอางท่ี
มีประสิทธิภาพในการแตง่หนา้ดีท่ีสดุ เป็นเคร่ืองส าอางท่ีเป็นไดร้บัการยอมรบัจากผูบ้รโิภค  

2.4 ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้ หมายถึง ซึ่งในการวิจัยครัง้นีจ้ะวัดจากความพึง
พอใจท่ีสม ่าเสมอและการซือ้ตราสินคา้เดมิในผลิตภณัฑข์องบริษัท 

 
3. แรงจูงใจ หมายถึง แรงขบัดนัท่ีเพียงพอท่ีจะชกัน าใหบ้คุคลตอบสนองความตอ้งการ

เพ่ือใหเ้กิดความพอใจซึ่งแรงจงูใจอาจเป็นแรงผลกัดนัภายในหรือภายนอกและเป็นสิ่งกระตุน้ท่ีท า
ใหเ้กิดการตอบสนองดา้นพฤติกรรมมีการก าหนดทิศทางท่ีเฉพาะเจาะจงของการตอบสนอง ซึ่งมี
ผลท าใหบุ้คคลนัน้อาจจะเป็นเจคติ ความคิด ความสนใจ ความตัง้ใจ การมองเห็นคุณค่า ความ
พอใจ โดยจะศึกษาสาเหตกุารเกิดแรงจูงใจ 2 ดา้น คือ ดา้นเหตผุลและอารมณ ์ซึ่งมีรายละเอียด
ดงันี ้ 
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3.1 แรงจูงใจดา้นเหตุผล หมายถึง แรงจูงใจท่ีเกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณา
ของผูบ้รโิภคอยา่งมีเหตผุลในการตดัสินใจก่อนวา่ ไดแ้ก่ ราคา คณุภาพของผลิตภณัฑ ์

3.2 แรงจูงใจดา้นอารมณ ์หมายถึง แรงจงูใจท่ีท าใหบ้ริโภคตดัสินใจซือ้ หรือไม่ไดใ้ช้
เหตผุลในการตดัสินใจ ไดแ้ก่ เสรมิสรา้งบคุลิกภาพ สรา้งความมั่นใจใหก้บัผูบ้รโิภค 

 
4. พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอน หมายถึง การแสดงออกหรือการกระท า

ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการซือ้หรือการจับจ่ายสินคา้เครื่องส าอาง เรฟลอน รวมทั้ง
กระบวนการตดัสินใจซือ้ ซึ่งเป็นตวัน าและก าหนดการกระท าดงักล่าว โดยศึกษาถึง บุคคลท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย ประเภทสินคา้ท่ีซือ้ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค เหตผุลใน
การซือ้ งบประมาณในการซือ้ ความถ่ีในซือ้ และสถานท่ีจดัจ าหนา่ย 

 
5. ลักษณะด้านประชากรศาสตร์  หมายถึง ขอ้มูลทั่วไปของผูบ้ริโภคพศหญิงท่ีเลือก

ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดต้อ่เดือน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
ในการศกึษาวิจยั “คณุคา่ตราสินคา้และแรงจงูใจท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง 

เรฟลอน ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจัยก าหนดตวัแปรอิสระ และตวัแปร
ตามเพ่ือเป็นเครื่องมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบแนวคิดในการ
วิจยั ดงัตอ่ไปนี ้

 
 
 
 
 

ตัวแปรอิสระ                                             ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซือ้เครือ่งส  าอางเรฟลอน  

ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ลักษณะประชากรศาสตร ์

- อาย ุ

- สถานภาพ 

- ระดบัการศกึษา 

- อาชีพ  

- รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดือน 

คุณค่าตราสินคา้เคร่ืองส าอาง เรฟลอน  

- ดา้นการรูจ้กัคณุคา่ตราสนิคา้ 

- ดา้นคณุภาพท่ีรบัรูต้ราสนิคา้ 

- ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ 

- ดา้นความภกัดตีอ่ตราสนิคา้ 

แรงจูงใจ 

- ดา้นเหตผุล 

- ดา้นอารมณ ์
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สมมตฐิานในการวิจัย   
1. ผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลกัษณะส่วนบคุคลตา่งกนั ประกอบดว้ย 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 

2. คณุคา่ตราสินคา้ ประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพท่ีรบัรูต้ราสินคา้ 
ดา้นความสัมพันธ์กับตราสินค้า และด้านความภักดีกับตราสินค้า มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

3. แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุล และแรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตา่งกนั 



 
 

บทที ่2  
เอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

ในการศกึษาวิจยัเรื่อง “คณุคา่ตราสินคา้และแรงจงูใจท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดศ้กึษาคน้ควา้
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในหวัขอ้ดงัตอ่ไปนี ้

1. แนวคดิและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินคา้ 
3. แนวคดิและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัแรงจงูใจ 

4. แนวคดิและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้ 
5. ประวตัเิครื่องส าอางเรฟลอน  
6. เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

1. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้องกับลักษณะประชากรศาสตร ์
ความหมายลักษณะประชากรศาสตร ์ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2550b)กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ  

เพศ รายได้ การศึกษา เหล่านี ้ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ ในการแบ่งส่วนตลาด ลักษณะท าง 
ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเปา้หมาย  
รวมทัง้ง่ายต่อการวัดมากกว่าตวัแปรอ่ืนๆ ตวัแปรดา้นทางประชากรศาสตรท่ี์ส าคญั และคนท่ีมี 
ลกัษณะประชากรศาสตรต์า่งกนั จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาตา่งกนั โดยวิเคราะหจ์ากปัจจยั ดงันี ้ 

1. เพศ (Sex) ความแตกตา่งระหว่างเพศท าใหผู้ค้นมีพฤติกรรมการส่ือสารท่ีแตกตา่งกัน 
กล่าวคือ ผูห้ญิงมกัมีความปรารถนาท่ีจะส่งและรบัขอ้มลูมากกวา่ผูช้ายท่ีไม่มีความปรารถนาท่ีจะ
ส่งและรบัขอ้มูลเพียงอย่างเดียว แต่จ  าเป็นตอ้งสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีดว้ยการรบัและส่งขอ้ความ
นั้น เพศเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคัญ นักการตลาดจึงต้องศึกษาตัวแปรนี ้อย่าง
รอบคอบ เพราะตัวแปรทางเพศในปัจจุบันคือการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภค การ
เปล่ียนแปลงดงักลา่วอาจ เน่ืองจากผูห้ญิงท างานมากขึน้  

2. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการองกลุ่ม ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายุต่างกัน นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชนจ์ากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท่ี์แตกต่าง
ของส่วนตลาด นกัการตลาดได ้คน้ควา้ความตอ้งการของสว่นตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดย
มุง่ความส าคญัท่ีตลาดอายสุว่นนัน้เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความแตกตา่งกนั  



 
 

 
12 

ในเรื่องความคิดของคนหนุ่มสาวมกัมีความคิดและพฤติกรรมอย่างเสรี ยึดมั่นในอุดมการณ์ และ
มองโลกในแง่ดีมากกว่าคนสูงอายุท่ีมีแนวโนม้อนุรกัษ์นิยม ปฏิบตัิ ระมดัระวงั และมองโลกในแง่
รา้ยมากกว่าคนหนุ่มสาว เน่ืองจากประสบการณชี์วิตท่ีตา่งกนั การใชส่ื้อจึงตา่งกัน ผูส้งูอายมุกัใช้
ส่ือเพ่ือขอ้มลูมากกวา่ความบนัเทิง 

3. การศึกษา (Education) เป็นสิ่งท่ีท าให้คนมีความคิดเห็น ค่านิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมแตกต่างกัน ผูท่ี้มีการศึกษาสูงไดเ้ปรียบอย่างมากในการรบัรูถ้ึงสิ่งท่ี ดี เพราะเขากวา้ง 
เขา้ใจง่าย แตเ่ป็นคนท่ีไม่เช่ือง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตผุลก็เพียงพอแลว้เม่ือคนมีการศึกษา
นอ้ย ใชส่ื้อกระจายเสียง โทรทศัน ์และภาพยนตรเ์ป็นประจ า ถ้าคนมีการศึกษาสูงมีอิสระ เวลา 
พวกเขาใชส่ื้อสิ่งพิมพ ์วิทยุ โทรทัศนแ์ละภาพยนตร ์พวกเขามักจะแสวงหาข่าวจากส่ือสิ่งพิมพ์
มากกวา่ประเภทอ่ืน 

4. รายได ้(Income) เป็นตวัแปรส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไปนักการ 
ตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครวัท่ีมีรายไดต้  ่าจะเป็นตลาดท่ีมี 
ขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายได้อย่างเดียวก็คือ รายไดอ้าจจะ 
เป็นตวัชี ้การมีหรือไม่มีความสามารถในการจา่ยสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซือ้สินคา้ท่ีแทจ้ริง 
อาจถือเป็นเกณฑรู์ปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม คา่นิยม อาชีพ การศกึษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะเป็น 
ตัวแปรท่ี ใช้บ่อยมาก นักการตลาด ส่วนใหญ่ จะโยงเกณฑ์รายได้ รวมกับตัวแปรด้าน 
ประชากรศาสตรห์รืออ่ืนๆ เพ่ือใหก้ าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะ 
เก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชีพรว่มกนั  

เบเรลสันและสไตเนอร ์อา้งถึงใน ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ไดแ้สดงความเห็นว่า 
คนเรามีแนวโนม้ท่ีจะดแูละฟังการส่ือสารท่ีสอดคลอ้งกับการอา้งอิงทางความคิดของเขาซึ่งกรอบ 
แนวความคิดนีห้มายรวมถึงบทบาททางเพศ การศึกษา ความสนใจ และความเก่ียวขอ้งกับสิ่ง
ตา่งๆ สถานภาพทางสงัคมและอ่ืนๆ ท่ีเป็นคณุสมบตัิท่ีมีความส าคญัของบุคคล โดยกรอบอา้งอิง
ทางความคดิเหลา่นีท้  าใหเ้กิดความแตกตา่งกนัในเรื่องของความรู ้ความคดิ ความเช่ือและทศันคต ิ
ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการส่ือสารของคน ตวัแปรทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตรท่ี์ ส าคญัท่ี
นิยมน ามาศกึษาความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชส่ื้อ มีดงัตอ่ไปนี ้

1. เพศ (Sex) จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายเรื่องแสดงให้เห็นว่าผู้หญิงกับผู้ชายมี 
ความแตกตา่งกนัอย่างมากในเรื่องความคิด คา่นิยม และทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคม 
ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของหญิงชายไวต้า่งกนัจงึส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการส่ือสารของหญิงและ 
ชายต่างกันดว้ย งานวิจัยทางนิเทศศาสตรย์ังชีใ้หเ้ห็นว่า ผูห้ญิงมักจะถูกโนม้นา้วใจไดง้่ายกว่า 
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ผู้ชายและมักเผยแพร่ทัศนคติท่ีได้รบัการจูงใจนั้นให้ผู้อ่ืนต่อไปอีกด้วย นอกจากนี้เพศหญิงมี 
แนวโนม้และความตอ้งการท่ีจะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้ความ 
ตอ้งการท่ีจะส่งและรบัข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ แตมี่ความตอ้งการท่ีจะสร้างความสมัพนัธ ์
อนัดีใหเ้กิดขึน้จากการรบัขา่วสารนัน้ดว้ย  

2. อาย ุ(Age) โดยทั่วไปแลว้ ผูส้งูอายจุะมีพฤติกรรมตอบสนองตอ่การส่ือสารท่ีแตกต่าง
จากผูใ้หญ่ท่ีอายุนอ้ยกว่า พฤติกรรมตอบสนองของคนหนุ่มสาวตอ่การส่ือสารเปล่ียนไปตามอาย ุ
จากโปรไฟลเ์ชิงพฤติกรรมของปัญหานี ้ปริมาณและรูปแบบของการใชส่ื้อสมัพันธก์ับช่วงชีวิตท่ี
เปล่ียนแปลง เพราะในทุกช่วงวยัของชีวิต ผูค้นเปล่ียนท่ีซึ่งใชเ้วลาส่วนใหญ่ไป เช่น เด็กเล็กท่ีตอ้ง
อยู่บา้น วยัรุน่กบัเพ่ือนหรือท่ีโรงเรียน ตวัอย่างเช่น ผูใ้หญ่ไม่ไดอ้ยู่ท่ีบา้นหรือท่ีท างาน รูปแบบเวลา
เปล่ียนไป ตวัอย่างเชน่ เดก็ๆ ส่วนใหญ่มกัเลน่และเป็นอิสระ ในขณะท่ีผูใ้หญ่ท างานและมีเวลาวา่ง
เพียงเล็กนอ้ย อีกทัง้ธรรมชาติของกิจกรรมและฝงูชน สิ่งแวดลอ้มเปล่ียน วงจรชีวิต (Life cycle) ท่ี
เปล่ียนแปลงดงักลา่ว จงึมีผลตอ่ปรมิาณ การใชส่ื้อ เชน่  

2.1 เดก็เล็กจะใชส่ื้อในบา้นเป็นสว่นใหญ่และใชเ้พ่ือความบนัเทิง  
2.2 วยัรุน่จะใชส่ื้อนอกบา้นและใชส่ื้อพรอ้มกลุม่และใชส่ื้อเพ่ือความบนัเทิง  
2.3 ผูใ้หญ่จะใชส่ื้อทัง้ในและนอกบา้นแตจ่ะใชส่ื้อเพ่ือประโยชนใ์นการใชง้าน มากกวา่  
2.4 คนชราจะหนัมาใชส่ื้อในบา้นเป็นสว่นใหญ่อีกครัง้แตเ่พ่ือฆา่เวลาหรือเป็น เพ่ือน  
3. การศกึษา (Education) นกัวิชาการพบว่าการศกึษาเป็นตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธอ์ย่าง

มากกับตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกับการรบัสมัผสัและการศึกษาของผูร้บั ผูร้บัมีพฤติกรรมการส่ือสารท่ี
แตกต่างกัน คนท่ีมีการศึกษาสงูจะเป็นผูช้มท่ีดี เน่ืองจากมีสาขาวิชาทางปัญญาท่ีหลากหลายใน
หลาย ๆ ดา้นและมีความเขา้ใจในเนือ้หาเป็นอย่างดี ผูท่ี้มีระดบัการศกึษาสงูจึงเลือกใชส่ื้อประเภท
ตา่งๆ เม่ือเทียบกบัผูท่ี้มีระดบัการศกึษาต ่ากวา่ 

4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) ตวัอย่างเช่น บุคคลท่ี
ร  ่ารวยท่ีอาศยัอยู่ในเมืองอาจมีโอกาสเพิ่มขึน้ในการเลือกส่ือท่ีหลากหลายตามรายได ้อาชีพ ชาติ
พันธุ์ และภูมิหลังของครอบครวั โดยเฉพาะส่ือท่ีใชเ้งินใช้ กล่าวโดยย่อ แนวคิดเก่ียวกับขอ้มูล
ประชากรเป็นแนวคดิท่ีพยายามชีใ้หเ้ห็นความแตกตา่งทางประชากรศาสตร ์ลกัษณะทางประชากร
ระหว่างบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การแสดงออกของความพึงพอใจแตกตา่งกัน ท่ีกล่าวว่าผูท่ี้มีลกัษณะ
ทางประชากรตา่งกนัก็มีความชอบตา่งกนั 
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ความส าคัญของลักษณะประชากรศาสตร ์ 
นภวรรณ คณานรุกัษ ์(2563: 37-39) อธิบายไวว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรท่ี์ นิยม

ใช ้ในการแบง่ส่วนตลาด คือ อาย ุสถานภาพ เพศ รายได ้อาชีพ และการศกึษา โดยมีรายละเอียด 
ดงันี ้

1. อาย ุเน่ืองจากอายเุป็นปัจจยัท่ีบง่บอกถึงพฤติกรรมความตอ้งการและความสนใจ ใน
ผลิตภณัฑต์า่งๆรวมถึงปรมิาณการออมการลงทนุและการจบัจา่ยใชส้อย  

2. เพศ เน่ืองจากผลิตภัณฑบ์างประเภทมีความชดัเจนท่ีจะจ าแนกส่วนตลาดตาม เพศ
หญิงหรือเพศชาย เช่น เครื่องส าอาง ผลิตภณัฑด์แูลผิวพรรณ แตใ่นปัจจบุนับทบาทของเพศ หญิง
และชายนั้นได้ชัดเจนเหมือนในอดีตอีกต่อไป เช่น เพศหญิงมีบทบาทตัดสินใจซื ้อเครื่องมือ 
ซอ่มแซมบา้น ในขณะท่ีเพศชายมีบทบาทตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิว นกัการตลาดจึงไดท้  าการ 
ส่ือสารการตลาดผ่านโฆษณาทางนิตยสารหรือภาพยนตรโ์ฆษณาโดยมีผูร้บัสารเป้าหมายเป็นทัง้ 
ผูห้ญิงและผูช้ายในขณะเดียวกนั  

3. สถานภาพ นักการตลาดให้ความส าคญักับครอบครัวแบบดัง้เดิม และไดน้  าเสนอ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของครอบครวัอย่างตอ่เน่ือง ตลอดจนให้
ความส าคัญกับจ านวนและประเภทของครัวเรือนท่ีจะเป็นผู้ซื ้อและใช้ ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
นอกจากนี ้ยังพบว่าสถานภาพของสมาชิกในครอบครวัสามารถน ามาเป็น ปัจจยัในการจ าแนก
สว่นตลาดได ้เชน่ สถานภาพโสด หยา่ พอ่หรือแมเ่ลีย้งลกูล าพงั  

4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ การแบ่งส่วนการตลาดโดยปัจจัยเหล่านี ้ได้รบัความ 
สนใจจากนกัการตลาดมาเป็นเวลานาน เพราะเป็นปัจจยัท่ีสามารถชีใ้หเ้ห็นความสามารถในการ 
จบัจ่ายใชส้อยของส่วนตลาดอย่างชดัเจน เน่ืองจากปัจจยัดงักล่าวมีแนวโนม้ท่ีจะมีความสมัพนัธ ์
กนัทัง้ท่ีเป็นเหตแุละผล เชน่ ผูท่ี้มีการศกึษาดีจะมีอาชีพท่ีดีและสามารถสรา้งรายไดดี้เชน่กนั 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2548: 78-86) กล่าวว่า แนวความคิดของดา้นประชากรศาสตร ์
นัน้ กลุ่มท่ีมีลักษณะและบุคลิกภาพคลา้ยคลึงกันมกัจะอยู่ในกลุ่มเดียวกันไดจ้าก ลักษณะและ
พฤติกรรม การเปล่ียนแปลงในประชากรของปัจจยันีอ้าจไดร้บัผลกระทบจากปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
เช่น กลุ่มคนท่ีมี ลกัษณะและบุคลิกใกลเ้คียงกันมกัจะอยู่ในกลุ่มเดียวกนั รวมถึงบคุคลท่ีอยู่ในชน
ชัน้ทางสงัคม เดียวกนัก็จะตอบสนองถึง ข่าวสาร ความตอ้งการไปในทิศทางเดียวกนั มากไปกว่า
นัน้ปัจจยัการ เปล่ียนแปลงของประชากรอาจจะมาจากปัจจยัทางเศรษฐกิจ สงัคม และวฒันธรรม
อีกด้วยปัจจัยต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับประชากรมีดังนี ้เพศ อายุ การศึกษา เชือ้ชาติ อาชีพ สังคม 
ครอบครวั ศาสนา  เป็นตน้ 
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จากแนวคิดดงักล่าวสรุปไดว้่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ 
ระดับการศึกษา สถานภาพ รายได้เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลักษณะ
ประชากรศาสตรเ์ป็นสิ่งส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้
ง่ายตอ่การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืนๆ 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกับคุณค่าตราสินค้า 

ความหมายของคุณค่าตราสินค้า  

ตราสินค้า (Brand Equity) ท าให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ าและเกิดการเลือกซือ้ได้อย่าง
ถกูตอ้งแม่นย า ตราสินคา้เป็นสิ่งส  าคญัเป็นส่วนหนึ่งของผลิตภณัฑ ์(Product) การสรา้งตราสินคา้
เป็นสิ่งท่ีนกัการตลาดจะท าเป็นอนัดบัตน้ๆ ดงันัน้ตราสินคา้จึงเป็นสิ่งท่ีมีมูลค่าเรียกว่า ทรพัยส์ิน
และตอ้งทะนุถนอม แบรนดส์ินคา้นัน้ใหเ้ป็นท่ีจดจ าตราบนานเท่านาน และแนวคิดตา่งๆ เก่ียวกับ
ตราสินคา้มีนกัวิชาการไดจ้  ากดัความไวมี้หลากหลาย 

เสรี วงศ์มณฑา (2542) อ้างอิงใน ปาริชาติ เพชรวิเศษ (2555) กล่าวว่าตราสินค้า 
รูปลักษณ์ต่างๆท่ีมีเครื่องหมายบอก ถึงช่ือ รูปลักษณะ เง่ือนไข ท่ีรวมกันแล้วจะมีความต่าง
(Name) ค า (Word) เครื่องหมาย (Sing) สญัลกัษณ ์(Symbol) ออกแบบ (Design) สิ่งท่ีกล่าวมา
นัน้ เพ่ือบง่ชีใ้หรู้ว้า่ผูข้ายคืออะไร และแตกตา่งกนัอยา่งไร มีลกัษณะตราสินคา้ (Brand) มีดงันี ้

1. บุคลิกท่ียั่ งยืน (Durable Personality) ประกอบดว้ยการรวมกันทางดา้นคุณค่าทาง 
กายภาพ (Physical Value) และคณุค่าดา้นการใชส้อย (Functional Value) ตลอดจนคณุค่าดา้น
จิตวิทยา (Psychological Value) 

2. การตดัสินใจซือ้สินคา้เกิดขึน้ เพราะผูบ้ริโภคมีความรูส้ึกท่ีถกูตอ้งและมีความพึงพอใจ
ตอ่ตราสินคา้ 

3. ผลิตภณัฑ ์คือ สิ่งท่ีสรา้งหรือท าการผลิตจากโรงงาน แตค่ณุคา่ของตราสินคา้เกิดจาก
การรบัรู ้ภาพ ลกัษณ ์(Perceptual Image) ของผูบ้รโิภค 

4. คู่แข่งขนั สามารถเลียนแบบคณุลกัษณะของสินคา้ได ้แต่คณุคา่ของตราสินคา้คู่แข่ง 
ไม่สามารถเลียนแบบได้ เพราะเป็นเอกลักษณ์ท่ีอยู่ในใจผู้บริโภค ซึ่งนั่นหมายความว่าการท่ี
ผูบ้ริโภค ซือ้สินคา้ใดสินคา้หนึ่งนั้นเป็นเพราะตราสินคา้แตกต่างกัน ดังนั้นตราสินคา้ท่ีประสบ
ความส าเรจ็จงึเป็นตราสินคา้ท่ีแตกตา่งและอยูใ่นใจของผูบ้รโิภค 

ปาริชาติ เพชรวิเศษ (2555) กล่าวว่าตราสินคา้ (Brand) มีความหมายว่า สินทรพัยท์าง
ปัญญาของกิจกรรมของผลิตภัณฑ ์คือ องคป์ระกอบโดยรวมตวัแปรทกุ อย่างไวด้ว้ยกันเพ่ือสรา้ง
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ความหมาย ใหแ้ก่สินคา้เพ่ือเป็นความหมายท่ีอยู่ในใจและความรูส้ึกดีๆของผูบ้รโิภค โดยกล่าวว่า
การสรา้งตราสินคา้มีความส าคญัตอ่ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย และเป็นสิ่งท่ีจ  าเป็น เน่ืองมาจากสาเหตุ
ส  าคญั 5 ประการ 

1. การสรา้งตราสินคา้ (Branding) การขาย (Selling) เป็นสิ่งท่ีตอ้งมาควบคูก่นั โดยจาก
การ ขายสินคา้เป็นผลพลายไดม้าจากการสรา้งตราสินคา้ นั่นคือ ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงท่ีดีก็จะ
หมายถึงตรา สินคา้มีคณุภาพดีตามไปดว้ย 

2. การสรา้งตราสินค้าท าให้ผู้บริโภคเกิดความรูส้ึกท่ีดีและคิดว่าเป็นสินค้าท่ีมีความ
เหนือกว่า สินคา้ประเภทอ่ืนๆ ท่ีไม่มีตราสินคา้ นั่นคือการเป็นโอกาสท่ีสินคา้ดงักล่าวมีความโดด
เดน่และสามารถมีราคาอพัราคาท่ีแพงกวา่คูแ่ขง่หรือสินคา้ท่ีไมมี่ตราสินคา้ได ้ซึ่งราคาส่วนท่ีเกินไป
สามารถเรียกไดว้า่ เป็น Price Premium 

3. การสรา้งตราสินคา้เป็นการสรา้งความหมายให้แก่สินคา้ ให้ความหมายท่ีดี ท าให้
สินคา้มีความแตกตา่งจากคูแ่ข่ง มีความโดดเดน่และเหนือกวา่ ซึ่งเป็นเหตผุลท่ีผูบ้ริโภคตอบโจทย์
ในตนเองไดเ้ม่ือ มีความตอ้งการสินคา้หรือบริการ ซึ่งเหตแุละผลเหล่านีเ้ป็นตวัก าหนดพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค 

4. การสรา้งตราสินคา้ คือการท าใหส้ินคา้เขา้ไปอยู่ในจิตใจของผูบ้ริโภค นั่นคือการช่วย
ให้ ผูบ้ริโภคในการประหยัดเวลาเม่ือตอ้งการซือ้สินคา้ โดยเฉพาะกับสินคา้ท่ีผู้บริโภคไม่ไดซื้อ้
สินคา้บ่อยนกั (Infrequent Purchase) ซึ่งเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการศึกษาขอ้มูล
นอ้ย 

5. การสรา้งตราสินคา้ท่ีมีความประสบความส าเร็จจะสามารถเพิ่มมูลค่าทางการเงิน 
(Financial Value) โดยจะสามารถขายลิขสิทธ์ิใหก้ับผูท่ี้สนใจอยากจะน าแบรนดส์ินคา้ไปใช ้โดย
ตรา สินคา้ท่ีมีคณุค่า ท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน นั่นคือ ตราสินคา้สามารถเป็นตวั
ปอ้งกนัการ แข่งขนัตดัราคาได ้นอกจากนีจ้ะช่วยใหอ้งคก์รมีความสามารถในการลดตน้ทนุในการ
ท าการตลาด ไดม้าก เน่ืองจากลกูคา้รูจ้กัและมีความภกัดีในตราสินคา้ 

ศิริวรรณ เสรีรตันแ์ละคณะ (2546: 407) ตราสินคา้เป็นค ามั่นสญัญาของผูข้ายท่ีจะให้
ผลประโยชน ์รวมไปถึงการประกันในคณุภาพของสินคา้หรือบริการ โดยส่ือความหมายเป็น โดย
ตีความได ้6 ระดบั คือ คณุลักษณะของผลิตภัณฑ ์(Attributes) ตราสินคา้ส่งผลใหบ้ริโภคนึกถึง
คุณสมบัติต่างๆ หรือลักษณะท่ีแน่ชัดของผลิตภัณฑ์หรือบริการ และสามารถเช่ือมโยงต่อ
คณุประโยชนต์ามหนา้ท่ีงานท่ีมีเปา้หมาย และก่อใหเ้กิดคณุคา่ (Value) วฒันธรรม (Culture) ตรา
สินคา้นัน้ๆ อาจจะเป็นตวัแทน หรือลกัษณะท่ีแทจ้รงิของสินคา้หรือบริการและสามารถเช่ือมโยงกบั
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ผลประโยชน์และสร้างมูลค่าตามหน้าท่ีความรับผิดชอบและเป้าหมาย  ในเรื่องของการเป็น
วฒันธรรมขององคก์รหรือในประเทศผูผ้ลิต และตราสินคา้นัน้สามารถเป็นตวัชีถ้ึงเรื่องบคุลิกภาพ 
(Personality) ของสินคา้ และส่ือสารถึงคณุลกัษณะของผูใ้ช ้(User) 

Knapp (2000) ไดใ้หค้วามหมายของคณุคา่ตราสินคา้ว่าเป็นผลรวมทัง้หมดของ การรบัรู ้
ทัง้ในเรื่องของคณุภาพ สภาพทางดา้นการเงิน ความภกัดีตอ่ตราสินคา้ ความพึงพอใจ และ ความ
นบัถือท่ีผูบ้รโิภค ลกูคา้ พนกังาน และผูถื้อหุน้ทัง้หมดมีตอ่ตราสินคา้นัน้ๆ 

เสริมยศ ธรรมรกัษณ์ (2549: 35-36) ศึกษาเก่ียวกับตราสินคา้กล่าวว่าตราสินค้านั้น
ไมไ่ดเ้ก่ียวขอ้งกนัเฉพาะตราสินคา้หรือบรกิารเทา่นัน้โดยแบง่ออกเป็น 6 ประเภทดงันี ้ 

1. ประเภทของสินคา้ (Product Brand) เป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้เชน่ โทรศพัท,์แป็ปซ่ี  
2. ประเภทของบริการ (Service Brand) เป็นประเภทท่ีจบัตอ้งไมไ่ดถ้า้นึกถึงธุรกิจจะมอง

ไปมมุมองดา้นการบรกิาร เชน่ บรกิารสายการบนิ,โรงพยาบาล  
3. ประเภทของบคุคล (Personal Brand) เป็นเทียบบุคคลเสมือนตราสินคา้ลกัษณะของ

จดุเดน่ของบคุคลเชน่ Apple Steve Jobs,ชาเขียว โออีซี  
4. ตราสินค้าของประเภทองค์การ (Organizational Brand) เรียกว่าเป็น Corporate 

Brand เชน่ ไมโครซอฟ องคก์รธุรกิจหรือพรรคการเมือง เป็นตน้  
5. ตราสินคา้ประเภทเหตกุารณ ์(Even Brand) เช่นการแข่งอ่ืนๆ คอนเสิรต์ความบนัเทิง

ตา่งๆ ท่ีจะสามารถชว่ยสนบัสนนุใหต้ราสินคา้เป็นท่ีรูจ้กัเชน่โฆษณาใหก้บัทีมฟตุบอลซึ่งท าใหเ้บียร ์
อา้งเป็นท่ีรูจ้กัอยา่งรวดเรว็  

6. ตราสินคา้ประเภทภูมิศาสตร ์(Gergraphic Brand) เช่นแหล่งสถานท่ีท่องเท่ียวซึ่งสิ่ง
เหล่านีส้รา้งจดุเดน่ใหก้บัตนเองหากอยากเท่ียวทะเลตอ้งประเทศไทยซึ่งสรุปไดว้่าตราสิน้ลกูสรา้ง
ขึน้เพ่ือใหแ้ตกตา่งและโดดเดน่ ผูบ้รโิภคจะไดร้บัผลิตภณัฑห์รือบรกิารท่ีดี 

 
องคป์ระกอบของคุณค่าตราสินค้า 

ความส าคญัของคณุคา่ตราสินคา้ในมมุมองของผูบ้รโิภคและคณุสมบตัขิองตราสินคา้ ท า
ใหก้ารศึกษาเก่ียวกับตราสินคา้จึงเนน้และใหค้วามส าคญัในสายตาของผูบ้ริโภค ซึ่งแนวคิดและ
แบบจ าลองคุณค่าตราสินค้าของ Aaker (1991) ได้อธิบายว่า คุณค่าของตราสินค้านั้น มี 
องคป์ระกอบ 5 อยา่งดว้ยกนั ดงัตอ่ไปนี ้

1. การรูจ้ักตราสินค้า (Brand Awareness) เป็นองคป์ระกอบหนึ่งของเรื่องคุณค่าตรา 
สินคา้และจดัว่าเป็นจดุเริ่มตน้ท่ีท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซือ้เพราะการท่ีตราสินคา้ใดๆ สามารถเขา้ 
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มาอยูใ่นใจผูบ้ริโภคไดใ้นขณะท่ีก าลงันกึถึงสินคา้ประเภทนัน้ๆอยูก็่ยอ่มแสดงไดว้า่ ตราสินคา้นัน้มี 
ความมั่นคงอยู่ในใจของผูบ้รโิภคว่ามีคณุภาพดีและมีความน่าเช่ือถือ ดงันัน้จึงมกัถกูเลือกซือ้หรือ
ใชม้ากกว่าตราสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรูจ้ักของผูบ้ริโภค และผูป้ระกอบการจะสามารถสรา้งมูลค่าเพิ่ม
ใหก้ับผลิตภัณฑผ์่านคณุค่า ตราสินคา้ (Brand Value) และมูลค่าของตราสินคา้ (Brand Equity) 
ซึ่งตราสินคา้จะชว่ยลดปัญหาใน การแขง่ขนัทางราคาได ้

2. คณุภาพการรบัรู ้(Perceived Quality) หมายถึง การรบัรูข้องผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคณุภาพ
โดยรวมของตราสินคา้หนึ่งๆ หรือความเหนือกว่าย่ีหอ้อ่ืน โดยค านึงถึงวตัถุประสงคห์รือลกัษณะ
ของผลิตภัณฑ ์น่ีเป็นหนึ่งในองคป์ระกอบของมูลค่าตราสินคา้เพราะท าใหผู้บ้ริโภคตระหนักถึง
ความแตกตา่งในผลิตภัณฑ ์ตลอดจนใหเ้หตผุลแก่ผูบ้ริโภคในการซือ้ผลิตภัณฑด์งักล่าว โดยรูว้่า
คุณภาพไม่จ  าเป็นต้องอาศัยความรูเ้ก่ียวกับตราสินค้าโดยตรง อาจเป็นเพียงความเข้าใจใน
คณุลกัษณะของผลิตภัณฑท่ี์เกิดจากการรบัรูข้อ้มูล หรือการรบัรูถ้ึงตราสินคา้ท่ีส่งผลโดยตรงต่อ
ความภกัดีตอ่ตราสินคา้ ดงันัน้ การเขา้ใจวา่คณุภาพไมเ่ทา่กบัความพงึพอใจ 

3. ความผูกพันกับตราสินคา้ (Brand Associations) หมายถึง ความสมัพันธ์ท่ีเช่ือมโยง 
ตราสินคา้เข้ากับความทรงจ าของผู้บริโภค เช่น เม่ือซือ้สินคา้ไทยคิดถึงความพิถีพิถัน เป็นต้น 
ดงันัน้ตราสินคา้ต่างๆ จึงสามารถช่วยใหผู้บ้ริโภคดึงข่าวของตราสินคา้ออกจากความทรงจ าได ้
สรา้งความแตกตา่งใหก้ับผลิตภัณฑจ์ากคู่แข่งและใหเ้หตผุลแก่ผูบ้ริโภคในการซือ้ผลิตภัณฑโ์ดย
สรา้งทศันคติตอ่ผลิตภณัฑ ์การสรา้งความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ช่วยใหผู้บ้รโิภคเขา้ใจผลิตภณัฑไ์ด้
ดีขึน้ ประโยชน ์ดงันี ้กิตต ิสิรพิลัลภ และ ศภุวรรณ จิระอร (2541) 

3.1. ความโดดเดน่ของสินคา้ (Differentiation) เป็นประโยชนเ์ม่ือสินคา้มีความโดเด่น 
ดา้นใดดา้นหนึ่ง แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่รบัรูห้รือไม่เขา้ใจ ความโดดเด่นอาจจะไม่ก่อใหเ้กิดประโยชน ์
ดงันัน้การเช่ือมโยงความโดดเดน่กบัสินคา้ ท าใหค้วามโดดเดน่กลายเป็นขอ้ไดเ้ปรียบของคูแ่ขง่ขนั 

3.2. เป็นเหตุผลท่ีท าให้ผู้บริโภคซือ้สินค้า (Reason to Buy) สิ่งท่ีนักการตลาดใช ้
เช่ือมโยงกบัผลิตภณัฑส์ว่นใหญ่มกัจะเป็นคณุสมบตัท่ีิเป็นประโยชนต์อ่ผูบ้รโิภค 

3.3. ท าให้ เกิดทัศนคติหรือความ รู้สึ ก ท่ี ดี  (Positive Atitude/Feeling) การระบุ
บางอย่าง ท่ีดีของผลิตภัณฑใ์หผู้บ้ริโภครบัทราบ จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ ์
และจะท าให ้ผูบ้รโิภคซือ้สินคา้นัน้ๆ 

3.4. เป็นจุดเริ่มตน้ของการขยายตราสินคา้ (Brand for Extension) ปัจจัยท่ีดีบ่งบอก 
ความเป็นผลิตภัณฑ์นัน้ เม่ือเป็นท่ียอมรบัของผู้บริโภคจะเป็นประโยชนต์่อบริษัทในการใชต้รา
สินคา้ ชนิดอ่ืนๆ ของบรษิัทตอ่ไป 



  19 

4. ความภกัดีตอ่ตราสินคา้ (Brand Loyalty) สิ่งท่ีแสดงถึงความมุ่งมั่นของผูบ้รโิภคท่ีมีตอ่แบรนด ์
ความภักดีต่อตราสินคา้เป็นส่วนส าคัญของตราสินคา้เพราะสะท้อนให้เห็นว่าผู้บริโภคจะ
เปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑอ่ื์นหรือไม่ ไม่รวมถึงส่วนผสมหลกัท่ีน าไปสู่การซือ้ซ  า้ แบรนดท่ี์สะทอ้น
ศกัยภาพของตลาด 

5. สินทรพัยป์ระเภทอ่ืนๆ ของตราสินคา้ (Other Proprietary Brand Assets) สินทรพัย ์
ของตราสินคา้ เช่น สิทธิบตัร เครื่องหมายการคา้ หรือความสมัพันธข์องช่องทางการจดัจ าหน่าย 
เป็นตน้ จดัวา่เป็นองคป์ระกอบอยา่งหนึ่งของคณุคา่ตราสินคา้ เน่ืองจากสิ่งเหลา่นีเ้ป็นสินทรพัยท่ี์มี 
คา่ ซึ่งจะชว่ยปกปอ้งตราสินคา้จากคูแ่ขง่ขนัได ้ 

Schiffman & Kanuk (2007) กล่าวว่า คุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) หมายถึง คุณ
ค่าท่ีแทจ้ริงของตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง เป็นคณุลักษณะท่ีแสดงการยอมรบัผลิตภัณฑ ์การจดัสรร
พืน้ท่ีชัน้วางท่ีดีขึน้ มลูคา่ท่ีรบัรู ้การรบัรูค้ณุภาพ ตวัเลือกการก าหนดราคาสงู แมก้ระทั่งการตัง้ค่า
มลูคา่สินทรพัยใ์นงบดลุของบริษัท ดว้ยเหตผุลเหล่านีจ้ึงตอ้งเริ่มตน้ดว้ยการจดัการเอกลกัษณข์อง
ตราสินคา้ของจน คณุคา่ตราสินคา้มีองคป์ระกอบ 4 ประการ ดงันี ้

1. การรูจ้ักตราสินคา้ (Brand Awareness) ลูกคา้มกัรูจ้ักและคุน้เคยต่อตราสินคา้ หรือ
การจดจ าตราสินคา้ได ้ถือวา่เป็นคณุคา่ตราสินคา้  

2. คุณภาพการรับรู ้ (Perceived Quality) ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีรับรู ้และเข้าถึง
คณุภาพผลิตภัณฑห์รือคณุภาพตราสินคา้ ว่าสินคา้นัน้เหนือกว่าตราสินคา้อ่ืน เช่น ความเช่ือถือ 
ความมั่นใจ 

3. ความผูกพันกับตราสินคา้ (Brand Association) ความเช่ือมโยงตราสินคา้และความ
ทรงจ าของผูบ้ริโภคมีความสอดคลอ้งกนั ตวัอย่างเช่น เม่ือนึกถึงสถานีบรกิารของคนไทย สรา้งมา
เพ่ือคนไทย 

4. ความภักดีตอ่ตราสินคา้ (Brand Loyalty) ความพึงพอใจท่ีมีความสม ่าเสมอและการ
ซือ้ตราสินคา้เดมิในผลิตภณัฑข์องบรษิัทใดบรษิัทหนึ่ง 

จากความหมายท่ีกล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่า คุณค่าตราสินค้าเป็นผลกระทบทาง
การตลาดท่ีเกิดจากความมีลักษณะเฉพาะตัวของตราสินคา้และเป็นคุณค่า ท่ีเพิ่มใส่เขา้ไปใน
ผลิตภณัฑ ์ซึ่งตราสินคา้ท าใหเ้กิดขึน้มาผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะคณุคา่ตราสินคา้ในสายตาผูบ้รโิภค 
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3. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกับแรงจูงใจ 
ความหมายของแรงจูงใจ 

 การศกึษาของ มาสโลว ์(A.H. Maslow) พบว่าพฤติกรรมของมนุษยแ์ตล่ะคนถูก ก าหนด
และควบคมุดว้ยแรงจูงใจต่างๆ และแรงจูงใจเหล่านีย้งัมีลักษณะแตกต่างกันไปในแต่ละ บุคคล 
โดยแบง่ประเภทของแรงจงูใจไดด้งันี ้ 

1. แรงจงูใจในการซือ้ (Type of buying motives) แบง่ไดเ้ป็น  
1.1 แรงจูงใจในผลิตภัณฑ์ (Product motives) คืออิท ธิพลในแง่ของรูปแบบ 

ผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ แรงจงูใจประเภทนีมี้ตอ่ความตอ้งการซือ้สินคา้ 
ทั่ วไปไม่เจาะจง ในขณะเดียวกันมีแรงจูงใจอีกประเภท เรียกว่า แรงจูงใจในการเลือกซื ้อ 
(Selective motives) เป็นสิ่งท่ีก าหนดการเลือกซือ้สินคา้ย่ีหอ้ใดย่ีหอ้หนึ่งโดยเฉพาะ  

1.2 แรงจูงใจอุปถมัภ ์(Patronage motives) คือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่า ควรจะ
เลือกซือ้สินคา้จากรา้นใดจงึสมเหตสุมผล โดยการตดัสินใจนีอ้าจมีเหตผุลหลายอยา่งประกอบการ
ตดัสินใจ เชน่ ราคา คณุภาพ ความสะดวกสบาย 

2. แรงจูงใจด้านอารมณ์และแรงจูงใจท่ีมีเหตุผล (Emotional and Rational motives) 
แบง่ไดเ้ป็น  

2.1 แรงจูงใจทางดา้นอารมณ ์(Emotional motives) ลกัษณะของแรงจงูใจ ประเภท
นีคื้อ ลกัษณะของการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ท่ีเกิดขึน้โดยไมจ่  าเป็นตอ้งมีการใครค่รวญหา เหตผุล
ใหร้อบครอบเสียก่อน เป็นการตดัสินใจท่ีเกิดในทนัทีโดยใช้อารมณเ์ป็นหลกั แค่เป็นสินคา้ท่ีพอใจ
นบัไดว้่ามีเหตอุนัสมควรใหต้ดัสินใจซือ้ การตดัสินใจซือ้สินคา้นีอ้าจจะมีลกัษณะเพ่ือการ แข่งขนั
เลียนแบบผูอ่ื้น เพ่ือการเป็นผูน้  าเพ่ือการพกัผอ่น หรือความมีช่ือเสียงทะเยอทะยาน  

2.2 แรงจงูใจท่ีมีเหตผุล (Rational motives) แรงจงูใจชนิดนีมี้ลกัษณะตา่งๆ ดงันี ้  
- สินคา้ชนิดนีคุ้ม้คา่กบัราคา  
- สินคา้มีประสิทธิภาพและคณุภาพตามความตอ้งการ  
- การตดัสินใจซือ้เหมาะสมกบัลกัษณะการใชง้าน หรือความคงทนถาวร  
ของสินคา้และรายไดข้องผูบ้รโิภคท่ีไดร้บั  
- สามารถหาซือ้ไดง้่ายและใชง้านไดส้ะดวก  
 

แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งท่ีอยู่เบือ้งหลังการตดัสินใจต่างๆของผูบ้ริโภค โดยแรงจูงใจ มัก 
ประกอบดว้ย(ฤทยั เดชะบรูณเทพาภรณ ์2554 อา้งถึงใน เสรี วงษม์ณฑา, 2542)   
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1.แรงจูงใจพืน้ฐานซึ่งม-าจากความตอ้งการ (Base on needs) คือ แรงจูงใจท่ีจะ 
เกิดขึน้ เม่ือเกิดความตอ้งการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ในลกัษณะความตอ้งการนีจ้ะมีหรือไมมี่ก็ได ้  

2.แรงจูงใจจากความหงุดหงิดหรือความตึงเครียด (Frustration or Tension) คือ  
เม่ือแรงจงูใจเกิดขึน้มาแลว้ไม่สามารถท าใหห้ายไป หรือขจดัออกไปได ้มนษุยจ์ะมีความหงุดหงิด 
และความตงึเครียดเกิดขึน้  

3.แรงจูงใจจากการมุ่งความส าคัญท่ีเป้าหมาย (Goal-directed) คือ แรงจูงใจนั้น 
เป็นความพยายามท่ีจะแก้ไขปัญหาต่างๆ โดยปัญหาเหล่านั้นมีทิศทางท่ีชดัเจน 4.แรงจูงใจจาก
การรวบรวมความพยายาม (Muster up all the efforts) คือ การ รวบรวมความพยายาม เพ่ือบรรลุ
เปา้หมายใหไ้ดม้าซึ่งความตอ้งการ  

แรงจูงใจ หมายถึง การท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่งไดร้บัการกระตุน้ต่างๆใหแ้สดง พฤติกรรม
ในการกระท ากิจกรรมอย่างมีคุณค่ามีพลังและมีทิศทางท่ีชัดเจนแสดงออกถึงความตั้งใจ ความ
พยายาม หรือพลงัภายในตนเอง รวมถึงการเพิ่มพนูความสามารถท่ีจะทุ่มเทในการ กิจกรรมตา่งๆ
เพ่ือใหบ้รรลเุปา้หมายตามความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจได ้(ศริวิรรณ เสรีรตัน,์2541) 

 
สาเหตุทีเ่กิดแรงจูงใจ 

สาเหตขุองการเกิดแรงจูงใจมีหลายกรณี พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) ไดก้ล่าวไว้
ดงันี ้ 

1. แรงจูงใจท่ีเกิดจากผลิตภัณฑ ์(Product Buying Motives) ไดแ้ก่ เป็นแรงจูงใจ ท่ีเกิด
ขึน้กบัผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซือ้สินคา้หรือบริการท่ีมีในตลาดมาเพ่ือสนองความตอ้งการของตน และ
ตอ้งใหไ้ดร้บัความพึงพอใจสูงสุดใหคุ้ม้ค่ากับการจ่ายเงิน แต่เน่ืองจากสินคา้หรือบริการนัน้มี ให้
เลือกมากมายใหเ้ลือกซือ้แตเ่งินท่ีจะน าไปซือ้นัน้มีอยา่งจ ากดั ผูบ้รโิภคตอ้งตดัสินใจซือ้สินคา้ 
ตามก าลงัซือ้ของของแตล่ะบคุคลท่ีพงึมี  

2. แรงจงูใจท่ีเกิดจากเหตผุล (Rational Buying Motives) เป็นแรงจงูใจท่ีเกิดจาก การใช้
เหตผุลความเหมาะสมจ าเป็นเพ่ือไตรต่รองพินิจพิจารณา วา่ท าไมจงึซือ้สินคา้ชนิดนัน้ น าไปใชเ้พ่ือ
อะไร มีประโยชนอ์ยา่งไร แรงกระตุน้ประเภทนี ้ไดแ้ก่  

2.1 การซือ้โดยค านงึถึงความประหยดัคุม้คา่และการใชง้าน  
2.2 คณุภาพและประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใชง้านของสินคา้  
2.3 ความน่าเช่ือถือของจดัจ าหน่ายและสินคา้เป็นแรงจูงใจท่ีช่วยสรา้งความ มั่นใจ

ในสินคา้หรือบรกิารใหผู้บ้รโิภคโดยผูผ้ลิตหรือผูข้ายมกัจะมีสญัญาประกนัสินคา้ให ้
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2.4 ความทนทานถาวร เช่น ค่านิยมของผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซือ้ผลิตภัณฑ ์ท่ีมาจาก
สหรฐัหรือจากประเทศตะวนัตก มากกว่าการเลือกซือ้ผลิตภัณฑท่ี์ผลิตจากประเทศญ่ีปุ่ น  เพราะ
คา่นิยมท่ีคดิวา่ผลิตภณัฑจ์ากญ่ีปุ่ นมกัไมค่อ่ยทน  

2.5 ความสะดวกในการใช้ เช่น การใช้โทรศัพท์แบบทัชสกรีนไรปุ้่ ม การนิยม ใช้
รถยนตเ์กียรอ์ตัโนมตั ิเพราะไมยุ่ง่ยากในการเขา้เกียร ์ 

3. แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์(Emotional Buying Motives) แบง่ออกดงันี ้
 3.1 การเอาแข่งดีกัน (Emulation) เช่น เม่ือเห็นเพ่ือนฝูงญาติมิตร หรือเพ่ือน บา้น

ใกลเ้คียงมีอะไรดีเดน่ ตนเองก็ซือ้หามาเพ่ือไมใ่หน้อ้ยหนา้  
3.2 ต้องการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น การท่ีบุคคลซื ้อเสื ้อผ้า เพ่ือ

ตอ้งการแตง่ตวัดว้ยเสือ้ผา้ท่ีทนัสมยัหรือน าแฟชั่น เพ่ือการแสดงจดุเดน่ไมซ่  า้ใคร  
3.3. ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลักษณะตรงขา้มกับ พวกท่ี

ตอ้งการจดุเดน่เป็นเอกเทศ โดยผูบ้รโิภคกลุม่นีจ้ะรอคอยใหบ้คุคลมีช่ือเสียงหรือคนรูจ้กัซือ้ ใชก้่อน
และจงึซือ้ตาม  

3.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นการซือ้สินคา้และบริการมา สนอง
ความตอ้งการดา้นความสะดวกในการท างาน สิ่งของท่ีชว่ยผอ่นแรง  

3.5 ต้องการความส าราญ เพลิดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure)  เป็น
แรงจงูใจท่ีเกิดจากผูซื้อ้ตอ้งการความสนกุสนานเพลิดเพลิน การดหูนงั การซือ้เครื่องเลน่ซีดี  

4. แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ ์(Patronage Buying Motives)  
4.1 ผูข้ายบรกิารเป็นท่ีพอใจ (Satisfactory Services)  
4.2 สินคา้ราคาสมเหตสุมผล (Reasonable Prices)  
4.3 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายแบบ (Abundant of Assortments)  
4.4 ความมีซือ้เสียงของรา้น (Goodwill or Image)  
4.5 ความเคยชินของผูบ้รโิภคเก่ียวกบันิสยัการซือ้ (Buying Habits)   
Schiffman & Kanuk (2007) ให้ความหมายแรงจูงใจ (Motive) หรือแรงขับดัน 

(Drive) คือ ความตอ้งการของบุคคลท่ีไดร้บัการกระตุน้จากมูลเหตกุารณจ์ูงใจในการซือ้ทางตรง 
และ ทางออ้ม ดงันี ้ 

1. มลูเหตจุงูใจในการซือ้ทางตรง ไดแ้ก่ ความตอ้งการหรือจ าเป็นภายในรา่งกาย เช่น 
ความตอ้งการน า้ อากาศ ท่ีอยูอ่าศยั ซึ่งเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา  
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2. มูลเหตจุูงใจในการซือ้ทางออ้ม ไดแ้ก่ มูลเหตดุา้นเหตผุล (Rational Motive) และ 
ดา้นอารมณ ์(Emotional Motive) ซึ่งเป็นสิ่งท่ีนกัการตลาดใหค้วามสนใจเพ่ือกระตุน้แรงจงูใจของ  
ผูบ้รโิภค เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีสามารถเปล่ียนแปลงได ้
 
PROCESS OF MOTIVATION 
 

 
 
ภาพประกอบ 3 แสดงโมเดลของกระบวนการเกิดแรงจงูใจ 

ท่ีมา Schiffman & Kanuk (2007 p.83) 
 

โครงสรา้งขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นว่าแรงจงูใจในการเรียนรูเ้กิดจาก 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัภายใน 
และปัจจยัภายนอก และในส่วนของปัจจยัภายในยงัสามารถแบง่ย่อยได ้โดยส่วนของรา่งกายเป็น 
เรื่องของกายภาพ ส่วนของจิตใจ คือ ภาวะทางจิตใจ ไดแ้ก่ อารมณ์ ความรูส้ึก การรบัรูห้รือจิต  
วิญญาณ  

สรุปไดว้่า พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนษุยล์ว้นเกิดจากแรงจงูใจทัง้สิน้ และแรงจูงใจท่ีส าคญั  
คือ แรงขับภายในตัวบุคคลนั้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ และอ่ืน ๆ  
นอกจากแรงขบัภายในแลว้อาจจะมีแรงขบัภายนอกหรือแรงขบัทางสภาพแวดลอ้มของสงัคม ซึ่ง
เป็น แรงขบัท่ีเกิดจากความตอ้งการทางดา้นจิตใจและสงัคมเป็นสว่นใหญ่  
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4.แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกับพฤตกิรรมการซือ้ 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2544) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการซือ้ การใชส้ินคา้และบรกิาร (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบคุคล
ตอ้งตดัสินใจทัง้ก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่างๆ หรือพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้  ตดัสินใจใช ้รวมถึงการประเมินการใชส้ินคา้หรือบริการของแต่ละบุคคล ซึ่งจะ
สง่ผลตอ่การซือ้ สินคา้และบรกิารทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต  
 อดลุย ์จาตรุงคกุล และ ดลยา จาตรุงคกุล (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม
ต่างๆท่ีบุคคลพึงกระท าเพ่ือวัตถุประสงคใ์หไ้ด ้สินคา้หรือบริการมาเพ่ือบริโภค ประกอบถึงการ
บรโิภคดว้ย  
 ปริญ ลักษิตานนท์ (2544: 54 ) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภคคือพฤติกรรมของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกับการซือ้และการใชผ้ลิตภัณฑ ์ทัง้หมดนีห้มายความว่ากระบวนการตดัสินใจ
เกิดขึน้ก่อน และมีสว่นรว่มในการก าหนดการกระท า 
 ธงชยั สนัตวิงษ ์(2547: 103) ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับการซือ้และการใช้สินค้าและบริการทั้งนี ้รวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซึ่งมีมาอยูก่่อนแลว้ และเป็นสิ่งท่ีมีสว่นการก าหนดใหเ้กิดพฤตกิรรมดงักลา่ว 
 ศริิวรรณ เสรีรตันแ์ละคณะ (2546: 407) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศกึษา
ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกับการซือ้และการใชส้ินคา้ นกัการ
ตลาดจ าเป็นตอ้งศกึษาและวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตผุลหลายประการ คือ 

1. พฤติกรรมผู้บริโภคส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท และน าความส าเร็จ
ทางการคา้มาหากกลยทุธท์างการตลาดสามารถตอบสนองการพึ่งพาของผูบ้รโิภคได ้

2. เพ่ือใหส้อดคลอ้งต่อแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ท่ีว่าการท าให ้
ลกูคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตนีุจ้ึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพ่ือจดัสิ่งกระตุน้หรือ
กลยทุธ ์การตลาดเพ่ือสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้

 
โมเดลรูปแบบพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 

โมเดลของพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซื ้อ 
ผลิตภัณฑ ์โดยเริ่มจากมีสิ่งกระตุน้ (Stimulus) ท าใหเ้กิดความตอ้งการ สิ่งกระตุน้นีจ้ะผ่านเขา้ไป
ใน ความรูส้ึกนึกคิดของผูซื้อ้ (Buyers black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลอ่งด า ซึ่งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม ่
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ภาพประกอบ 4 รูปแบบพฤติกรรมการซือ้และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมซือ้ของผูบ้รโิภค 

สามารถคาดคะเนไดค้วามรูส้ึกนึกคิดของผูซื้อ้นีจ้ะไดร้บัอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซื้อ้ แลว้
จะมีการตอบสนองของผูซื้อ้ (Buyer's response) หรือ การตดัสินใจของผูซื้อ้ (Buyer's purchase 
decision) ซึ่งประกอบดว้ย  

 

 
 

 
ท่ีมา : Kotler (2003a) 

 
จดุเริ่มตน้ของแบบจ าลองนีมี้สิ่งกระตุน้ (Stimulus) ท าใหเ้กิดความตอ้งการก่อน และท า

ใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลนี ้จึงเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดงันี ้
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1. สิ่งกระตุน้ (Stimulus) เกิดขึน้ภายในรา่งกาย สามารถเกิดขึน้ได ้(Inside stimulus) และ
จากภายนอกร่างกาย (Outside stimulus) นักการตลาดตอ้งสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิด และความตอ้งการผลิตภณัฑใ์นหลอดทดลอง สิ่งกระตุน้ถือว่าเป็นเหตจุงูใจให้
เกิดการซือ้สินคา้ (Buying motive) ซึ่งอาจ แรงจงูใจในความตอ้งการผลิตภณัฑถื์อเป็นแรงจงูใจใน
การซือ้ ใชเ้หตจุงูใจดา้นเหตผุล ซึ่งสามารถอยู่บนพืน้ฐานของแรงจงูใจท่ีมีเหตผุล และใชเ้หตจุงูใจ
ใหซื้อ้ดา้นจิตวิทยา และแรงจงูใจในการซือ้ (อารมณ)์ ก็ได ้สามารถน ามาใชใ้นทางจิตวิทยาได ้สิ่ง
กระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 สว่น คือ  

1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีนักการตลาด 
สามารถควบคมุและจดัใหมี้ขึน้ เป็นสิ่งกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ประกอบดว้ย เป็น 

1.1.1 สิ่งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
1.1.2 สิ่งกระตุน้ดา้นราคา (Price)  
1.1.3 สิ่งกระตุน้ดา้นการจดัชอ่งทางการจ าหนา่ย (Distribution or place) 
1.1.4 สิ่งกระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการท่ีอยู่ภายนอก 
องคก์ร ซึ่งบรษิัทควบคมุไมไ่ด ้สิ่งกระตุน้เหลา่นี ้ไดแ้ก่ 

1.2.1 สิ่งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน่ ภาวะเศรษฐกิจ  
1.2.2 สิ่งกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological)  
1.2.3 สิ่งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) 
1.2.4 สิ่งกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) 

2. กล่องด าหรือความรูส้ึกนึกคิดของผูซื้อ้ (Buyers black box) ความรูส้ึกนึกคิดของผู้ซือ้ 
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซึ่งผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจ้ึงตอ้งพยายามคน้หา 
ซึ่งมกัไดร้บัอิทธิพลจากลกัษณะของผูซื้อ้และกระบวนการตดัสินใจของผูซื้อ้  

2.1 ลกัษณะของผูซื้อ้ (Buyer characteristics)คณุลกัษณะของผูซื้อ้ไดร้บัอิทธิพ 
จากหลายปัจจัย ไดแ้ก่ ปัจจัยทางวฒันธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยทาง
จิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูซื้อ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย 
กระบวนการระบุความตอ้งการ (ปัญหา) และการคน้หาขอ้มูล ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ 
และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
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3. การตอบสนองของผูซื้อ้ (Buyer's response) คือ การตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรือผูซื้อ้ 
(Buyer's purchase decisions) ผูบ้รโิภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ตา่งๆดงันี ้

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)  
3.2 การเลือกผูข้าย (Dealer choice)  
3.3 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice)  
3.4 การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase timing)  
3.5 การเลือกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) 

 
สิ่งกระตุน้
ทางการ 

(Marketig 
Stimulus) 

สิ่งกระตุน้อ่ืนๆ 
ตลาด 
(Other 

Stimulus) 

 
 

สิ่งกระตุน้
ทางการ 

(Marketing 
Stimulus) 

สิ่งกระตุน้อ่ืนๆ ตลาด 
(Other Stimulus) 

 สิ่งกระตุน้ทางการ 
(Marketing 
Stimulus) 

ผลิตภณัฑ ์ 
(Product) 
ราคา 
(Price)  
การจดั
จ าหนา่ย 
(Place)  
การสง่เสรมิ 
(Promotion) 
 

เศรษฐกิจ 
(Economic) 
เทคโนโลยี 
(Technological) 
การเมือง  
(Political) 
วฒันธรรม 
(Culture) 

วฒันธรรม  
(Culture)  
สงัคม  
(Social)  
สว่นบคุคล  
(Personal)  
จิตวิทยา 
(Psycholog
ical) 

การรบัรูปั้ญหา  
(Problem 
Recognition)  
การแสวงหาขอ้มลู  
(Information search)  
การประเมินทางเลือก  
(Evaluation of 
alternatives)  
การตดัสินใจซือ้  
(Purchase decision) 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
(Postpurchase 
behavior) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
(Product choice)  
การเลือกตราสินคา้  
(Brand choice)  
การเลือกผูจ้  าหนา่ย 
(Dealer choice) 
เวลาในการซือ้  
(Purchase timing)  
จ านวนท่ีจะซือ้  
(Purchase amount) 
การตลาด 
(Promotion) 

 
ภาพประกอบ 5 Model of buyer behavior 

ท่ีมา : Kotler (2003b) 
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บทบาทพฤตกิรรมผู้บริโภค 

บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง บทบาทของผู้บริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกับกระบวนการ 
ตดัสินใจซือ้ ซึ่งผูซื้อ้มีบทบาทหรือส่วนรว่มในกระบวนการตดัสินใจซือ้ (ศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 2550b) 
สามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 5 บทบาท คือ  

1. ผูร้ิเริ่ม (Initiator) หมายถึง บุคคลท่ีรบัรูค้วามตอ้งการหรือจ าเป็นตอ้งเริ่มซือ้และให้
แนวคิดเก่ียวกับข้อก าหนดของผลิตภัณฑ์และบริการประเภทใด ๆ หรือหมายถึงบุคคลท่ีให้
ค  าแนะน าหรือแนวคิดในการซือ้ผลิตภัณฑ ์บรกิารเฉพาะคือกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค
ครัง้แรกท่ีไดร้บัอิทธิพลจากลกัษณะของผูซื้อ้และธรรมชาตขิองการตดัสินใจของผูซื้อ้ 

2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) หมายถึง ผู้ท่ีใชค้  าพูดหรือการกระท าโดยเจตนาหรือมิไดมี้
เจตนาท่ีจะโนม้นา้วการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑห์รือบรกิารหรือวิธีการ การซือ้และ/หรือการใชจ้ะชว่ย
จูงใจ กระตุน้ แจ้งหรือชักชวนให้ผู้ซือ้ตัดสินใจในขั้นตอนใดของ กระบวนการซือ้ งานวิจัยนีมี้
ประโยชนส์  าหรบัผูบ้ริหารการตลาด มาเป็นอินฟลเูอนเซอรใ์นการซือ้ของผูซื้อ้เม่ือใหค้  าแนะน าว่า
ใครท่ีบริษัทควรวิจยั และพยายามใชส่ื้อโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ไปยังผูมี้อิทธิพลเหล่านัน้ให้
มาก เพ่ือการด าเนินงานการตลาดจะไดมี้ประสิทธิภาพยิ่งขึน้ 

3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) หมายถึง บุคคลผูต้ดัสินใจ หรือมีส่วนในการตดัสินใจว่าจะซือ้ 
หรือไม ่ซือ้อะไร ซือ้อยา่งไร และซือ้ท่ีไหน 

4. ผูซื้อ้ (Buyer) หมายถึง บคุคลท่ีไปท าการซือ้สินคา้จรงิๆ 
5. ผูใ้ช ้(User) หมายถึง บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการบริโภค การใช้ผลิตภัณฑ ์หรือ 

บรกิาร หรือหมายถึง บคุคลท่ีเป็นผูใ้ชส้ินคา้ และบรกิารโดยตรง ผูใ้ชอ้าจเป็นผูซื้อ้สินคา้เอง หรือคน 
อ่ืนเป็นผูซื้อ้มาใหก็้ได ้นักการตลาดจะตอ้งถือว่าผู้ใชมี้ความส าคญั การโฆษณาก็ควรมุ่งท่ีผูใ้ช ้
เพราะ ผูใ้ชจ้ะเป็นผูต้ดัสินใจ หรือเป็นผูมี้อิทธิพลในการซือ้ในอนาคต 

ทัง้นีบ้ทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค นกัการตลาดสามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการก าหนด กล
ยทุธก์ารตลาดโดยเฉพาะอย่างยิ่งในส่วนของการโฆษณาโดยการสรา้งข่าวสารโฆษณา จดัผูแ้สดง 
การโฆษณา (Presenter) ให้ท าบทบาทใดบทบาทหนึ่งท่ีกล่าวมาข้างตน้ เพ่ือเป็นการจูงใจให ้
ผูบ้รโิภคเกิดความตอ้งการท่ีจะซือ้สินคา้ หรือบรกิารของธุรกิจ 
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ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเขา้ใจธรรมชาติของความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในดา้นตา่งๆ เพ่ือจดัการสิ่งจงูใจทางการตลาดอย่างเหมาะสม ดงันัน้ การศกึษาลกัษณะ
ของผูซื้อ้เป้าหมายจะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงความตอ้งการและลักษณะของลูกคา้ เพ่ือจดัระเบียบส่วน
ประสมทางการตลาดตา่งๆ กระตุน้ และตอบสนองความตอ้งการซือ้ของกลุ่มเปา้หมายท่ีเหมาะสม 
ซึ่งประกอบดว้ย 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (culture factors) ประกอบดว้ย 
1.1 วฒันธรรม (culture) เป็นปัจจยัท่ีมีผลตอ่คนส่วนมากในสงัคม และเป็นตวัก าหนด 

ความตอ้งการและพฤตกิรรมพืน้ฐานโดยสว่นมากของบคุคล เป็นสิ่งท่ีปลกูตัง้โดยเริ่มจากครอบครวั 
โรงเรียน และสงัคม ฉะนัน้นกัการตลาดจึงควรใหค้วามสนใจท่ีจะศกึษารายละเอียดของวฒันธรรม 
เพ่ือท่ีจะปรบัปรุงสินคา้ หรือเป็นการสรา้งความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนั และเป็นท่ียอมรบัของ
สงัคม 

1.2 วฒันธรรมย่อย หรือวฒันธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปัจจยัท่ีเกิดขึน้จากวฒันธรรมของ 
บุคคลบางกลุ่ม ซึ่งเป็นสิ่งท่ีได้รับการยอมรบัจากสมาชิกกลุ่ม ส าหรบัสินค้าบางอย่างท่ีเจาะ 
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีวฒันธรรมกลุ่มย่อยเป็นของเฉพาะกลุ่มนัน้ นกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งศกึษา
และ ท าความเขา้ใจในวฒันธรรมนัน้ดว้ย 

1.3 ระดบัชัน้ในสงัคม เช่น ฐานะ การศึกษา หรืออาชีพ เป็นตวัก าหนดพฤติกรรม การ
บรโิภคของคนแตล่ะกลุม่ เพ่ือสรา้งการยอมรบัจากระดบัชัน้ในสงัคมนัน้ 

2. ปัจจยัทางสงัคม (social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพล 
ตอ่พฤตกิรรมการซือ้ ไดแ้ก่ 

2.1 กลุ่มอา้งอิง ประกอบดว้ย กลุ่มคนท่ีมีอิทธิพลโดยตรงและโดยออ้มตอ่ทศันคติและ
พฤติกรรมของผูค้น กลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงเรียกว่ากลุ่มสมาชิก ซึ่งประกอบดว้ยกลุ่มใหญ่ๆ เช่น 
ครอบครวั เพ่ือนฝงู และเป็นกลุม่การตดิตอ่ท่ีใกลช้ิดอย่างไมเ่ป็นทางการ และกลุม่รอง เช่น ศาสนา
และอาชีพเป็นกลุ่มท่ีติดต่อกนัอย่างใกลช้ิด เป็นทางการ แต่ไม่มีการติดตอ่กันเป็นประจ า นกัการ
ตลาดจ าเป็นตอ้งก าหนดกลุ่มค ารบัรองของผู้ชมเป้าหมาย หรือผู้สรา้ง ผู้น  าทางความคิด หรือ
บคุคลท่ีเป็นตวัแทนของผลิตภณัฑ ์น่ีคือผลิตภณัฑต์วัแทนท่ีเป็นท่ียอมรบัในสงัคม 

2.2 ครอบครัว เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซื ้อของผู้บริโภค 
นักการตลาดจะตอ้งศึกษาถึงบทบาทและความสัมพันธ์ของบุคคลในครอบครวั พฤติกรรมการ
บรโิภค ของบคุคลในครอบครวัจะมีอ านาจตอ่การตดัสินใจซือ้ 
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2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั กลุ่มอา้งอิง 
องคก์ร และสถาบนัตา่งๆ บคุคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตา่งในแตล่ะกลุม่ 

3. ปัจจยัสว่นบคุคล (personal factors) เป็นลกัษณะบคุคลในดา้นตา่งๆ ไดแ้ก่ 
3.1 อายุ การท่ีมีอายุต่างกันย่อมมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกันด้วย การแบ่ง 

ผูบ้ริโภคตามอายุ เช่น กลุ่มวยัรุน่ชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินคา้แฟชั่น และการพกัผ่อน 
หยอ่นใจ 

3.2 อาชีพ ซึ่งอาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้ 
และบริการท่ีแตกต่างกัน จะตอ้งการศึกษาว่ากลุ่มอาชีพใดให้ความสนใจกับผลิตภัณฑม์ากท่ีสุด 
เพ่ือท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 

3.3 รายได ้หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ ของบุคคลจะกระทบต่อ สินคา้และบริการท่ีเขา
ตดัสินใจซือ้ โอกาสเหล่านีร้วมถึงรายได ้สินทรพัยป์ระหยดัพลงังานการซือ้และทศันคติการใชจ้่าย 
นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโนม้รายไดส้่วนบคุคล การออมและอตัราดอกเบีย้ หน่วยงานท่ีมีรายได้
นอ้ยตอ้งปรบัปรุงผลิตภัณฑ ์การจดัจ าหน่าย การก าหนดราคา การผลิต และสินคา้คงคลงั หาก
เศรษฐกิจตกต ่า และแนวทางป้องกันการขาดทุนหมุนเวียนทางการศึกษา ผู้ท่ีมีการศึกษาสูงมี
แนวโนม้บรโิภคอาหารท่ีมีคณุภาพดีกวา่ผูท่ี้มีการศกึษานอ้ย 

3.4 รูปแบบการด าเนินชีวิต โดยการแสดงออกในรูปของ AIOS คือ กิจกรรม (activity) 
ความสนใจ (interest) ความคิดเห็น (opinions) รูปแบบการด าเนินชีวิตขึน้กับอยู่กับ วฒันธรรม 
ชนชัน้ของสงัคม และกลุ่มอาชีพของแตล่ะบคุคล นกัการตลาดเช่ือวา่เรื่องการเลือก ผลิตภณัฑข์อง
บคุคลขึน้อยูก่บัรูปแบบการด าเนินชีวิต 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซือ้ของบคุคลไดร้บัอิทธิพลมาจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซึ่ง 
ถือไดว้่าเป็นปัจจัยภายในของผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้และการใชส้ินคา้ ปัจจัย 
ภายใน ประกอบดว้ย 

4.1 การจงูใจ เป็นสิ่งท่ีเกิดภายในตวับคุคล แตอ่าจไดร้บัอิทธิพลจากปัจจยัภายนอก 
เชน่ แรงจงูใจใหน้กัการตลาดใชเ้ครื่องมือทางการตลาดเพ่ือขบัเคล่ือนความตอ้งการ 

4.2 การรบัรู ้เป็นกระบวนการท่ีแยกจากกนัซึ่งขึน้อยูก่บัปัจจยัภายใน เชน่ ความเช่ือ  
ประสบการณ ์ความตอ้งการ อารมณ ์และปัจจยัภายนอก กระตุน้ประสาทสมัผสัทัง้หา้ 

4.3 การเรียนรู ้หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤตกิรรม หรือความโนม้เอียงของ 



  31 

พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา นักการตลาดไดป้ระยุกตแ์นวความคิดนีด้ว้ยการโฆษณา 
แลว้ซ า้อีก หรือการจดัการส่งสริมการขาย เพ่ือท าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้ และใชส้ินคา้เป็นประจ า 
สิ่ง กระตุน้ท่ีจะมีอิทธิพลท าใหเ้กิดการเรียนรูไ้ด ้ตอ้งมีคณุคา่ในสายตาของผูบ้รโิภค 

4.4 ความเช่ือและทศันคติ เป็นความคิดท่ีบคุคลยึดถือเก่ียวกบัสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็น ผล
มาจากประสบการณใ์นอดีต ซึ่งบางความเช่ือเป็นความเช่ือด้านลบ นกัการตลาดตอ้งรณรงคเ์พ่ือ 
แกไ้ขความเช่ือท่ีผิดพลาดนัน้ 

4.5 บคุลิกภาพ ความรูส้กึของบคุคลท่ีมีตอ่บางสิ่งเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอ่ความเช่ือ 
นักการตลาดจึงมีทางเลือกเพียงสองทาง ตัวเลือกแรกคือการสรา้งทัศนคติของผู้บริโภคตาม
ผลิตภณัฑข์องผูค้า้ หรือทางเลือกท่ีสองคือการพิจารณาทศันคตขิองผูบ้รโิภคแลว้พฒันาผลิตภณัฑ์
ตามทศันคติของผูบ้รโิภคซึ่งง่ายกวา่ ในการสรา้งทศันคติ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งไดร้บัการยืนยนั 
การสรา้งทศันคติประกอบดว้ยสามองคป์ระกอบ: ส่วนความเขา้ใจ ความรูส้ึกและพฤติกรรมเป็น
ปัจจยับางอย่างท่ีนักการตลาดตอ้งเขา้ใจและศึกษาซึ่งปัจจยั ดา้นวฒันธรรมและสงัคมถือว่าเป็น
ปัจจยัภายนอก และปัจจยัดา้นจิตวิทยาจึงถือว่าเป็นปัจจยัภายใน รวมทัง้ลกัษณะส่วนบุคคลและ
จากการศกึษาปัจจยัเหล่านีจ้ะมีประโยชนใ์นการน าไปปรบัปรุง ผลิตภณัฑ ์การตดัสินใจดา้นราคา 
การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพ่ือ สรา้งใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีตอ่
ผลิตภณัฑแ์ละธุรกิจ ศริวิรรณ เสรีรตันแ์ละคณะ (2546: 407) 

กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้ซือ้ ซึ่งเป็นกระบวนการส าคัญท่ีน่าจะศึกษาว่าก่อนท่ี 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจนัน้มีขัน้ตอนการตดัสินใจอย่างไร โดยมี 5 ขัน้ตอน คือ การรบัรูปั้ญหา การ 
ค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื ้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื ้อ ดัง
ภาพประกอบ 

 
 

 
 

 
 
 

(Five-Stage model of the consumer buying process) 
ท่ีมา: Kotler (2000) 

การรบัรู ้

ปัญหา 

การคน้หา

ขอ้มลู 

การ

ประเมิน 

ผล

ทางเลอืก 

การ

ตดัสนิ 

ใจซือ้ 

การรูส้กึ

ภาย 

หลงัการซือ้ 

ภาพประกอบ 6 แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค 



 
 

 
32 

ขัน้ตอนท่ี 1 การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Recognition of need) การระบุกระบวนการ
ซือ้อุปสงค ์ผู้บริโภคจะถูกกระตุน้โดยอุปสงคก์่อน ไม่ว่าจะเป็นการกระตุ้นจากสัญชาตญาณ
ภายในของผูค้นใหต้อบสนองความตอ้งการพืน้ฐานของผูค้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความ
ปรารถนา หรือจากสิ่งภายนอก เชน่ การแสดงโฆษณา เพราะความตอ้งการของมนษุยมี์หลายดา้น 
แต่เงินมีจ ากัด พยายามเลือกหรือตระหนักในสิ่งท่ีจ  าเป็นจริงๆ งานส าคัญส าหรับผู้บริหาร
การตลาดในขัน้นีคื้อตอ้งเขา้ใจและรูว้า่สิ่งกระตุน้การใชน้ัน้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีอิทธิพลตอ่ผูบ้รโิภคให้
เขา้ใจถึงความตอ้งการของสินคา้ของเรานัน้ตอ้งชักจูงใหเ้พียงพอ ความตอ้งการกระตุน้การซือ้ 
หากความตอ้งการมีมากแตไ่มมี่เงินซือ้อปุสงคนี์ ้เรียกวา่ อปุสงคภ์ายหลงั ตวัอย่างเช่น การกระตุน้
รถยนตส์ามารถช่วยสนองความต้องการพื ้นฐาน เช่น การคมนาคมสะดวก และยังสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการดา้นความมั่งคั่ งไดอี้กดว้ย ความอยู่ดีมีสุข บา้นหลงันีจ้ะช่วยตอบสนอง
ความตอ้งการดา้นความปลอดภัย ช่ือเสียงและพรเหล่านีเ้ป็นตน้ ตอ้งค านึงถึงความจ าเป็นในการ
กระตุน้อยา่งเหมาะสมดว้ย 

ขัน้ตอนท่ี 2 การแสวงหาข้อมูล/ข่าวสาร (Information search) หากเกิดความตอ้งการ 
จากการถูกกระตุน้มากพอก็อาจจะท าการซือ้โดยทนัที แต่หากไม่สามารถสนองความตอ้งการได ้
ทนัทีก็อาจจะสะสมความตอ้งการเหล่านัน้ไว ้และเม่ือสะสมไวม้ากก็จะพยายามจะแสวงหาขอ้มูล 
ข่าวสารเก่ียวกับสินคา้เพ่ือหาทางท่ีจะสนองความตอ้งการท่ีดีท่ีสุด ซึ่งแหล่งของขอ้มูลข่าวสารท่ี 
ผูบ้รโิภคจะแสวงหาไดจ้ะมาจาก 4 แหลง่ตอ่ไปนี ้

1. แหลง่บคุคล เชน่ จากครอบครวั เพ่ือนฝงู เพื่อนบา้น ผูคุ้น้เคย 
2. แหล่งการคา้ เชน่ จาการโฆษณา การบอกกล่าวของพนกังานขาย ผูแ้ทนจ าหน่าย การ 

จดัแสดงหรือนิทรรศการสินคา้ หีบหอ่ของสินคา้ 
3. แหลง่สาธารณชน เชน่ ส่ือมวลชนของทางราชการ เอกชน หรือสมาคม  
4. แหลง่ท่ีเกิดจากความช านาญ เชน่ จากผูเ้คยใช ้การตรวจสินคา้ การจบัถือ 
ขอ้มูลท่ีไดร้บัจากผูบ้ริโภคจากแหล่งต่างๆ การตดัสินใจซือ้อาจไดร้บัอิทธิพลในรูปแบบ

ต่างๆ เช่น ผู้บริโภคอาจเช่ือถือแหล่งข้อมูลส่วนบุคคล เช่น ข้อมูลจากญาติ เพ่ือนฝูง และการ
สอบถามขอ้มูล หรือใชค้  าพูดของคนอ่ืนท่ีไม่ใช่แหล่งทางการคา้ ความตอ้งการและปริมาณการ
คน้หาขอ้มูล เช่น แหล่งขอ้มูลสาธารณะ แตกต่างกันไปในแต่ละบุคคล และตามสถานการณ ์แต่
แหล่งข่าวท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไดแ้ก่ แหล่งข่าวส่วนตวัโดยเฉพาะแหล่งข่าวนี ้มีผลกระทบ
อยา่งมากตอ่การจดัซือ้บรกิาร อิทธิพล 
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ขัน้ตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมา 
จากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว ก็จะประเมินตัวเลือกและตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ตัวเลือกการ
ประเมินวิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชส้ามารถประเมินไดโ้ดยการเปรียบเทียบขอ้มูลคณุลกัษณะของแต่ละ
ผลิตภัณฑ ์และน า้หนัก การตดัสินใจซือ้เพียงตราสินคา้เดียวจากหลายตราสินคา้อาจขึน้อยู่กับ
ความเช่ือเก่ียวกบัตราสินคา้นัน้หรืออาจขึน้อยู่กบัประสบการณข์องผูบ้ริโภคในอดีต แนวความคิด
เบือ้งตน้ท่ีจะชว่ยกระบวนการประเมินผูบ้รโิภค มีดงันี ้

ประการท่ี 1 เรามีสมมติฐานว่าผู้บริโภคแต่ละรายมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของ 
ลกัษณะตา่งๆ ของผลิตภณัฑ ์ซึ่งผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะของความแตกตา่งของลกัษณะเหล่านีว้่า 
เก่ียวขอ้งกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหค้วามสนใจมากท่ีสุดกับลักษณะท่ีเก่ียวพันกับความ 
ตอ้งการของเขา 

ประการท่ี 2 ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัลกัษณะตา่งๆ ของผลิตภณัฑใ์นระดบัแตกตา่งกนั 
ตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

ประการท่ี 3 ผูบ้ริโภคจะสรา้งความเช่ือในตราย่ีหอ้ขึน้ชดุหนึ่งเก่ียวกบัลกัษณะแตล่ะอย่าง 
ของตราย่ีห้อ ความเช่ือชุดท่ีผู้บริโภคมีกับตราใดตราหนึ่งนั้น เรียกว่า  ภาพพจน์ของตราย่ีห้อ 
(Brand Image) โดยการมีประสบการณแ์ละผลท่ีไดร้บัจากการมีการเลือกรบัรู ้เลือกบิดเบือน และ
เลือกเก็บ รกัษา ความเช่ือของผูบ้รโิภคจงึแตกตา่งไปจากลกัษณะจรงิของผลิตภณัฑ ์

ประการท่ี 4 ความพอใจในตวัผลิตภัณฑท์ัง้หมดท่ีผูบ้ริโภคคาดว่าจะไดร้บั แตกต่างไป
ตาม ความแตกตา่งจากลกัษณะของตวัสินคา้ 

ขัน้ตอนท่ี 4 การตดัสินใจซือ้ (Purchase decision) เม่ือประเมินทางเลือกโดยเลือกตรา 
ย่ีหอ้ท่ีตัง้ใจจะซือ้ (Purchase intension) แลว้อย่างไรก็ตาม อาจมีปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลกระทบตอ่ความ 
ตัง้ใจซือ้ไดคื้อ 

1. ด้านสังคม เช่น ได้รับค าต าหนิหรือข้อคิดเห็นจากสมาชิกในครอบครัว อาจท าให ้
ทศันคตคิวามชอบตอ่ตราย่ีหอ้ท่ีตัง้ใจจะซือ้ลดลงได ้

2. สถานการณท่ี์เก่ียวขอ้ง เม่ือผูซื้อ้ไดว้างแผนการซือ้ไวแ้ลว้ รายไดท่ี้กล่าวไวว้่าจะไดร้บั
ตามเง่ือนไขขอ้ตกลงตา่งๆ กบัผูข้ายและอ่ืน ๆ แตค่วามตัง้ใจในการซือ้อาจไม่เกิดขึน้ ตวัอย่างเช่น 
หากเกิดสถานการณ์ท่ีส่งผลกระทบต่อผูซื้อ้ รายไดข้องผูซื้อ้จะลดลง พบว่าคนขายเป็นคนโกหก
หรือมีคนบอกวา่คณุภาพของสินคา้ไมดี่ เป็นตน้ ดงันัน้คนท่ีตัง้ใจจะซือ้อาจไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นผูซื้อ้ก็
ไดเ้พราะ 2 ปัจจยัท่ีกลา่วมาขา้งตน้เป็นตน้ 
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3. การตดัสินใจของผู้บริโภคเต็มไปดว้ยความเส่ียง ผู้บริโภคก็จะสอบถามผูท่ี้เคยใชใ้ห ้
แน่ใจก่อน หรือจะตดัสินใจเลือกซือ้ตราย่ีหอ้ท่ีไวใ้จได ้หรือมีการรบัประกันเพราะฉะนัน้ผูบ้ริหาร 
การตลาดจะตอ้งวางแผนการตลาด เพ่ือใหผู้บ้รโิภคลดความเส่ียงในการตดัสินใจซือ้ใหน้อ้ยลง 

ขัน้ตอนท่ี 5 ความรูส้ึกหลงัการซือ้ (Post purchase feeling) ตราย่ีหอ้ท่ีผูบ้ริโภคไดท้  า การ
ตัดสินใจซือ้ไปแล้ว อาจท าให้ไม่ได้รบัความพอใจตามท่ีหวังหรือคาดคะเนเอาไว้จะท าให้เกิด 
ทัศนคติท่ีไม่ดีต่อตราย่ีห้อนัน้ เช่น ส่งพนักงานขายออกไปปลอบใจเพ่ือใหผู้บ้ริโภคแน่ใจว่ าการ 
ตดัสินใจซือ้ตราย่ีหอ้ของเราไม่ใช่การตดัสินใจท่ีผิดพลาดเป็นการตดัสินใจท่ีถูกแลว้ หรืออาจออก
ใบ รบัประกนัเพ่ือเป็นการยืนยนั เป็นตน้ แตถ่า้สินคา้ท่ีซือ้ไปนัน้สรา้งความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
ผูบ้รโิภคก็จะจดจ าและน าไปสูก่ารซือ้ซ  า้ในโอกาสตอ่ไป 

Kotler (2000) จากทฤษฎีท่ีกล่าวมา อธิบายว่า พฤติกรรมผู้บริโภคจะเป็น พฤติกรรม
ผู้บริโภคบอกเล่าเรื่องราวเก่ียวกับรูปแบบห้าขั้นตอนของกระบวนการซื ้อของผู้บริโภค เรื่อง
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค ซึ่งเก่ียวขอ้งกับความคิด 5 ขัน้ตอน (Five-stage 
model of consumer buying process) ซึ่ งจ ะ มี ความสัมพัน ธ์กับ ความนึ กคิ ด  (Thought) 
ความรูส้ึก (Feeling) และการกระท าในชีวิตของแตล่ะคน การแสดงออก เน่ืองจากทกุคนมีทศันคต ิ
(Action) แรงจูงใจ ในการด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซึ่งไม่จ  าเป็นต้องเหมือนกนั ประสบการณ ์
ทัง้นีเ้พราะแต่ละคนมี การรบัรูห้รือสิ่งเรา้ ทศันคติ (Attitude) สิ่งจงูใจ (Motive) ประสบการณก์าร
รบัรูห้รือสิ่งกระตุ้น ( Stimuli) ทั้งภายในและ ท่ีแตกต่างกันทั้งภายในและภายนอก ภายนอก
แตกตา่งกนั ปัจจยัเหลา่นีมี้อิทธิพลตอ่อารมณท่ี์น าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซือ้และพฤตกิรรมหลงั
การซือ้ ปัจจยัดงักล่าวจะมีผลตอ่ความรูส้ึกนึกคิดท่ีน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซือ้และพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ การตดัสินใจของผูซื้อ้ เก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจย่อย ประกอบดว้ยการตดัสินใจ
ยอ่ย 9 ประการ คือ 

1. ระดบัความตอ้งการ ซึ่งผูบ้รโิภคตอ้งรูว้า่ตนตอ้งการอะไร  
2. ประเภทผลิตภณัฑ ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ มีอะไร  
3. ชนิดของผลิตภณัฑ ์ตอ้งค านงึถึงรายได ้อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสงัคม  
4. รูปแบบของผลิตภณัฑ ์ขึน้อยูก่บัราคา ความชอบ และคณุภาพของผลิตภณัฑ ์
5. ตราผลิตภัณฑ ์ขึน้อยู่กับความเช่ือและทัศนคติท่ีมีต่อตราสินคา้ ความมีช่ือเสียงของ 

สินคา้และการใหบ้รกิาร 
6. ผูข้าย ถา้มีผูข้ายหรือตวัแทนจ าหนา่ยหลายราย จะเลือกรายใดขึน้อยูก่บับรกิารท่ี ผูข้าย

เสนอหรือความรูจ้กัมกัคุน้ 
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7. ปริมาณท่ีจะซือ้ ผูซื้อ้ตอ้งตดัสินใจว่า จะซือ้ผลิตภณัฑ์เป็นจ านวนเท่าไหร ่การตดัสินใจ
เก่ียวกบัปรมิาณท่ีจะซือ้ ขึน้อยูก่บัความจ าเป็นและอตัราการใช ้

8. เวลา เม่ือตัดสินใจไดแ้ล้วว่าจะซือ้เป็นจ านวนเท่าใด ก็มาตัดสินใจเรื่องเวลาท่ีจะซือ้ 
โอกาสในการซือ้ขึน้อยูก่บัฤดกูาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 

9. วิธีการช าระเงิน จะจา่ยเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 
 
การวิเคราะหพ์ฤตกิรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้และการ 
บริโภคของผู้บริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะความ
ตอ้งการ และพฤติกรรมการซือ้ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ี์จะท าให้
ผูบ้รโิภคจงึพอใจ (ศริวิรรณ เสรีรตันแ์ละคณะ, 2546: 407) 

ค าถามท่ีใช้เพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6 Ws และ 1H ซึ่งประกอบดว้ย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซึ่งประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets 
และ Operations ดังภาพประกอบ 4 แสดงการใช้ค  าถาม 7 ค  าถาม เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการ
เก่ียวกับ พฤติกรรมผู้บริโภค ตลอดจนใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับค าตอบเก่ียวกับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเปา้หมาย 

(Who is in the target market?) 
 ลกัษณะกลุม่เปา้หมาย (Occupants) 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the consumer buy?) 

 สิ่งท่ีผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 

(Why does the consumer buy?) 
 วตัถปุระสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 

4. ใครมีสว่นรว่มในการตดัสินใจซือ้ 

(Who participates in the buying?) 
 บทบาทของกลุม่ตา่งๆ 

(Organizations) 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เม่ือใด 

(When does the consumer buy?) 
 ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ - โอกาส

ในการซือ้ (Occasions) 
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6. ผูบ้รโิภคซือ้ท่ีไหน 

(Where does the consumer buy?) 
 แหลง่ (Outlets) หรือชอ่งทาง 

(Channel) 

7.  ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

 ท่ีผูบ้รโิภคไปท าการซือ้ - ขัน้ตอนใน
การตดัสินใจซือ้ 

 
ภาพประกอบ 7 แสดงการใชค้  าถาม 7 ค  าถาม (6Ws และ 1H) 

ท่ีมา: ศริวิรรณ เสรีรตัน ์(2550: 18) 
 

แนวโน้มพฤตกิรรมผู้บริโภค 

แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง แนวโนม้ในการตอบสนอง หรือการกระท าท่ีบุคคล 
ไดร้บัอิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอกต่อความตอ้งการของแตล่ะบคุคล ซึ่งมีการเปล่ียนแปลง 
ตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนกลยุทธ์การตลาดจึงอยู่บนรากฐานของการเปล่ียนแปลงของ 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคท่ีคาดวา่จะเกิดขึน้ในอนาคต (เสรี วงษม์ณฑา, 2542) 

แนวโนม้ของรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีคาดว่าจะมี 
แนวโนม้เปล่ียนแปลงในอนาคต มีดงันี ้

1. สิ่งท่ีเป็นสญัญาณบอกเหตขุองความเป็นผูบ้รรลนุิติภาวะตา่งๆ จะถกูชะลอตวัลง ไดแ้ก่ 
การมีครอบครวั การแตง่งาน การสรา้งรากฐานของครอบครวั เช่น มีบา้น มีรถ ฯลฯ แสดงว่าบคุคล 
นั้นบรรลุนิติภาวะ (Maturity) แล้ว แต่ในปัจจุบันจากการศึกษาเรื่องการออม การท างาน การ
แข่งขนั พบว่าคนทั่วโลกแต่งงานชา้ลง เม่ือเปรียบเทียบกับในอดีต โดยเฉพาะผูห้ญิงในอดีตอายุ  
16 - 17  ปี แตใ่นปัจจบุนัอาย ุ30 - 40  ปี ก็ยงัมีโอกาสแตง่งานได ้

1.1 บคุคลแต่งงานชา้ท าใหค้รอบครวัมีบตุรชา้ลง มีบตุรนอ้ยลง หรือไม่มีบุตร ปัจจุบนั 
พบวา่ อตัราการมีบตุรลดลงเรื่อยๆ โดยการมีบตุรของแตล่ะประเทศไมถ่ึง 2 คน 

1.2 คนสมยัใหม่ใหค้วามส าคญักบัรสนิยมของความบนัเทิงมากขึน้ เพราะคนท่ีมองหา
ความบนัเทิงมีเงินเพียงพอ เม่ือมีเงินเพียงพอ ความบนัเทิงก็ตอ้งมีความบนัเทิงท่ีมีคณุภาพ เช่น 
สนามกอลฟ์ โรงแรมในประเทศ ผบัหรือบาร ์รา้นอาหาร ฯลฯ ตอ้งมีรสนิยมสงู 

2. ผู้บริโภคยุคใหม่เป็นผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะเป็นกบฏ (Rebellion) เพราะว่าผูบ้ริโภคใน 
ปัจจบุนัมีความรูส้ึกเบื่อหน่ายในเรื่องของกฎ ซึ่งจริงๆ แลว้ในปัจจุบนัมนุษยเ์ริ่มมีความเคารพนบั
ถือ ช่ืนชมในความเป็นปัจเจกชนเพิ่มขึน้ และยิ่งมีความเคารพในปัจเจกชนมากเท่าไหร ่ความเป็น
กบฏก็ เกิดขึน้ในหวัใจของคนมากเทา่นัน้ 
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2.1 ลักษณะของครวัเรือนท่ีแปรเปล่ียนไป (The changing of household) ครวัเรือน 
(Household) หมายถึง บุคคลทุกคนทั้งท่ีเก่ียวข้องและไม่เก่ียวข้องท่ีอาศัยอยู่ในบา้นเดียวกัน 
ครวัเรือนอาจจะประกอบดว้ย บคุคลซึ่งไมเ่ก่ียวขอ้งกนัดา้นสายเลือด แตง่งานหรืออยูด่ว้ยกนั 

2.2 มีประเภทของครวัเรือนเพิ่มมากขึน้ ในอดีตสว่นใหญ่ประกอบดว้ย 3 แบบคือ 
- ครอบครวัสามีและภรรยา ท่ียงัไมมี่ลกู  
- ครอบครวัเดียว ประกอบดว้ย พอ่ แม ่ลกู  
- ครอบครวัใหญ่หรือขยาย ประกอบดว้ย ปู่  ยา่ ตา ยาย พอ่ แม ่ลกู ลงุ อา หลาน 
ปัจจบุนัครอบครวัยคุใหมมี่การแตกออกมาอีก 2 แบบ คือ 
- ครอบครวัเด่ียวแบบหยา่รา้ง ลกูอยูก่บัพอ่คนเดียว หรือลกูอยูก่บัแมค่นเดียว 
- ครอบครวัแบบใหม่ เป็นการรวมตวักันระหว่างคนท่ีไม่ใช่ครอบครวัปกติ แต่มา 

รวมตวักนัอยูใ่นบา้นเดียวกนั โดยไมเ่ก่ียวพนักนัเลย 
2.3 ขนาดของครอบครวั (ครวัเรือน) ครอบครวัมีขนาดเล็กลง เพศของเด็กท่ีมีค่าหัว

เรื่องหายไปหรือลดลงอย่างมาก รายไดท่ี้กระทบสามารถมีส่วนในการใช้จ่ายในสิ่งท่ีจ  าเป็นและมี
เงินออมได ้เน่ืองจากครอบครวัมีรายไดเ้พียงพอส าหรบัใชจ้า่ย 

3. แนวโนม้เรื่องความแตกต่างดา้นเพศจะลดนอ้ยลง คือ หญิงสามารถท าในเรื่องท่ีเคย
เป็น เรื่องผูกขาดของผูช้าย และชายก็สามารถท าในหลายสิ่งท่ีเป็นเรื่องผูกขาดของผูห้ญิง ความ
เสมอภาคและความทดัเทียมของหญิงและชายมีมากขึน้ 

4. แนวโน้มด้านการศึกษาของผู้บริโภคสูงขึน้ ปัจจุบันคนจบปริญญาตรีมากขึน้ และ
โอกาส ในการเรียนปรญิญาโทก็มีมากขึน้ดว้ย การศกึษาสง่ผลกระทบตอ่การบรโิภค ดงันี ้

4.1 ความภักดีต่อตราย่ีหอ้ลดลง ท าใหเ้กิดความรูส้ึกว่าความแตกต่างระหว่างย่ีหอ้จะ 
ลดต ่าลง 

4.2 การใหค้วามส าคญักบัการศกึษามากขึน้ 
4.3 ผูบ้ริโภคยุคใหม่สนใจส่ือมวลชนสูงขึน้ ผู้บริโภคมีการบัส่ือทัง้วิทยุ โทรทัศน ์และ 

การอา่นหนงัสือเพิ่มขึน้ 
5. ผูบ้รโิภคมีเวลาวา่งนอ้ยลง ในยคุใหม่นีค้นมีแนวคดิว่า เวลาคือแก่นสารของชีวิต (Time 

is of the essence) ดงันัน้จงึหาเวลาวา่งไดย้าก ท าใหต้อ้งใชเ้วลาวา่งท่ีมีอยูอ่ยา่งคุม้คา่ 
6. ผูบ้รโิภคยคุใหมใ่สใ่จเรื่องสขุภาพ (Health concious) มากขึน้ 
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7. ยุคท่ีผู้บริโภคต่อสู้กับความชรา ไม่มียุคใดท่ีคนจะต่อสู้กับความชราเท่ากับยุคนี ้
สมยัก่อนผูบ้ริโภคจะปล่อยใหค้วามชราเป็นเรื่องตามธรรมชาติ แตส่มยันีไ้ม่มีใครยอมแพค้วามชรา 
อีกตอ่ไป 

7.1 การพฒันาความสามารถเชิงกายภาพ เช่น การออกก าลงักาย การผ่าตดัตา การ
ท า Baby face ฯลฯ 

7.2 การดแูลความงามของตนเองโดยเฉพาะสุภาพสตรี สมยัก่อนเครื่องส าอางย่ีหอ้มี 
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิว (Skin care product) ซึ่งผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวนีจ้ะตอ้งมีครบชดุ 

7.3 การทอ่งเท่ียว มีการทอ่งเท่ียวสงูขึน้ 
8. ผูบ้ริโภคสมัยใหม่นัน้ไม่มีความจงรกัภักดีในตราย่ีหอ้ (Lack of brand loyalty) เพราะ 

ผูบ้รโิภคมีการเปิดรบัสิ่งใหม่ๆ อยูเ่สมอ 
9. ผูบ้ริโภคยุคใหม่คือผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบายในชีวิต ธุรกิจสรา้งความพึง

พอใจให้กับลูกคา้ ต้องหาวิธีเพิ่มความสะดวกให้กับลูกคา้ เช่น ระบบอัตโนมัติของผลิตภัณฑ ์
(Automatic) ซึ่งจะท าใหล้กูคา้สะดวกยิ่งขึน้ 

10. การแสวงหาข่าวสารและความรูข้องผู้บริโภคมีมากขึน้ นอกจากส่ือวิทยุ โทรทัศน ์
นิตยสารท่ีจะชว่ยในการแสวงหาขอ้มลูในปัจจบุนัส่ือประเภทเทคโนโลยีสารสนเทศเพิ่มเติมอีกดว้ย 
กบั Internet เป็นตน้ 

11. ผูบ้รโิภคตอ้งการไดร้บัการยอมรบัจากกลุม่ (Sense of belonging) 
12. ผูบ้ริโภคยุคใหม่จะซือ้ผลิตภัณฑแ์บบบูรณาการ (Integrated product) สินคา้บูรณา 

การ คือ สินคา้ท่ีมีความพรอ้มทัง้ผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการได ้มีคณุภาพดี มีรูปแบบท่ี 
สวยงาม มีเทคโนโลยีท่ีมนัสมยั มีบรกิารท่ีดี และมีภาพพจนท่ี์ดีอีกดว้ย 

13. ลกูคา้ยคุใหม่นีเ้ป็นมนษุยย์คุเก็บกด ลกูคา้ตอ้งการการบริการท่ีเอาใจใส่และบริการท่ี
ดี  

14. ผูบ้รโิภคตอ้งการการบรกิาร (Service) ท่ีเป็นเลิศ มีดงันี ้
- ตอ้งลดความลา่ชา้ของบรกิาร 
- การใหค้วามชว่ยเหลือกบัลกูคา้ใหล้กูคา้สะดวกสบายท่ีสดุ  
- การบรกิารท่ีดี คือ การใหข้า่วสารขอ้มลูแก่ลกูคา้อยา่งครบถว้น  
- ตอ้งรบัฟังลกูคา้ในเรื่องท่ีลกูคา้ตอ้งการตอ่ว่า 
- ตอ้งแสดงอาการยกยอ่งลกูคา้ดว้ยกิริยาและวาจาท่ีสภุาพออ่นนอ้ม  

15. ผูบ้รโิภคพอใจธุรกิจท่ีท าการตลาดดว้ยความซ่ือสตัย ์(Marketing with integrity)  
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16. ผูบ้ริโภคซือ้แบบไม่ไดมี้การวางแผน (Unplaned shopping) ในปัจจุบันผู้บริโภคไป
หา้งสรรพสินคา้หรือศนูยก์ารคา้เพียงอย่างเดียว ท าใหไ้ดข้องท่ีตอ้งการทุกประเภท โดยไม่ตอ้งมี
การ วางแผนลว่งหนา้ 

17. ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการจ่ายแบบใหม่มากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายดว้ยบัตร (Pay 
with credit card) จา่ยดว้ยระบบเงินผอ่น (Credit concept or credit attitude) 
 
5. ประวัตเิคร่ืองส าอางเรฟลอน 

ประวัตคิวามเป็นมา  
เรฟลอน เป็นหนึ่งในบรษิัทเครื่องส าอางท่ีใหญ่ท่ีสดุและมีช่ือเสียงท่ีสดุในโลก ผลิตภณัฑ์

หลกัของบรษิัท ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง ผลิตภณัฑด์แูลผิวชนิดพิเศษ ผลิตภณัฑด์แูลเสน้ผม
และเสริมความงาม บริษัทมีการซื ้อขายต่อสาธารณะและมีส านักงานใหญ่ในนิ วยอรก์ซิตี ้
เปา้หมายของเรฟลอน คือการจดัหาผลิตภณัฑค์วามงามคณุภาพในราคาท่ีเหมาะสม 

บริษัทก่อตั้งในปี 1932 สหรัฐอเมริกาอยู่ในจุดต ่าสุดในประวัติศาสตรเ์ศรษฐกิจของ
ประเทศ ในช่วงเวลาแหง่ความตกต ่าครัง้นีพ่ี้ชายสองคนช่ือชารล์สแ์ละโจเซฟเรฟสนัมีความคดิท่ีจะ
สรา้งยาทาเล็บโดยใชสี้แทนสียอ้มธรรมดา พวกเขาเช่ือวา่สิ่งนีจ้ะท าใหสี้ตดิทนนานและจะท าใหสี้มี
ขนาดใหญ่ขึน้ เพ่ือหาสตูรพวกเขารว่มมือกบันกัเคมีทอ้งถ่ินช่ือ Charles Lachman ใชช่ื้อ Revson 
และ "L" ส าหรบั Lachman พวกเขาตัง้ช่ือ บริษัท ยาทาเล็บใหม่ของพวกเขา "เรฟลอน" ภายใน 6 ปี
ชายทัง้สามไดเ้ปล่ียนเรฟลอนเป็นบริษัทหนึ่งลา้นดอลลารโ์ดยขายยาทาเล็บพิเศษของพวกเขา
เทา่นัน้  

ในปี ค.ศ. 1930 และ 1940 เรฟลอนเริ่มสรา้งผลิตภัณฑใ์หม่อย่างชา้ๆ พวกเขาไดเ้พิ่ม
เครื่องมือท าเล็บและกรรไกรตดัเล็บท่ีไดร้บัการคดัสรรแลว้จึงตามดว้ยลิปสติกอีกหนึ่งเสน้ก็ขึน้อยู่
กบัการใชสี้ยอ้มมากกวา่สียอ้ม  

ในปี ค.ศ. 1950 บริษัท มีการแยกสาขาออกไปอีกเพ่ือซือ้ยารกัษาโรคเบาหวาน บริษัท
กีฬาและผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร กิจการท่ีไม่ใชเ่ครื่องส าอางเหล่านีส้่วนใหญ่ไมป่ระสบความส าเร็จ
อย่างมาก เรฟลอนจึงเริ่มหันมาสนใจผลิตภัณฑห์ลักของตนรวมถึงเครื่องส าอางและผลิตภัณฑ์
ดูแลผิว พวกเขาขายผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ประสบความส าเร็จและแนะน าน ้าหอม "Charlie" และ
ผลิตภณัฑด์แูลผิวมืออาชีพหลายรายการ และเรฟลอนเริ่มพึ่งพาการโฆษณาสิ่งพิมพเ์ป็นอยา่งมาก 
โฆษณาสีเต็มหนา้เนือ้เรื่อง เรฟลอน รุ่น Dorian Leigh เป็นโฆษณาเครื่องส าอางชิน้แรกท่ีใชโ้ดย 
บรษิัท ใด ๆ เม่ือเรฟลอนเริ่มขายผลิตภณัฑใ์นตา่งประเทศจึงตอ้งท าการโฆษณาอย่างหนกัและใช้
โมเดลอเมริกันในโฆษณาต่างประเทศ ผูช้มจากต่างประเทศต่างช่ืนชอบ "ภาพลักษณ์อเมริกัน" 
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และกลายเป็นลูกคา้ของ เรฟลอน ตัง้แต่เวลานั้น บริษัทได้พึ่งพาสัญญาแบบจ าลองกับดารา
ภาพยนตรห์ญิงและนางแบบนางแบบอย่างมาก โฆษณาท่ีโดดเด่นท่ีสุดบางส่วน ไดแ้ก่ Shelley 
Hack for Charlie perfume และโฆษณาแตง่หนา้ Cindy Crawford  
 

 
 

ภาพประกอบ 8 ภาพโฆษณา Shelley Hack for Charlie perfume และโฆษณาแตง่หนา้ Cindy 
 

ในปี 1955 เรฟลอนเริ่มเสนอขายหุน้แก่ประชาชนและในปีถดัไป บริษัทไดจ้ดทะเบียนใน
ตลาดหลกัทรพัยน์ิวยอรก์ 

ในปี ค.ศ. 1980 เรฟลอน ไดก้า้วสู่การเป็นแบรนดผ์ลิตภัณฑค์วามงามอนัดบัตน้ๆของ
สหรัฐอเมริกาโดยมีโอกาสได้ร่วมงานกับนางแบบ แลละดารานักแสดงท่ีมีช่ือเสียงระดับโลก
มากมาย เชน่ Eva Mendes Jessica Alba 

 
 

ภาพประกอบ 9 ภาพโฆษณา เรฟลอน นางแบบโดย Eva Mendes , Jessica Alba 
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ในปี ค.ศ. 1970 ตั้งแต่นั้นมาบริษัทยังคงมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ความงามและประสบ
ความส าเรจ็อยา่งมากในเวทีนัน้ 

นบัตัง้แต่ก่อตัง้บริษัทจนถึงปี ค.ศ. 1970 เรฟลอนน าโดยผูก้่อตัง้ ชารล์ส ์เรฟสัน แมว้่า
พ่ีชายของเขาจะชว่ยก่อตัง้ บรษิัท โจเซฟ ชารล์ส ์เป็นซีอีโอและน าบรษิัทผา่น 40 ปีแรก  

ในปี 1985 บริษัท ถกูขายใหก้บั Pantry Pride ในราคา 7.2 พนัลา้นเหรียญสหรฐั Pantry 
Pride ยงัคงเป็นเจา้ของเรฟลอน แตข่ายไดเ้กือบ 75 เปอรเ์ซ็นตข์องการถือครองของบรษิัท 

ในปี 1990 ผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม ColorStayTM  ไดร้บัการคัดเลือกเป็นผลิตภัณฑ์ประเภท
ครีมรองพืน้ท่ีติดทนนานอนัดบั 1 ของสหรฐัอเมริกาโดยเรฟลอน ไดเ้ลือกนักแสดงสาวระดบัโลก 
Halle Berry ในฐานะพรีเซ็นเตอรข์องผลิตภัณฑก์ลุ่ม ColorStayTM  เรฟลอน ไดเ้ลือกพรีเซ็นเตอร์
โดยคดัเลือกนักแสดงหญิงท่ีมากดว้ยความความสามารถและมีรสนิยมดา้นแฟชั่นไดแ้ก่ Emma 
Stone และ Olivia Wilde ส าหรบัท่ีประเทศไทยเรฟลอน เปิดตวัมากกว่า 40 ปี และมีช่องทางการ
จ าหนา่ยมากถึงกวา่ 330 เคานเ์ตอรท์ั่วประเทศ  
 

ในปัจจบุนัเครื่องส าอาง เรฟลอน มีสินคา้ 5 กลุม่ดว้ยกนั ประกอบดว้ย 
1. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัหนา้ เชน่ รองพืน้ (Foundation) ,แปง้ (Powder) 

 

 
ภาพประกอบ 10 กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัหนา้ รองพืน้ (Foundation) และแปง้ (Powder)  

ของเรฟลอน 
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2. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัแกม้ Blush เชน่ บลชัออน (Blush On) บรอนเซอร ์(Bronzer)  
 

 
 

ภาพประกอบ 11 กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัแกม้ (Blush) ของเรฟลอน 
 

3. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัรมิฝีปาก เชน่ (Lips) คลัเลอรล์ิปสตกิ (Colour Lipstick) ทรีท
เมนตล์ิปสตกิ (Treatment Lipstick) 

 

 
 

ภาพประกอบ 12 ภาพกลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัรมิฝีปาก (Lips) ของ เรฟลอน 
 

4. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัดวงตา (Eyes) เชน่ อายแชโดว ์(Eye Shadow) อายไลนเ์นอร ์
(Eyeliner) มาสคารา่ (Mascara) ดนิสอเขียนคิว้ (Eyebrow) 
 

 
 

ภาพประกอบ 13 ภาพผลิตภณัฑส์ าหรบัดวงตา (Eyes) ของเรฟลอน 
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5. กลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ (Nails) เช่น สีทาเล็บ (Nail Color) , ผลิตภภณัฑบ์  ารุงเล็บ 
(Nail Care) 
 

 
 

ภาพประกอบ 14 ภาพผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ (Nails) ของเรฟลอน 
 

6. กลุม่ผลิตภณัฑส์ าหรบัผม (Hair) เชน่ ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผม (Hair Color) 
 

 
 

ภาพประกอบ 15 ภาพผลิตภณัฑส์ าหรบัผม (Hair) ของเรฟลอน 
 

6. ผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ี

ซือ้เครื่องส าอางออนไลน ์การซือ้ลิปสตกิ เครื่องส าอาง ฉันเลือกซือ้เครื่องส าอางเพราะสินคา้ถกูส่ง
ถึงหนา้บา้น ผูท่ี้ไดร้บัผลกระทบมีสิทธิตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง และความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอาง
นัน้ไม่แน่นอน การซือ้สินคา้เครื่องส าอาง 1,000-2,000 บาท และเลือกราคาเครื่องส าอางดว้ย
เหตผุลของตนเอง การทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและรายได ้มี
ผลแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซื ้อเครื่องส าอางออนไลน์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครท่ีระดบันยัส าคญัคือ 0.05 พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง ความแตกตา่ง รวมถึง
ประเภทของผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ ความถ่ีในการซื ้อสินค้า
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เครื่องส าอาง และจ านวนผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางออนไลนใ์นกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคแตกตา่งกนัไป ระดบันยัส าคญัคือ 0.05 

ฐนิตา ตูจ้ินดา (2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้เครื่องส าอาง
น าเขา้จากประเทศ กลุ่มอาเซียนของนกัศกึษามหาวิทยาลยับูรพา ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร ์พบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพาส่วนใหญ่ มีอายุ 18-20 ปี และรายได ้
50,001-10,000 บาท ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง น าเขา้จากประเทศกลุ่ม
อาเซียนของนักศึกษามหาวิทยาลยับูรพา ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกซือ้ เครื่องส าอางน าเขา้
จากประเทศกลุ่มอาเซียนของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา ท่ีแตกต่างกัน พบว่านักศึกษามี
พฤติกรรมการเลือกสินคา้ประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skin care)และสถานท่ีซือ้ เครื่องส าอางส่วน
ใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เครื่องส าอางน าเข้าจาก ประเทศกลุ่ม
อาเซียน ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบการตลาด พบว่า ดา้นส่ือสงัคมออนไลน ์และ ดา้นโปรโมชนัมีผล
ตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เครื่องส าอางน าเขา้จากประเทศกลุ่มอาเซียน ของนกัศกึษามหาวิทยาลยั
บรูพา 

อาทิตยา ดาวประทีป (2559) ไดศ้กึษา การรบัรูต้ราสินคา้และผูมี้อิทธิพลตอ่ตราสินคา้บน
ส่ือสังคมออนไลน์ส่ งผลต่อการตัดสิน ใจซื ้อ  เครื่ องส าอางเกาห ลีของผู้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 20 
– 30 ปี มี การศกึษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียอยู่
ท่ี 15,001- 30,000 บาท ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตวัเองเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซือ้ เครื่องส าอางเกาหลีมากท่ีสุด ซือ้เครื่องส าอาง 1 ครัง้/เดือน มีงบประมาณในการซือ้ 
501 – 1,000 บาท/ครัง้ แบรนดท่ี์ซือ้บ่อยท่ีสุดคือ ETUDE โดยซือ้ผ่านช่องทาง Specialty Store 
และช าระเงินดว้ย เงินสด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การรบัรูต้ราสินคา้และผูมี้อิทธิพลต่อ
ตราสินคา้บนส่ือสงัคม ออนไลนส์่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 0.05 
 วัชราภรณ์ ตั้งประดิษฐ์ (2560) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางในประเทศไทยผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 25-29 ปี  มีการศึกษา ระดับปริญญาตรี ทุกคนใช้ผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางบ ารุงผิวหนา้ในชีวิตประจ าวนัและใชท้กุวนั ประจ าสม ่าเสมอ เพ่ือดแูลแลบ ารุงผิวใหดี้
ขึน้ เพ่ือปกปอ้งและปอ้งกนัผิว เพ่ือแกไ้ขและบ าบดัปัญหาผิวท่ีมี ดว้ยเหตผุลของทกุขอ้รวมกนั โดย
ส่วนมากมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง บ ารุงผิ วหน้าจากแหล่งจ าหน่ายซูเปอร/์
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ไฮเปอรม์ารเ์ก็ต โดยมีค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลิตภัณฑ์ เครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้า เฉล่ียต่อเดือน
ระหวา่ง10,001-2,000 บาท ซึ่งจะหาขอ้มลูหรือค าแนะน าใน การซือ้เครื่องส าอางบ ารุงผิวหนา้ดว้ย
ตนเอง รูปแบบการน าเสนอโมเดลการวิเคราะห์มีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ ์
(Chisquare/df = 1.161 p = 0.179 GFI = 0.98) พบว่าสมมติฐานท่ี 1 บคุลิกภาพตราสินคา้ส่งผล
ทางตรง ต่อการรบัรูค้ณุคา่ตราสินคา้ทางบวกท่ีค่าสมัประสิทธ์ิอิทธิพลเท่ากบั 0.12 สมมติฐานท่ี 2 
พบว่า ภาพลกัษณต์ราสินคา้ส่งผลทางตรงต่อการรบัรูค้ณุค่าตราสินคา้ทางบวกท่ีค่าสมัประสิทธ์ิ
อิทธิพล เท่ากับ 0.74 สมมติฐานท่ี 3 การรบัรูค้ณุค่าตราสินคา้ส่งผลทางตรงต่อพฤติกรรมการซือ้
ทางบวกท่ี คา่สมัประสิทธ์ิอิทธิพลเท่ากบั 0.34 สมมติฐานท่ี 4 บคุลิกภาพตราสินคา้ส่งผลทางตรง
ตอ่พฤติกรรม การซือ้ทางบวกท่ีคา่สมัประสิทธ์ิอิทธิพลเท่ากับ 0.08 สมมติฐาน 5 ภาพลกัษณต์รา
สินคา้ส่งผล ทางตรงต่อพฤติกรรมการซือ้ทางบวกท่ีค่าสัมประสิทธ์ิอิทธิพลเท่ากับ 0.40 อีกทั้ง
ผลการวิจยัทัง้ เทคนิคเชิงปริมาณและเทคนิคเชิงคณุภาพยงัสอดคลอ้งกนั จึงสรุปไดว้่าบคุลิกภาพ
ตราสินคา้และภาพลักษณต์ราสินคา้ท าใหเ้กิดรูปแบบคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑ ์เครื่องส าอางในประเทศไทย 

เด่ียนล่ี หล่ี (2561) ไดศ้ึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้เครื่องส าอางของ
สุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 390 คน ส่วน
ใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษัท มี
รายไดอ้ยู่ในช่วงนอ้ยกวา่ 15,001 บาท และสถานภาพโสด ประเภทของเครื่องส าอางท่ีเลือกซือ้ คือ 
ประเภทตกแตง่สีสนั (Make Up) มีการเลือกซือ้เครื่องส าอางเป็นชุด เหตผุลในการซือ้คือเพ่ือเพิ่ม
ความมั่นใจ โดยส่วนใหญ่จะซือ้ดว้ยตนเอง ซือ้เครื่องส าอางทุกๆ สิน้เดือน ซือ้จากรา้นขายยา
เครื่องส าอางตามสถานท่ีทั่วไป ซือ้โดยทราบขอ้มูลข่าวสารจากเพ่ือน หรือคนท่ีรูจ้กั ระยะเวลาใน
การซือ้คือ 1 ครัง้ตอ่เดือน และมีคา่ใชจ้า่ยในการซือ้โดยเฉล่ียแลว้เป็น 1,987.69 บาท ความคดิเห็น
ตอ่ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้นในการซือ้เครื่องส าอาง ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดภาพรวมอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด โดยขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ดา้นประเภทของ
เครื่องส าอาง จ านวนเครื่องส าอาง เหตผุลในการเลือกซือ้ ผูท่ี้จงูใจในการซือ้ ความถ่ีในการซือ้ และ
ช่องทางในการซือ้ท่ีแตกต่างกัน  ผลการเปรียบเทียบความสมัพนัธข์องส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤตกิรรมการเลือกซือ้ พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
เลือกซือ้ในดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้โดยมีความสมัพนัธก์นัอยา่งมีนยัส าคญั 0.05 
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ศิริกุล สัมฤทธ์ินันท ์(2561) ไดศ้ึกษา ความสัมพันธ์ระหว่างภาพลักษณ์ตราสินคา้กับ
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเกาหลีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20 -30 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท สถานภาพโสด และมีวตัถปุระสงคซื์อ้
เครื่องส าอางเกาหลีเพ่ือใชเ้อง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชเ้ครื่องส าอางเกาหลีช่ือดงัตราสินคา้หนึ่งมาก
ท่ีสุด โดยผลิตภัณฑท่ี์นิยมเลือกซือ้หรือใช ้คือผลิตภัณฑแ์ต่งหนา้ (Make Up) ความถ่ีในการซือ้
โดยเฉล่ีย 1 เดือนครัง้ ซือ้ในช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชั่นลดราคาสินคา้ ซือ้จากรา้นคา้เฉพาะตราสินคา้ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ คือตนเอง เหตผุลท่ีท าใหต้ดัสินใจซือ้ คือเพ่ือดแูลผิวพรรณ
ตนเอง และค านึงถึงปัจจยัดา้นคณุภาพของสินคา้ ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นลกัษณะขอ้มูล
ส่วนบุคคลพบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเกาหลีแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นอกจากนี ้ใน
ดา้นภาพลกัษณต์ราสินคา้โดยรวมพบว่า มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเกาหลี
หนึ่งตราสินคา้ ความถ่ีในการซือ้ สถานท่ีเลือกซือ้ โดยดา้นท่ีเหลือพบว่าไม่มีความสมัพนัธก์นั เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นคณุลกัษณะของตราสินคา้ มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเกาหลีความถ่ีในการซือ้ สถานท่ีเลือกซือ้ เหตผุลท่ีตดัสินใจซือ้ โดยดา้นท่ีเหลือพบว่า
ไม่ มีความสัมพันธ์กัน ด้านคุณประโยชน์ของสินค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเกาหลีสองตราสินคา้ ความถ่ีในการซือ้ เหตผุลท่ีตดัสินใจซือ้ โดยดา้นท่ีเหลือพบว่าไม่
มีความสัมพันธ์กัน และด้านทัศนคติ ท่ี มีต่อสินค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม การซื ้อ
เครื่องส าอางเกาหลีหนึ่งตราสินคา้ โอกาสในการซือ้ สถานท่ีเลือกซือ้ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ เหตผุลท่ีตดัสินใจซือ้ ปัจจยัท่ีเลือกซือ้ โดยดา้นท่ีเหลือพบวา่ไมมี่ความสมัพนัธก์นั 

วารุณี เตชะคณุารกัษ์ (2563) ไดศ้ึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้
เครื่องส าอางออนไลน ์กรณีศกึษา อ าเภอเมือง จงัหวดัอบุลราชธานี ผลการศกึษาพบวา่ (1) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้ เครื่องส าอางออนไลนม์ากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภัณฑ ์
(Product) และปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) (2) พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
ออนไลน ์มีความถ่ีในการซือ้ 1-2 ครัง้ต่อเดือน ซือ้ครัง้ละไม่เกิน 500 บาท โดยซือ้เครื่องส าอาง
ประเภทผลิตภัณฑด์แูลผิวหนา้หรือผิวพรรณมากท่ีสุด ซึ่งจะเลือกซือ้เม่ือพบเครื่องส าอางท่ี ถูกใจ 
ซือ้ผ่านชอ่งทาง Facebook ดว้ยการช าระเงินผา่นช่องทางการโอนเงินผ่านธนาคาร และมีช่วงเวลา
ในการซือ้ คือ 18.01–24.00 น. (3) ปัญหาและอุปสรรคในการซือ้เครื่องส าอางออนไลน ์ท่ีพบมาก
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ท่ีสุด คือ การจดัส่งสินคา้ล่าชา้ และสินคา้ท่ีไดร้บัไม่เหมือนในรูปตวัอย่างหรือท่ีโฆษณา ค่าเฉล่ีย 
2.48 
7. แนวคิดและทฤษฎีทีน่ ามาใช้ในการวิจัยคร้ังนี ้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร ์ผู้วิจัยใช้แนวคิดศิริวรรณ เสรีรัตน ์
(2550b) เป็นหลักในการอธิบาย ลักษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย อาย ุ
เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้สถานภาพทางครอบครวั เหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่ง
สัดส่วนการตลาด ลักษณะด้านประชากรศาสตรเ์ป็นลักษณะท่ีส าคัญและสถิติท่ีวัดได้ของ
ประชากรท่ีชว่ยก าหนดเปา้หมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสงัคม วฒันธรรมช่วยอธิบาย
ถึงความคิดและความรูข้องกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถึง
และมีประสิทธิผลตอ่การก าหนดตลาดเปา้หมายรวมทัง้งานตอ่การวดัมากว่าตวัแปรอ่ืน  

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้า ผู้วิจัยใช้แนวคิดของ Schiffman & 
Kannuk (1994) กล่าวว่า คุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) มีองคป์ระกอบ 4 ประการ  คือ การ
รูจ้ักตราสินคา้ (Brand Awareness) คุณภาพการรบัรู ้(Perceived Quality) ความผูกพันกับตรา
สินคา้ (Brand Association) ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) ซึ่งอธิบายองคป์ระกอบ
ของคณุคา่ตราสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ ผูว้ิจยัใชแ้นวคิดของ พิบลู ทีปะปาล (2545: 156-
159) สรุปไดว้า่ สาเหตท่ีุเกิดแรงจงูใจเกิดไดห้ลายกรณี เชน่ แรงจงูใจท่ีเกิดจากผลิตภณัฑ ์ 
แรงจูงใจท่ีเกิดจาก แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ แรงจูงใจท่ีเกิดจากการ ซึ่งเหตุจูงใจในการซือ้
ทางตรงเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา เหตจุงูใจในการซือ้ทางออ้มเป็นสิ่งท่ีนกัการตลาดใหค้วาม
สนใจเพ่ือกระตุน้แรงจูงใจของผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีสามารถเปล่ียนแปลงได ้ดงันัน้ ประเภท
ของแรงจูงใจท่ีจะน ามาพิจารณาในงานวิจัยครัง้นี ้คือ แรงจูงใจทางออ้ม ไดแ้ก่ ดา้นเหตผุล และ
ดา้นอารมณ ์

4. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัใชแ้นวคิดของ (ศริิวรรณ เสรีรตัน์
และคณะ, 2546: 407) สรุปไวว้่า เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้และการใชข้อง
ผูบ้ริโภคเพ่ือทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้ริโภค โดยใช้
ค  าถามในการคน้หาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค ไดแ้ก่ 6Ws และ 1H คือการคน้หาว่าใครท่ีอยู่
เป้าหมายของตลาดผู้บริโภคซือ้อะไร ท าไมผู้บริโภคถึงซือ้ ใครมีส่วนในการตัดสินใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคซือ้เม่ือไหร ่ผูบ้รโิภคซือ้ท่ีไหน และผูบ้รโิภคจะซือ้อยา่งไร  
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จากทัง้ 4 แนวคิดนี ้ทางผูว้ิจยัไดศ้กึษาว่าแตล่ะแนวคิดไดส่ื้อและอธิบายไดอ้ย่างชดัเจน
ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงไดน้  าทฤษฎีของแตล่ะแนวความคิดมาท าเป็นกรอบแนวคิดและแบบสอบถามเพ่ือ
อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะตา่งๆ ในการท าวิจยัครัง้นี ้

 
จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดน้  าแนวทางในการวิท าวิจยั ดงันี ้
การตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง เช่น เครื่องส าอางเกาหลี การซือ้เครื่องส าอางออนไลนซ์ึ่ง

ลักษณะทางดา้นประชากรศาสตรแ์ละคุณค่าตราสินคา้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้
เครื่องส าอางของผู้บริโภคแตกต่างกัน แต่ในงานวิจัยฉบับนีจ้ะมุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน มีปัจจัยใดบา้งท่ีจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง
ดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจัยไดน้  ามาใชเ้ป็นแนวทางประกอบการท างานวิจัย การสรา้งแบบสอบถาม 
ขอ้เสนอแนะ รวมถึงการน าไปวิเคราะหข์อ้มูลทางการวิจยัของผูว้ิจยั เพ่ือใหท้ราบถึงทศันคติและ
แรงจูงใจของผู้บริโภคท่ีส่งต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 



  

บทที ่3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การศกึษาวิจยัเรื่อง คณุคา่ตราสินคา้และแรงจงูใจท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง

เรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศ้กึษาคน้ควา้แนวความคิดทฤษฎี 
และผลงานท่ีวิจยัเก่ียวขอ้ง เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางการท างาน โดยการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการ
ตามขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้

1. การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดัและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
 

1.การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนสาขา

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน

สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน จึงใชว้ิธีค  านวณหาขนาดกลุ่ม
ตัวอย่าง จากสูตรแบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (กัลยา วานิชย์บัญชา  2558)  โดย
ก าหนดความผิดพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยระดบัความเช่ือมั่น 95% ไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 385 คน 
เก็บเพิ่มเติมกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 15 คน รวมกลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน โดยการศกึษาวิจยัครัง้นี ้
ไดก้ าหนดรายละเอียดการค านวณดงันี ้

 

n = 
Z2(pq)

e2  
 
โดยท่ี 
n = จ านวนหรือขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ีจะไดจ้ากการค านวณ 
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Z = คา่ปกตมิาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงปกตมิาตรฐาน (Z score) ขึน้อยูก่บั 
       ระดบัความเช่ือมั่นท่ีผูว้ิจยัก าหนดไวคื้อ 95% เปิดตาราง Z ได ้1.96 

p = สดัสว่นประชากรหรือความนา่จะเป็นของประชากรท่ีสนใจศกึษา 
q = สดัสว่นของประชากรท่ีไมไ่ดส้นใจศกึษา = 1 - p 
e = สดัสว่นความคลาดเคล่ือนจากการสุม่ตวัอยา่ง = 5% = 0.05 
Z = คา่ปกตมิาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน (Z=1.96) 
 
แทนคา่ในสตูร 
 

n = 
(1.96)2 (0.5)(0.5)

(0.05)2
 

 

n = 
(3.8416)(0.25)

(0.0025)
 

 
n = 384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 

 
จากการค านวณไดก้ลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 385 คน และผูว้ิจยัไดเ้พิ่มตวัอยา่งอีก 4% เทา่กบั 

15 คนจงึไดก้ลุม่ตวัอยา่งทัง้หมดเทา่กบั 400 ตวัอยา่ง 
โดยการศกึษาวิจยัครัง้นีไ้ดก้ าหนดกลุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอนตอ่ไปนี  ้
ข้ันตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปท่ี

ศนูยก์ารคา้ขนาดใหญ่ท่ีมีสาขาของแบรนดเ์ครื่องส าอาง เรฟลอน จ านวน 10 สาขา  โดยใชว้ิธีการ
จับฉลากจากสาขาของแบรนด์เครื่องส าอาง เรฟลอน ทั้งหมด 57 สาขาในเขตพื ้นท่ีจังหวัด
กรุงเทพมหานคร(https://www.facebook.com/เรฟลอนThailandOfficial) ได้แก่ สาขาเซ็นทรัล
ลาดพรา้ว สาขาเดอะมอลลบ์างกะปิ สาขาเซ็นทรลั ป่ินเกล้า สาขาเดอะมอลล ์ท่าพระ สาขา
เซ็นทรลัพระราม 2 สาขาเซ็นทรลัพระราม 3 สาขาเซ็นทรลับางนา สาขาโรบนิสนั รามอินทรา สาขา
อีฟแอนดบ์อย เทอมินอล 21 สาขาอีฟแอนดบ์อย สยามสแควรว์นั 

ข้ันตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา้  (Quota Sampling) โดยแบง่สดัส่วนการเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเท่ากัน คือ จ านวน 10 สาขาละ 20 ชุด ซึ่งจะไดข้นาดตวัอย่างในการวิจยั 
400 คน  



  

ข้ันตอนที่ 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยพิจารณา
แบบสุม่เก็บขอ้มลูแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอยา่งใน 10 สาขา จนครบจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
2.การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือการวิจัยในครั้งนี ้คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งส่วนหนึ่งไดส้รา้งขึน้การการศึกษาคน้ควา้แนวคิดและทฤษฎีจากงานวิจยัท่ี 
เก่ียวขอ้งกบัผูว้ิจยั ทางผูว้ิจยัไดแ้บง่ขอ้มลูแบบสอบถามออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้

ส่วนที ่1 ขอ้มลูสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ แบง่เป็น 5 ขอ้ดงันี ้
ขอ้ท่ี 1 อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปีด ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 

(Multichotomous Question) เป็นข้อมูลแบบ Identification Information โดยใช้ระดับการวัด
ขอ้มูล ประเภทนามบัญญัติ (Ordinal Scale) มีมาตรฐานการจัด กลุ่มอายุของส านักงานสถิติ
แห่งชาติซึ่งใช ้Standard International Age Classification ขององคก์าร สหประชาชาติเป็นหลัก
ในการพิจารณาเพ่ือเป็นมาตรฐานสากล และผู้ใชข้อ้มูลสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลกันระหว่าง
ประเทศไดม้าตราฐานการจัดกลุ่มอายุแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ กลุ่ม 5 ปี กลุ่ม 10 ปี และ
กลุ่ม 20 ปี (ส านกังานสถิติแห่งชาติ : ออนไลน ์สืบคน้เม่ือ 10 กมุภาพนัธ ์2564) ซึ่งในการวิจยัครัง้
นี ้ผูว้ิจยัแบ่งอายุ กลุ่ม 10 ปี โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม โดยก าหนดช่วงอายุนัน้ ไดอ้า้งอิงงานวิจัย
ของ (สฎาย ุไทยแท ้2559) ดงันี ้

1.1.1 20 – 29 ปี 
1.1.2 30 – 39 ปี  
1.1.3 40 – 49 ปี 
1.1.4 50 ปีขึน้ไป 

ขอ้ท่ี 2 สถานภาพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลือก (Multichotomous Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information โดยใช้ระดับการ
วดัขอ้มลู ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี ้

1.2.1 โสด 
1.2.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
1.2.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 
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ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบ
ให้เลือก (Multichotomous Question) เป็นข้อมูลแบบ Identification Information โดยใช้ระดับ
การวดั ขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Ordinal Scale) มีการแบง่ชว่งหา่งระดบัการศกึษา ดงันี ้

1.3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 
1.3.2 ปรญิญาตรีหรือเทียบเทา่ 
1.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตรี 

ขอ้ท่ี 4 อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก 
(Multichotomous Question) เป็นข้อมูลแบบ Identification Information โดยใช้ระดับการวัด
ขอ้มลู ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี ้

1.4.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 
1.4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน / รบัจา้ง 
1.4.4 ประกอบธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ 
1.4.5 อ่ืนๆโปรดระบ.ุ...................................... 

ขอ้ท่ี 5 รายได ้เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก 
(Multichotomous Question) เป็นข้อมูลแบบ Identification Information โดยใช้ระดับการวัด
ขอ้มลูประเภทนามเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ไดอ้า้งอิงงานวิจยัของ (สฎาย ุไทยแท ้2559) โดย
ก าหนดชว่งรายไดต้อ่เดือนหา่งชว่งละ 10,000 บาท ดงันี ้

1.5.1 ต  ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 
1.5.2 10,001 – 20,000 บาท 
1.5.3 20,001 – 30,000 บาท 
1.5.4 30,001 – 40,000 บาท 
1.5.5 40,001 บาทขึน้ไป 

 
 
 
 
 
 



  

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบั คณุคา่ตราสินคา้ โดยแบง่ค าถามออกเป็น 4 ดา้นดงันี ้
1. ด้านการรูจ้ักตราสินค้า จ  านวน  3 ข้อ ซึ่งมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด เป็นแบบ

มาตรา ส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) จดัวดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) แบง่คะแนนเป็น 5 ระดบัคือ 

คะแนน ระดบัการรูจ้กัตราสินคา้ 
5 มากท่ีสดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยท่ีสดุ 

2. ดา้นคณุภาพการรบัรู ้จ  านวน 3 ขอ้ ซึ่งมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด เป็นแบบมาตรา 
สว่นประมาณคา่ (Rating Scale) จดัวดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
แบง่คะแนนเป็น 5 ระดบัคือ 

คะแนน ระดบัการรบัรูต้อ่ตราสินคา้ 
5 มากท่ีสดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยท่ีสดุ 

3. ดา้นความสัมพนัธก์ับตราสินคา้ จ  านวน 3 ขอ้ ซึ่งมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด เป็น 
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จัดวัดระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) แบง่คะแนนเป็น 5 ระดบัคือ 

คะแนน ระดบัความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ 
5 มากท่ีสดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยท่ีสดุ 
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4. ดา้นความภักดีตอ่ตราสินคา้ จ  านวน 3 ขอ้ ซึ่งมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด เป็นแบบ 
มาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) จดัวดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) แบง่คะแนนเป็น 5 ระดบัคือ 

คะแนน ระดบัความภกัดีตอ่ตราสินคา้ 
5 มากท่ีสดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยท่ีสดุ 

 
การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามในส่วนของส่วนประสมทางการตลาด

ในมมุมองลกูคา้ท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale)  ใชเ้กณฑเ์ฉล่ียการ
อภิปรายผล ดงันี ้ 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =     
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

                =      
5-1

5
   = 0.80 

 
เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ตามระดบัความความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ

คณุคา่ตราสินคา้ เรฟลอน มีดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย                               ระดับความความคิดเหน็  
คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบั

มากท่ีสดุ  
คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง มีความคดิเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินคา้อยูใ่นระดบัดี  
คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบั

เฉยๆ  
คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินคา้อยู่ในระดบัไม่

ดี  



  

คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินคา้อยู่ในระดบัไม่
ดีอยา่งมาก 

 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับ แรงจูงใจของผู้บริโภคในการเลือกซือ้เครื่องส าอาง           

เรฟลอน 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ซึ่ง

แบง่ออกเป็น แรงจงูใจดา้นอารมณ ์จ านวน 4 ขอ้ และแรงจงูใจดา้นเหตผุล 4 ขอ้ 
เป็นแบบ มาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) จดัวดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตร

ภาคชัน้ (Interval Scale) แบง่คะแนนเป็น 5 ระดบัคือ 
 

คะแนน ระดบัแรงจงูใจ 
5 มากท่ีสดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอ้ย 
1 นอ้ยท่ีสดุ 

 
การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามในส่วนของส่วนประสมทางการตลาด

ในมุมมองลูกคา้ท่ีใชร้ะดบัการวัดขอ้มูลประเภทอันตรภาคชัน้ ( Interval Scale) (วิเชียร เกตุสิงห ์
2538) ใชเ้กณฑเ์ฉล่ียการอภิปรายผล ดงันี ้ 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =     
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

                =      
5-1

5
   = 0.80 

 
เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ตามระดบัความความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อ

คณุคา่ตราสินคา้เรฟลอน มีดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย                               ระดบัแรงจงูใจ 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
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คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสดุ 
ส่วนที ่4 พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

แบง่ค าถามออกเป็น 7 ขอ้ดงันี ้
ขอ้ท่ี 1 ค  าถามเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน ท่ีท่านเลือกซือ้ เป็นระดบั 

การวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ  (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ 
(Multichotomous Question) 

ขอ้ท่ี 2 ค  าถามเก่ียวกับความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ในรอบ 6 เดือน ลกัษณะ
ของ แบบสอบถามเป็นปลายเปิด โดยระดบัการวดัขอ้มลูเป็นแบบอตัราสว่น (Ratio Scale) 

ขอ้ท่ี 3 ค  าถามเก่ียวกับงบประมาณในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ต่อครัง้ ลกัษณะของ 
แบบสอบถามเป็นปลายเปิด โดยระดบัการวดัขอ้มลูเป็นแบบอตัราสว่น (Ratio Scale) 

ขอ้ท่ี 4 ค  าถามเก่ียวกับช่องทางการเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน เป็นระดบั 
การวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ  (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ 
(Multichotomous Question) 

ขอ้ท่ี 5 ค  าถามเก่ียวกับบุคคลเป้าหมายท่ีเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน เป็น 
ระดับการวัดขอ้มูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ 
(Multichotomous Question) 

ขอ้ท่ี 6 ค  าถามเก่ียวกบับคุคลท่ีมีส่วนในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน เป็น 
ระดับการวัดขอ้มูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ 
(Multichotomous Question) 

ขอ้ท่ี 7 ค าถามเก่ียวกับเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน 
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบใหเ้ลือกหลายค าตอบ 
(Multichotomous Question) 

 
 
 
 



  

ข้ันตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

การสรา้งเครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี  ้
1. ศึกษาขอ้มูลจากเอกสาร บทความ ทฤษฎีหลักการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือเป็น 

แนวทางในการก าหนดขอบเขตของการวิจยั และการสรา้งเครื่องมือในการวิจยั ใหค้รอบคลุมตาม 
ความมุง่หมายของการวิจยั 

2. ศึกษาวิธีการสรา้งแบบสอบถามจากเอกสารเพ่ือก าหนดขอบเขตและเนือ้หาท่ีตอ้งการ 
จะศกึษา 

3. รวบรวมขอ้มูลและเนือ้หาตา่งๆ ท่ีไดจ้ากเอกสาร งานวิจยั เพ่ือน าขอ้มลูท่ีไดท้ัง้หมดมา 
สรา้งแบบสอบถาม 

4. น าแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาท าการตรวจสอบและเสนอแนะ 
เพิ่มเตมิเพ่ือปรบัปรุงแกไ้ขแบบสอบถามใหถ้กูตอ้งและเหมาะสมก่อนน าไปใช ้

5.น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบและแก้ไขแล้วไปทดสอบ (Try out) กับกลุ่ม
ตวัอยา่งจรงิจ  านวน 40 คน เพ่ือน าไปหาคา่ความน่าเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม (Reliability of the 

test) โดยใชว้ิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา (α-Coefficient) ของครอนบคั ซึ่งค่าอลัฟาท่ีไดจ้ะแสดง

ถึงระดบัความคงท่ีของค าถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 ≥ α ≥ 1    คา่ท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดง
ว่ามีความเช่ือมั่นสูง โดยในงานวิจัยนีค้่าความเช่ือมั่นจะตอ้งมีค่าตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไป (เกียรติสุดา     
ศรีสขุ 2552) และมีคา่ความเช่ือมั่นรายดา้นดงันี ้

ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน  = 0.721 
ดา้นคณุภาพการรบัรู ้    = 0.850 
ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้    = 0.779 
ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้    = 0.772 
ดา้นเหตผุล      = 0.703 
ดา้นอารมณ ์     = 0.836 
6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณไ์ปใชส้อบถามกบักลุม่ตวัอยา่ง  

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนเพ่ือน ามาวิเคราะหด์งันี ้  
1. ขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary Data) 
เป็นการเก็บขอ้มูลโดยผูว้ิจัยจะท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่ม 

ตวัอย่างจ านวน 400 ชุด เพ่ือน ามาวิเคราะห ์โดยผูว้ิจยัจะจดัเตรียมแบบสอบถามใหเ้พียงพอกับ 
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จ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการเก็บรวบรวมขอ้มลูโดยจะท าการชีแ้จงใหผู้ต้อบแบบสอบถามเขา้ใจ
ถึง วัตถุประสงคแ์ละวิธีการตอบแบบสอบถามก่อนและท าการเก็บรวบรวมแบบสอบถามดว้ย
ตนเอง 

2. ขอ้มลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) 
ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูล หลักการและทฤษฎีต่างๆ ท่ีมีผู้รวบรวมไว้แล้วจาก 

วิทยานิพนธ์ เอกสารงานวิจัย บทความวารสาร สิ่ งพิมพ์ สถิติ ท่ี เก่ียวข้อง และข้อมูลทาง
อินเทอรเ์น็ต 
4. การจัดกระท าและวิเคราะหข้์อมูล 

1. การจัดกระท าข้อมูล 
1.1 ท าการตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยผูว้ิจยัจะท าการตรวจสอบความสมบูรณใ์น

การ ตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณอ์อก 
1.2 ท าการลงรหสั (Coding) โดยน าแบบสอบถามปลายปิดท่ีสมบรูณม์าลงรหสัตามท่ี

ไดก้ าหนดไว ้
1.3 ท าการประมวลผลขอ้มลูดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอรส์  าเรจ็รูป 

2. การวิเคราะหข้์อมูล 
2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เป็นการอธิบายขอ้มลูเบือ้งตน้เก่ียวกับ

กลุม่ ตวัอยา่งดงันี ้
2.1.1 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ปัจจัยด้านข้อมูลส่วนบุคคล

ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน โดยใชก้ารแจกแจง
จ านวน ความถ่ี (Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 

2.1.2 วิเคราะหข์อ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 คุณค่าตราสินคา้และแรงจูงใจท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครประกอบดว้ย 
ดา้นการรูจ้กัตรา สินคา้ ดา้นคณุภาพท่ีรบัรู ้ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ และดา้นความภกัดีตอ่
ตราสินคา้ โดย น ามาค านวณคา่เฉล่ีย (Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2.1.3 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผูบ้ริโภค โดยใชก้ารแจกแจงจ านวนความถ่ี (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
ค่าต ่ าสุด  (Minimum) ค่าสูงสุด (Maximum) ค่าเฉ ล่ีย (Mean) และค่าเบี่ ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 



  

2.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Analysis) เพ่ือใช้ในการทดสอบ
สมมติฐาน และทดสอบทางสถิติ โดยผูว้ิจัยไดก้ าหนดค่าการตดัสินใจในการทดสอบไวท่ี้ระดับ
นยัส าคญัทางสถิต ิท่ี 0.05 

2.3 ในการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุาน จะน าขอ้มลูท่ีไดม้าวิเคราะหท์างสถิตดิว้ยเครื่อง
คอมพิวเตอรโ์ดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูป เพ่ือทดสอบสมมตฐิานแตล่ะขอ้ โดยใชค้า่สถิตติา่งๆ ในการ
วิเคราะห ์
5. สถติทิีใ่ช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 

สถิตท่ีิใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ประกอบดว้ย 
1. สถติเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
การใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาค้นคว้าครัง้นี ้ ผู้วิจัยเลือกใช้สถิติโดย

พิจารณาถึงวัตถุประสงคแ์ละความหมายของขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิเคราะหด์ว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS โดยใชพื้น้ฐานและขอ้มูลทางลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภค น ามาวิเคราะหด์ว้ยค่า
รอ้ยละ คา่คะแนนเฉล่ียเลขาคณิต และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage)  มีสตูรดงันี ้

P = 
f

n
 (100) 

 
เม่ือ P  แทน  คา่สถิตริอ้ยละ หรือ เปอรเ์ซ็นต ์

  f  แทน  ความถ่ีของขอ้มลู 
  n  แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 

1.2 ค่าคะแนนเฉล่ียเลขคณิต (Arithemetic Mean หรือ  x) (กัลยา วานิชย์บัญชา 
2546)  มีสตูรดงันี ้

x  =  
x ̅

n
 

 

เม่ือ x ̅ แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 

  ∑ x แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

  n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) (กัลยา วานิชยบ์ญัชา 2546)  

มีสตูรดงันี ้
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S.D. = √
n ∑ x2 -( ∑ x)2

n(n-1)
 

 
เม่ือ    S.D.    แทน  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  ( ∑ x )2 แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

     ∑ x2   แทน  ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก าลงัสอง 

  n แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
2. สถิติที่ ใช้หาคุณภาพแบบสอบถาม หาค่าความเชื่อ ม่ัน (Reliability) ของ

แบบสอบถาม  
โดยใชวิ้ธีหาคา่สมัประสิทธ์ิครอนบคัแอลฟ่า (Cronbach’s alpha coefficient) (กลัยา วา

นิชยบ์ญัชา 2546)  มีสตูรดงันี ้

α = 
k Covariance /Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1+(k-1)Covariance/Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

 

เม่ือ α         แทน ความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
  k          แทน จ านวนค าถาม  

Covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งค าถามตา่งๆ  

 Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅      แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 
 

3. สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 
สถติทิีใ่ช้ทดสอบสมมตฐิาน ได้แก่ 

3.1 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป (กัลยา     
วานิชยบ์ญัชา 2545) โดยมีสตูรดงันี ้

ใช้ค่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน (กัลยา วานิชย์บัญชา 
2546)  มีสตูรดงันี ้

 
 

 



  

ตาราง 1 แสดงการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (F-test) 

แหลง่ความแปรปรวน                     df                    SS                               MS                              F        
 
 
 
 

           รวม                                 n-1                  SS
(T)

 

 

F =  
MSB

MSW
 

 
เม่ือ  F       แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณาใน F-distribution  
 Df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุม่ (k-1) และภายในกลุม่ 

   (n-k) 
 k  แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมตฐิาน  
 n  แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
 k-1  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระระหวา่งกลุม่ 
           n-k       แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระภายในกลุม่ 

           ss(B)      แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Squares)  

           ss(W)      แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares)  

         MS(B) แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  

         MS(W) แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 
 

กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนัจะทดสอบดว้ย (Brown-Forsythe) 
(Hartung, 2001) มีสตูรดงันี ้

β =  
MS(B)

MS(W)
   โดยคา่  MS(W)  =  ∑ (1-

nj

N
k
i=1 )S1

2 

เม่ือ  β     แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe  

      MS(B)   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 

     MS(W)   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  

MS
(B)
 =
SS

(B)

k- 1
 

SS
(B)

 
k-1 MS

(B)

MS
(W)

 
ระหวา่งกลุม่  

MS(W)= 
SS(W)
n-k  

 

SS
(W)

 
n-k ภายในกลุม่  
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 k       แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง  

 nj    แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่มท่ี i  
 N      แทน ขนาดของประชากร  

 S1
2   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i  

 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกตา่งอย่างมีนยัส าคญัทางสถิตแิลว้ ตอ้งด าเนินการทดสอบ

ความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพ่ือหาว่าคู่ใดบ้างท่ีแตกต่างกัน โดยการใช้วิธี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) มีสตูรดงันี ้

 

LSD = 
t1-α;

2
 N-k√MSE(

1

ni
+

1

nj
) 

 โดยท่ี  ni- nj 
  Df = N-k 
เม่ือ LSD แทน คา่ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณไดส้  าหรบัประชากรกลุม่ท่ี i    
                               และ j  
 MSE แทน ความแปรปรวนภายในกลุม่   
 k แทน จ านวนกลุม่ประชากร 
 N แทน จ านวนกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 

 α    แทน คา่ความคลาดเคล่ือน  
 

เม่ือพบความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตจิงึทดสอบรายคูโ่ดยใชส้ตูรวิเคราะห์
ผลตา่งคา่เฉล่ียรายคู ่Dunnett T3  ดงันี ้

 

t = 
Xi- Xj

MS(W)(
1
ni

+
1
nj

)
 

เม่ือ t     แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณา t-distribution  

        MS(W)  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  

              Xi     แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี i  

              Xj    แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี j  



  

              ni     แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่มท่ี i  

             nj      แทน จ านวนตวัอย่างของกลุ่มท่ี j  
 

3.2 สถิตวิิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis)  
เป็นการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลหรือผลต่อตัวแปรตามหลายๆปัจจัย (กัลยา วานิชย์

บญัชา 2546)  ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานเรื่องแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้เครื่องด่ืมผ่านการใช้
บริการเดลิเวอรี่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากสมการถดถอยเชิงซอ้น ซึ่งมีพารามิเตอร ์

k+1 ตัว คือ  β0, β1, β2, β3, … … . βk การประมาณ β0, β1, β2, β3, … … . βk จะต้องใช้

ข้อมูล ตัวอย่างของตัวแปร Y, X1, X2, …… Xk  โดยใช้ตัวอย่างขนาด n จากสมการเชิงความ
ถดถอยเชิงซอ้น (ลว้น สายยศ และ องัคณา สายยศ 2540)  

 

Y= β0 + β1Xi1  +  β2Xi2 +  β3Xi3 + ⋯ … … … … … … . βkXik, +ei 
เม่ือ    Y = ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
        X = ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 

         β0   = สว่นตดัแกน Y หรือคา่ของ Y เม่ือ X มีคา่เป็นศนูย ์

           e    = ความคลาดเคล่ือนอยา่งสุม่ (Random error) 
          β1  = ความชนั (Slope) ของเสน้ตรง และจะเรยีกวา่สมัประสทิธ์ิความถดถอย            

(Regression coefficient 

 

 



 



  

บทที ่4  
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษาเรื่อง “คุณค่าตราสินคา้และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ์
และอกัษรยอ่ ดงัตอ่ไปนี ้
 สญัลกัษณท่ี์ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
 n   แทน จ านวนผูบ้รโิภคท่ีเป็นกลุม่ตวัอยา่ง 

 �̅�  แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง 
 S.D.   แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
 t  แทน ค่ า ส ถิ ติ ท่ี ใช้พิ จ า รณ า ใน  t-distribution ใน  independent 
Sample t-test 
 F  แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณาใน F-distribution ใน One-way ANOVA 
 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Freedom) 
 MS  แทน ค่าเฉล่ียผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลังสอง (Mean 
Squares) 
 Min  แทน คา่ท่ีต  ่าท่ีสดุ 
 Max  แทน คา่ท่ีสงูท่ีสดุ 
 Prob(p)  แทน ความนา่จะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 **  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ในการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลู และการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มลูของการวิจยัครัง้
นี ้ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะหแ์ละน าเสนอในรูปแบบตารางมีค าอธิบายโดยแบ่งออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้ 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูทั่วไปของแบบสอบถามโดยใชส้ถิตเิชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ี 
รอ้ยละ และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยวิเคราะหต์ามล าดบัของแบบสอบถาม ดงันี ้
 ตอนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 คุณค่าของตราสินคา้ “เครื่องส าอางเรฟลอน” ในดา้นการรูจ้ักตราสินคา้ ดา้น
คณุภาพการรบัรู ้ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ และดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ 
 ตอนท่ี 3 แรงจงูใจตอ่เครื่องส าอางเรฟลอน 
 ตอนท่ี 4 พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค 
 
ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูโดยการทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถิตเิชิงอนมุาน ดงันี ้
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เครื่องส าอางเรฟ ลอนท่ีแตกตา่งกนั 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 4 ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 6 คณุคา่ของตราสินคา้โดยรวมและรายดา้นมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ 
 สมมตฐิานขอ้ท่ี 7 แรงจงูใจโดยรวมและรายดา้นมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ 
 



  

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
ส่วนที่  1 การวิ เคราะห์ข้อมูล ท่ัวไปของแบบสอบถามโดยใช้สถิติ เชิ งพรรณนา 
ประกอบด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยวิเคราะห์
ตามล าดับของแบบสอบถาม ดังนี ้ 
 ตอนที่  1 การวิเคราะห์ลักษณะของประชากรศาสตรข์องกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้โดยน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบของความถ่ี และรอ้ย
ละ ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 2 แสดงจ านวน และรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน(  ร้อยละ 
อายุ  20 – 29 ปี 204 51.0 
         30 – 39 ปี    108 27.0 
         40 – 49 ปี    53 .13 2 
         50 ปีขึน้ไป    35 8.8 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 2 สามารถอธิบายลักษณะทั่ วไปในด้านอายุได้ดังนี ้ กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ20 - 29 ปี จ  านวน 204 คน คิดเป็นรอ้ยละ 51.0 รองลงมามีอาย ุ30 
- 39 ปี จ  านวน 108 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.0 รองลงมามีอายุ 40 - 49 ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็น  
รอ้ยละ 13.2 และนอ้ยท่ีสดุ มีอาย ุ50 ปีขึน้ไป จ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 ตามล าดบั 

 
ตาราง 3 แสดงจ านวน และรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 
 

ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน(  ร้อยละ 
สถานภาพ โสด 180 45.0 
                 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 175 43.8 
                 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่ 45 .11 2 

รวม 400 100.00 

 



 
 

 
112 

จากตาราง 3 สามารถอธิบายลกัษณะทั่วไปในดา้นสถานภาพไดด้งันี ้กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมามี
สถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกัน จ านวน 175 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.8 และน้อยท่ีสุด มีสถานภาพ
หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่จ  านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.2  

 
ตาราง 4 แสดงจ านวน และรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน(  ร้อยละ 
ระดับการศึกษา    ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 53 .13 2 
                       ปรญิญาตร ี 299 74.8 
                       สงูกวา่ปรญิญาตรี 48 12.0 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 4 สามารถอธิบายลกัษณะทั่วไปในดา้นระดบัการศกึษาไดด้งันี ้กลุ่มตวัอยา่งท่ี

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 299 คน คิดเป็นรอ้ยละ 74.8 
รองลงมามีระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตรี จ  านวน 53 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.2 และนอ้ยท่ีสดุ มี
ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรี จ  านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 
 
ตาราง 5 แสดงจ านวน และรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน(  ร้อยละ 
อาชีพ    นกัเรียน /นกัศกึษา  40 10.0 
            ขา้ราชการ  /พนกังานรฐัวิสาหกิจ  135 33.8 
            พนกังานบรษิัทเอกชน /รบัจา้ง  167 41.8 
            ประกอบธุรกิจสว่นตวั /เจา้ของกิจการ  58 .14 4 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 5 สามารถอธิบายลักษณะทั่วไปในดา้นอาชีพได้ดังนี ้กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง จ านวน 167 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.8 



  

รองลงมามีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 135 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.8 รองลงมา
มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.4 และนอ้ยท่ีสดุ มี
อาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา จ านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 

 
ตาราง 6 แสดงจ านวน และรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได ้
 

ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน(  ร้อยละ 
รายได้  10,000  - 2 0,000 บาท 227 56.7 
             20,00 1 - 3 0,000 บาท 116 29.0 
             30,001 – 40,000 บาท 57        1 3.4  

รวม 400 100.00 

  
              จากตาราง 6 สามารถอธิบายลกัษณะทั่วไปในดา้นรายได ้ไดด้งันี ้กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 227 คน คิดเป็นรอ้ยละ 56.7 
รองลงมามีรายได ้20,001 - 30,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.0 และน้อยท่ีสุด มี
รายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.3 
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหค์ณุคา่ของตราสินคา้ “เครื่องส าอางเรฟลอน” ในดา้นการรูจ้กัตรา
สินคา้ ดา้นคุณภาพการรบัรู ้ดา้นความสัมพันธ์กับตราสินคา้ และดา้นความภักดีต่อตราสิ นคา้ 
ปรากฏผลตามตาราง ดงัตอ่ไปนี 
 
ตาราง 7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามการตระหนกัถึง
คณุคา่ตราสินคา้ “เครื่องส าอางเรฟลอน” โดยรวมในดา้นตา่ง ๆ  
 

ประเภทของคุณค่าตราสินค้า �̅� S.D. คุณค่าตรา
สินค้า 

ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน 4.52 0.40 มากท่ีสดุ 
ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ 4.47 0.46 มากท่ีสดุ 
ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ 4.48 0.46 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 7 (ตอ่) 
ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ 

 
4.47 

 
0.44 

 
มากท่ีสดุ 

คุณค่าตราสินค้า “เคร่ืองส าอางเรฟลอน”
โดยรวม 

4.48 0.32 มากทีสุ่ด 

  
            จากตาราง 7 กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยกบัคณุคา่ตราสินคา้ “เครื่องส าอางเร
ฟลอน” โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.48  

เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอนอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.52 รองลงมา ไดแ้ก่ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.48 นอ้ย
ท่ีสดุไดแ้ก่ ดา้นคณุภาพการรบัรูอ้ยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีคา่เฉล่ีย 4.47 และ ดา้นความภักดีต่อ
ตราสินคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุโดยมีคา่เฉล่ีย 4.47 ตามล าดบั 
 
ตาราง 8 แสดงคา่เฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามคณุคา่ตราสินคา้
“เครื่องส าอางเรฟลอน” ในดา้นตา่ง ๆ  
 

ประเภทของคุณค่าตราสินค้า �̅� S.D. คุณค่าตราสินค้า 
ด้านการรู้จักตราสินค้าเคร่ืองส าอางเรฟลอน    
     ทา่นสามารถจดจ าตราสินคา้เรฟลอนไดเ้ป็นอยา่งดี 4.73 0.47 มากท่ีสดุ 
      ทา่นรูส้กึคุน้เคยกบัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน 4.58 0.54 มากท่ีสดุ 
      ท่ านสาม ารถแยกสิ นค้า เรฟ ลอน  ออกจาก
เครื่องส าอางย่ีหอ้อ่ืน ๆ  

4.32 0.64 มากท่ีสดุ 

      เม่ือพดูถึงผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง ทา่นนกึถึง 
ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน 

4.43 0.61 มากท่ีสดุ 

ด้านคุณภาพการรับรู้    
      บรรจภุณัฑมี์ความสวยงาม 4.46 0.65 มากท่ีสดุ 
      เครื่องส าอางเรฟลอนสามารถตอบสนองไดต้รงตาม
ความตอ้งการของทา่น 

4.50 058 มากท่ีสดุ 

      เครื่องส าอางเรฟลอนมีคณุภาพดีกว่าเครื่องส าอาง
แบรนดอ่ื์น 

4.45 0.58 มากท่ีสดุ 



  

ประเภทของคุณค่าตราสินค้า �̅� S.D. คุณค่าตราสินค้า 
ด้านความสัมพันธกั์บตราสินค้า    
      ทา่นซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเป็นประจ า 4.47 0.65 มากท่ีสดุ 
      ส่วนประกอบเครื่องส าอางเรฟลอน ส่งผลท าให้
ทา่นเลือกใชต้ราสินคา้นี ้

4.54 0.54 มากท่ีสดุ 

     ทา่นพงึพอใจในประสิทธิภาพเครื่องส าอางเรฟลอน     4.43 0.61 มากท่ีสดุ 
ด้านความภักดตี่อตราสินค้า    
      ท่านมีความยินดีท่ีจะใช้เครื่องส าอางเรฟลอนอ
ยา่งตลอดตอ่เน่ือง 

4.45 0.63 มากท่ีสดุ 

      ท่านช่ืนชอบและเลือกใช้เครื่องส าอางเรฟลอน 
มากกวา่เครื่องส าอางแบรนดอ่ื์น 

4.51 0.56 มากท่ีสดุ 

      ท่านสามารถเข้าร่วมกิจกรรมของเครื่องส าอางเร
ฟลอนไดเ้สมอ 

4.46 0.57 มากท่ีสดุ 

            
  จากตาราง 8 แสดงใหเ้ห็นว่ากลุ่มตวัอย่างตระหนกัถึงคณุค่าตราสินคา้ “เครื่องส าอางเรฟลอน” 
ในดา้นตา่ง ๆ ดงันี ้ 

ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน  กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยกับ
คุณค่าตราสินค้าด้านการรูจ้ักตราสินค้าเครื่องส าอางเรฟลอนเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยกับขอ้ท่านสามารถจดจ าตราสินคา้เรฟลอนไดเ้ป็นอย่างดี ขอ้ท่านรูส้ึก
คุ้นเคยกับตราสินค้าเครื่องส าอางเรฟลอน ข้อเม่ือพูดถึงผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ท่านนึกถึง
ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน และขอ้ท่านสามารถแยกสินคา้เรฟลอน ออกจากเครื่องส าอาง
ย่ีหอ้อ่ืน ๆ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.73  4.58 4.43 และ 4.32 ตามล าดบั ใน
ส่วนของดา้นคุณภาพการรบัรู ้กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยกับคุณค่าตราสินคา้ดา้น
คุณภาพการรบัรูเ้ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยกับข้อเครื่องส าอางเร
ฟลอนสามารถตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของทา่น ขอ้บรรจภุณัฑมี์ความสวยงาม และขอ้
เครื่องส าอางเรฟลอนมีคณุภาพดีกว่าเครื่องส าอางแบรนดอ่ื์น อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย
เท่ากบั  4.50 4.46 และ 4.45 ตามล าดบั ในส่วนของดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ กลุ่มตวัอย่าง
มีความคดิเห็นท่ีเห็นดว้ยกบัคณุคา่ตราสินคา้ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้เม่ือพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่าผู้บริโภคมีความเห็นดว้ยกับข้อส่วนประกอบเครื่องส าอางเรฟลอน ส่งผลท าให้ท่าน
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เลือกใช้ตราสินค้านี ้ ข้อท่านซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอนเป็นประจ า และข้อท่านพึงพอใจใน
ประสิทธิภาพเครื่องส าอางเรฟลอน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 4.47 และ 
4.43 ตามล าดบั และในส่วนของดา้นความภักดีต่อตราสินคา้ กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นท่ีเห็น
ดว้ยกับคุณค่าตราสินคา้ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมี
ความเห็นดว้ยกบัขอ้ทา่นช่ืนชอบและเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนมากกวา่เครื่องส าอางแบรนดอ่ื์น 
ขอ้ท่านสามารถเขา้รว่มกิจกรรมของเครื่องส าอางเรฟลอนไดเ้สมอ และขอ้ท่านมีความยินดีท่ีจะใช้
เครื่องส าอางเรฟลอนอย่างตลอดต่อเน่ือง อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 4.46 
และ 4.45 ตามล าดบั 
 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหแ์รงจงูใจตอ่เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ทัง้ 2 ดา้นคือ ดา้น
อารมณ ์และ ดา้นเหตผุล ปรากฏผลตามตาราง ดงัตอ่ไปนี ้
ตาราง 9 คา่เฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุม่ตวัอยา่งเก่ียวกบัแรงจงูใจตอ่เครื่องส าอาง   
เรฟลอนของผูบ้รโิภค โดยรวมในดา้นตา่ง ๆ  
 

แรงจูงใจ �̅� S.D. แรงจูงใจ 
ดา้นอารมณ ์ 4.46 0.38 มากท่ีสดุ 
ดา้นเหตผุล 4.47 0.41 มากท่ีสดุ 

แรงจูงใจต่อเคร่ืองส าอางเรฟลอนโดยรวม 4.47 0.33 มากทีสุ่ด 

  
            จากตาราง 9 กลุม่ตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อแรงจงูใจต่อเครื่องส าอางเรฟลอนอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.47 เมื่อพิจารณารายดา้นอารมณอ์ยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.46 ดา้นเหตผุลอยู่ใน
ระดบัมากที่สดุ โดยมีคา่เฉลีย่ 4.47 
 
 
 
 
 
 
 



  

ตาราง 10 คา่เฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุม่ตวัอยา่งเก่ียวกบัแรงจงูใจต่อเครื่องส าอาง
เรฟลอนของผูบ้รโิภคในดา้นตา่ง ๆ  
 

แรงจูงใจ �̅� S.D. คุณค่าตรา
สินค้า 

ด้านอารมณ ์    
      ท่านเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเน่ืองจากการ
เห็นโฆษณาตา่ง ๆ 

4.65 0.53 มากท่ีสดุ 

      ทา่นมีความมั่นใจเม่ือใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน 4.51 0.53 มากท่ีสดุ 
      ท่านเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน เพราะสามารถ
บง่บอกรสนิยม ความทนัสมยัของทา่น 

4.34 0.59 มากท่ีสดุ 

      ท่านเลือกใช้เครื่องส าอางเรฟลอนตามคนใกลช้ิด
หรือเพ่ือน ซึ่งใชอ้ยูก่่อนแลว้ 

4.35 0.57 มากท่ีสดุ 

 

ตาราง 10 ค่าเฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกับแรงจงูใจต่อเครื่องส าอาง   
เรฟลอนของผูบ้รโิภคในดา้นตา่ง ๆ 
 

แรงจูงใจ �̅� S.D. คุณค่าตรา
สินค้า 

ด้านเหตุผล    
      ท่านศึกษาข้อมูลเก่ียวกับเครื่องส าอางเรฟลอ
นเป็นอยา่งด ี

4.51 0.64 มากท่ีสดุ 

      ท่านเปรียบเทียบคุณสมบัติของเครื่องส าอางเร
ฟลอนกบัแบรนดอ่ื์น ๆ ก่อนการตดัสินใจซือ้ 

4.47 0.60 มากท่ีสดุ 

      ท่านเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีช่ือเสียง 
และเป็นท่ีรูจ้กั 

4.44 0.59 มากท่ีสดุ 

      ท่านเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีการติด
ฉลากท่ีบอกถึงสว่นผสมอยา่งชดัเจน 

4.47 0.56 มากท่ีสดุ 
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  จากตาราง 10 แสดงใหเ้ห็นวา่กลุม่ตวัอย่างมีความคดิเห็นตอ่แรงจงูใจตอ่เครื่องส าอางเรฟลอนใน
ดา้นตา่ง ๆ ดงันี ้

ดา้นอารมณ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อแรงจูงใจต่อเครื่องส าอางเรฟลอนใน
ดา้นอารมณ ์เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นตอ่ขอ้ท่านเลือกซื ้อเครื่องส าอาง
เรฟลอนเน่ืองจากการเห็นโฆษณาตา่ง ๆ ขอ้ท่านมีความมั่นใจเม่ือใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน ขอ้ท่าน
เลือกใช้เครื่องส าอางเรฟลอนตามคนใกลช้ิดหรือเพ่ือน ซึ่งใชอ้ยู่ก่อนแล้ว และ ข้อท่านเลือกใช้
เครื่องส าอางเรฟลอน เพราะสามารถบ่งบอกรสนิยม ความทนัสมยัของท่าน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.65 4.51 4.35 และ 4.34 ตามล าดับ ในส่วนของด้านเหตุผล พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อแรงจูงใจต่อเครื่องส าอางเรฟลอนในดา้นเหตผุล เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้กลุม่ตวัอย่างมีความคดิเห็นตอ่ขอ้ทา่นศกึษาขอ้มลูเก่ียวกบัเครื่องส าอางเรฟลอนเป็นอย่างดี ขอ้
ทา่นเปรียบเทียบคณุสมบตัขิองเครื่องส าอางเรฟลอนกบัแบรนดอ่ื์น ๆ ก่อนการตดัสินใจซือ้ ขอ้ท่าน
เลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีการติดฉลากท่ีบอกถึงส่วนผสมอย่างชดัเจน และขอ้ท่าน
เลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรูจ้ัก อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 4.51 4.47 4.47 และ 4.44 ตามล าดบั 
 
ตาราง 11 แสดงจ านวนและคา่รอ้ยละของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค จ าแนกตามประเภทเครื่องส าอาง
ท่ีซือ้ 
 

ประเภทเคร่ืองส าอางทีซ่ือ้ จ านวน (คน(  ร้อยละ 
     ผลิตภณัฑส์ าหรบัหนา้ เชน่ รองพืน้ แปง้ผสมรองพืน้ 112 28.0 
     ผลิตภณัฑส์ าหรบัแกม้ เชน่ บลชัออน บรอนเซอร ์ 60 15.0 
     ผลิตภัณฑส์ าหรบัริมฝีปาก เช่น คัลเลอรล์ิปสติก ทรีทเมนต์
ลิปสตกิ 

78 19.5 

     ผลิตภัณฑส์ าหรบัดวงตา เช่น อายแชโดว ์อายไลนเ์นอร ์มาส
คารา่ ดนิสอเขียนคิว้ 

76 19.0 

     ผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ เชน่ สีทาเล็บ ผลิตภณัฑบ์  ารุงเล็บ 45 11.3 
     ผลิตภณัฑส์ าหรบัผม เชน่ ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผม 29 7.2 

  



  

              จากตาราง 11 กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซือ้เครื่องส าอางประเภท
ผลิตภัณฑ์ส าหรับหน้า เช่น รองพื ้น แป้งผสมรองพื ้น จ านวน 112 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.0 
รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภัณฑ์ส าหรบัริมฝีปาก เช่น คัลเลอรล์ิปสติก ทรีทเมนต์
ลิปสติก จ านวน 78 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.5 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภัณฑส์ าหรบั
ดวงตา เช่น อายแชโดว ์อายไลนเ์นอร ์มาสคาร่า ดินสอเขียนคิว้ จ  านวน 76 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
19.0 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภัณฑส์ าหรบัแกม้ เช่น บลชัออน บรอนเซอร ์จ  านวน 
60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.0 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ เช่น สีทาเล็บ 
ผลิตภัณฑบ์ ารุงเล็บ จ านวน 45 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.3 และนอ้ยท่ีสุดคือ เครื่องส าอางประเภท
ผลิตภณัฑส์ าหรบัผม เชน่ ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมจ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.2 ตามล าดบั 
ตาราง 12 แสดงคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของความถ่ีในการซือ้ 
เครื่องส าอางเรฟลอน 
 

ข้อมูล Min. Max. �̅� S.D. 
จ านวนความถ่ีในการซือ้ 

)ครัง้ตอ่เดือน(  
1 8 2.65 1.51 

  
            จากตาราง 12 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน มีความถ่ีในการซือ้ต ่าสดุ คือ 
1 ครัง้ และสงูสดุคือ 8 ครัง้ โดยมีความถ่ีในการซือ้เฉล่ียตอ่เดือน ประมาณ 3 ครัง้ตอ่เดือน และ 
มีคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 1.51  
 
ตาราง 13 แสดงคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคา่ใชจ้า่ยในการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน 
 

ข้อมูล Min. Max. �̅� S.D. 
งบประมาณในการซือ้ 

)บาทตอ่ครัง้(  
110 200 568.73 257.26 
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จากตาราง 13 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน มีคา่ใชจ้่ายในการซือ้ต ่าสุด 
คือ 110 บาท และสูงสุดคือ 2000 บาท โดยมีค่าใช้จ่ายในการซือ้เฉล่ียต่อเดือน ประมาณ 570 
บาทตอ่เดือน และมีคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 257.26 
 

ตาราง 14 แสดงจ านวนและคา่รอ้ยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางb
เรฟลอนจากช่องทางในการซือ้ 
 

ช่องทางการซือ้ จ านวน (คน(  ร้อยละ 
     เคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้ 166 .41 4 
     สั่ งออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ E-commerce (www.lazada.co.th 
หรือ www.shopee.co.th) 

183 45.8 

     ตวัแทนจ าหนา่ย 51 12.8 
รวม 400 100.0 

  
              จากตาราง 14 กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนผ่าน
ช่องทางสั่งออนไลนผ์่านเว็บไซต ์E-commerce (www.lazada.co.th หรือ www.shopee.co.th) จ  านวน 
183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอนผ่านช่องทางเคาน์เตอรใ์น
หา้งสรรพสินคา้ จ  านวน 166 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.4 และนอ้ยท่ีสุด คือซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน
ผา่นชอ่งทางตวัแทนจ าหนา่ยอ่ืน ๆ จ านวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.8 
 
ตาราง 15 แสดงจ านวนและคา่รอ้ยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนส าหรบัใหใ้คร 
 

ตัดสินใจซือ้ส าหรับใคร จ านวน (คน(  ร้อยละ 
     ตวัทา่นเอง 337 84.3 
     เพ่ือน  /คนรูจ้กั  58 14.5 
     บดิา  /มารดา  /ญาติ  5 .1 2 

รวม 400 100.0 

  

http://www.shopee.co.th/


  

             จากตาราง 15 กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพ่ือ
ตวัเอง จ านวน 337 คน คิดเป็นรอ้ยละ 84.3 รองลงมาซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพ่ือเพ่ือน / คนรูจ้กั 
จ  านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.5 และนอ้ยท่ีสดุ คือซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพ่ือบิดา / มารดา / 
ญาต ิจ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.2 
ตาราง 16 แสดงจ านวนและคา่รอ้ยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการซือ้ จ านวน (คน(  ร้อยละ 
     ตวัทา่นเอง 263 65.8 
     เพ่ือน  /คนรูจ้กั  109 .27 2 
     ดารา  /ศลิปิน  28 7.0 

รวม 400 100.0 

  
จากตาราง 16 กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซือ้เครื่องส าอาง เรฟลอน คือ ตวัเอง จ านวน 263 คน คิดเป็นรอ้ยละ 65.8 รองลงมาคือ เพ่ือน / คน
รูจ้กั จ  านวน 109 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.2 และนอ้ยท่ีสุดคือ ดารา / ศิลปิน จ านวน 28 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 7.0 
 
ตาราง 17 แสดงจ านวนและคา่รอ้ยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามเหตผุลส าคญัในการตดัสินใจ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
 

เหตุผลส าคัญในการตัดสินใจ จ านวน (คน(  ร้อยละ 
     คณุภาพ 180 45.0 
     ราคา 101 .25 2 
     ความมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์ 119 29.8 

รวม 400 100.0 
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จากตาราง 17 กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีเหตผุลในการตดัสินใจซือ้คือ 
คณุภาพ จ านวน 180 คน คิดเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมาคือ ความมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์จ านวน 
119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.8 และนอ้ยท่ีสดุคือ ราคา จ านวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.2 
 
ตอนที ่4 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อท าการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน  
ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ในส่วนนีส้ามารถแบ่งสมมติฐานย่อย
ตามขอ้มลูลกัษณะสว่นบคุคล ไดด้งันี ้ 
 สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอน ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิไดด้งันี ้

 H0 = ผูบ้รโิภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ 
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1 = ผูบ้รโิภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ  
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถิต ิF-test หรือ Brown- 
Forsythe การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% โดยท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันให้ทดสอบด้วย F-test และถ้าความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนัใหท้ดสอบดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ก็ต่อเม่ือค่า p-value น้อยกว่า 0.5 และถ้าข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซ้อน (Multiple Comparison)โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนไม่แตกตา่งกัน และใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความ
แปรปรวนแตกตา่งกนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบา้งแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ 
0.01 ผลการทดสอบสมมตฐิาน เป็นดงันี ้
 
 



  

ตาราง 18 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ 
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามอาย)ุ 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 14.356** 3 396 <0.001 
2. งบประมาณในการซือ้ 3.216* 3 396 0.023 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบว่า พฤติกรรมการซื ้อ

เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ และ
งบประมาณในการซือ้ มีคา่ p-value เท่ากบั <0.001 และ 0.023 ตามล าดบั ซึ่งมีคา่นอ้ยกว่า 0.01 
และ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนของความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มีคา่ความ
แปรปรวนแตกตา่งกนั ดงันัน้จงึตอ้งใชค้า่สถิติ Brown-Forsythe ดงัตารางท่ี 4.18 
 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตา่งพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามอาย)ุ 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Brown-
Forsythe 
Statistica 

df1 df2 p-value 

ความถ่ีในการซือ้ 86.611** 3 153.925 <0.001 
งบประมาณในการซือ้ 16.780** 3 293.316 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
จากตาราง 19 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ

ผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มีค่า 
p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01  นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ผูบ้รโิภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
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ดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เพ่ือให้ทราบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันเป็นรายคู่ใดบา้ง ผู้วิจัยจึงท าการทดสอบ
คา่เฉล่ียเป็นรายคู ่โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 ดงันี ้
 
ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งอายกุบัความถ่ีในการซือ้  
 

อายุ  20-29ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

�̅� 1.64 3.44 4.17 3.74 
20-29ปี 1.64 - -1.802** 

(<0.001) 
-2.528** 
(<0.001) 

-2.101** 
(<0.001) 

30-39 ปี 3.44 - - -0.725* 
(0.014) 

-0.298 
(0.843) 

40-49 ปี 4.17 - - - 0.427 
(0.657) 

50 ปีขึน้
ไป 

3.74 - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 20 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน จ าแนกตามอายุแตกต่างกันกับความถ่ีในการซือ้ 
โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 พบวา่  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ 
แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี 40-49 ปี และ 50 ปีขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01  

ในขณะเดียวกนัผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ30 – 39 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้น
ความถ่ีในการซือ้ แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ40-49 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 



  

โดยผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการ
ซือ้ต ่ากว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี 40-49 ปี และ 50 ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างคา่เฉล่ียเท่ากับ 1.802 
, 2.528 และ  2.101 ตามล าดบั 

ในขณะท่ีผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ30 – 39 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ี
ในการซือ้ต ่ากวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ40-49 ปี โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั .725 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งอายกุบังบประมาณในการซือ้ 
 

อายุ  20-29ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

�̅� 501.72 677.79 596.77 580.29 
20-29ปี 501.72 - -176.071** 

(<0.001) 
-95.058** 
(0.008) 

-78.570 
(0.172) 

30-39 ปี 677.79 - - 81.013 
(0.083) 

97.501 
(0.079) 

40-49 ปี 596.77 - - - 16.488 
(0.998) 

50 ปีขึน้
ไป 

580.29 - - - - 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้ริโภคท่ี

มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีอายแุตกตา่งกนักบังบประมาณในการซือ้ โดย
เปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณใน
การซือ้ แตกต่างกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี 40-49 ปี และ 50 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิต ิ
0.01 
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โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณ
ในการซือ้ต ่ากว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 30-39 ปี และ 40-49 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 176.071 
และ 95.058 ตามล าดบั 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง 

เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิไดด้งันี ้

 H0 = ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟ 
ลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1 = ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟ 
ลอนของ ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถิต ิF-test หรือ Brown- 
Forsythe การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% โดยท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันให้ทดสอบด้วย F-test และถ้าความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนัใหท้ดสอบดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ก็ต่อเม่ือค่า p-value น้อยกว่า 0.5 และถ้าข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ
เชิงซ้อน (Multiple Comparison)โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนไม่แตกตา่งกัน และใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความ
แปรปรวนแตกตา่งกนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบา้งแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคัญทางสถิติ 0.05 และ 
0.01 ผลการทดสอบสมมตฐิาน เป็นดงันี ้
 
 
 
 
 



  

ตาราง 22 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ 
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามสถานภาพ) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 2.757 2 397 0.065 
2. งบประมาณในการซือ้ 2.581 2 397 0.077 

 
จากตาราง 22 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบว่า พฤติกรรมการซือ้

เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ และ
งบประมาณในการซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ 0.065 และ 0.077 ตามล าดบั ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 
แสดงว่า คา่ความแปรปรวนของความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มีคา่ความแปรปรวน
ไมแ่ตกตา่งกนั ดงันัน้จงึตอ้งใชค้า่สถิติ F-test ดงัตารางท่ี 4.22 
 

ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามสถานภาพ) 
 

พฤตกิรรมการซือ้
เคร่ืองส าอางเรฟลอน 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F p-value 

ความถ่ีในการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 99.809 2 49.904 24.414** <0.001 
ภายในกลุม่ 811.489 397 2.044   
รวม 911.298 399    

งบประมาณในการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 1327934.536 2 663967.268 10.511** <0.001 
ภายในกลุม่ 25078491.214 397 63170.003   
รวม 26406425.750 399    

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซื ้อเครื่องส าอาง              
เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิต ิF-test พบวา่  
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ความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ พบว่า ค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งมีค่า
น้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ 
และงบประมาณในการซือ้แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เพ่ือให้ทราบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันเป็นรายคู่ใดบ้าง ผู้วิจัยจึงท าการ
ทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี  Least Significant Difference (LSD) 
ดงันี ้

 
ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งสถานภาพกบัความถ่ีในการซือ้  
 

สถานภาพ  โสด สมรส/อยู่ด้วยกัน หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกันอยู่ 

�̅� 2.14 3.20 2.51 
โสด 2.14 - -1.056** 

(<0.001) 
-0.367 
(0.125) 

สมรส/อยู่
ด้วยกัน 

3.20 - - 0.689** 
(0.004) 

หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกันอยู่ 

2.51 - - - 
 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 24 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้ริโภคท่ี
มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันกับความถ่ีในการซือ้ 
โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ 
แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกัน ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่
ดว้ยกัน มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพหมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01 



  

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีใน
การซือ้ต ่ากวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยูด่ว้ยกนั โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 1.056  

โดยผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้น
ความถ่ีในการซือ้สูงกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่ โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 0.689 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งสถานภาพกบังบประมาณในการซือ้ 
 

สถานภาพ  โสด สมรส/อยู่ด้วยกัน หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกันอยู่ 

�̅� 509.11 631.38 563.56 
โสด 509.11 - -122.272**. 

(<0.001) 
-54.450 
(0.194) 

สมรส/อยู่
ด้วยกัน 

631.38 - - 67.822 
(0.107) 

หม้าย/หย่า
ร้าง/แยกกัน

อยู่ 

563.56 - - - 
 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 25 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนักบังบประมาณในการซือ้ 
โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณใน
การซือ้ แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยูด่ว้ยกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01 

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณ
ในการซือ้ต ่ากวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยูด่ว้ยกนั โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 122.272 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
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สมมติฐานข้อที่  1.3 ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอาง เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิไดด้งันี ้

 H0 = ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอน ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1 = ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนของ ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถิต ิF-test หรือ Brown- 
Forsythe การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% โดยท าการทดสอบความแปรปรวน

ของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันให้ทดสอบด้วย F-test และถ้าความ

แปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนัใหท้ดสอบดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) ก็ต่อเม่ือค่า p-value น้อยกว่า 0.5 และถ้าข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซ้อน (Multiple Comparison)โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 

กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนไม่แตกตา่งกัน และใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความ

แปรปรวนแตกตา่งกนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบา้งแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ 

0.01 ผลการทดสอบสมมตฐิาน เป็นดงันี ้

ตาราง 26 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามระดบัการศกึษา) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 0.045 2 397 0.956 
2. งบประมาณในการซือ้ 17.683** 2 397 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 



  

จากตาราง 26 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบว่า พฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ มีคา่ p-
value เท่ากบั 0.956 ซึ่งมีคา่มากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของความถ่ีในการซือ้ มีค่า
ความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั ดงันัน้จึงตอ้งใชค้า่สถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐานดงัตารางท่ี 
4.26 และงบประมาณในการซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ค่า
ความแปรปรวนของความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกัน 
ดงันัน้จงึตอ้งใชค้า่สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางท่ี 4.27 

 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามระดบัการศกึษา) 
 

พฤตกิรรมการซือ้
เคร่ืองส าอาง          
เรฟลอน 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F p-value 

ความถ่ีในการซือ้ ระหวา่งกลุม่ 31.957 2 15.979 7.214** 0.001 
ภายในกลุม่ 879.340 397 2.215     
รวม 911.298 399       

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง              
เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิต ิF-test พบวา่  

ความถ่ีในการซือ้ พบว่า ค่า p-value 0.001 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เพ่ือใหท้ราบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกันเป็นรายคู่ใดบา้ง ผูว้ิจยัจึงท าการ
ทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี Least Significant Difference (LSD) 
ดงันี ้
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งระดบัการศกึษากบัความถ่ีในการซือ้  
 

ระดับการศึกษา  ต ่ากว่าปริญญา
ตร ี

ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญา
ตร ี

�̅� 2.04 2.81 2.33 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 2.04 - -0.768** 

(0.001) 
-0.296 
(0.319) 

ปริญญาตรี 2.81 - - 0.473* 
(0.042) 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.33 - 
 

- - 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 28 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันกับความถ่ีในการ
ซือ้ โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน
ดา้นความถ่ีในการซือ้ แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิต ิ0.01  

ในขณะเดียวกนัผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี มีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง 
เรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรีอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 

โดยผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง 
เรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ต ่ากวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 0.768 

ในขณะท่ีผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน
ดา้นความถ่ีในการซือ้สูงกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 0.473 



  

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามระดบัการศกึษา) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Brown-
Forsythe 
Statistica 

df1 df2 p-value 

งบประมาณในการซือ้ 16.957** 3 70.273 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 29 แสดงความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านงบประมาณในการซื ้อ มีค่า p-value เท่ากับ 
<0.001 ซึ่งมีคา่นอ้ยกว่า 0.01  นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
งบประมาณในการซื ้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เพ่ือให้ทราบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันเป็นรายคู่ใดบา้ง ผู้วิจัยจึงท าการทดสอบ
คา่เฉล่ียเป็นรายคู ่โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 ดงันี ้
 
ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งระดบัการศกึษากบังบประมาณในการซือ้ 
 

ระดับการศึกษา  ต ่ากว่าปริญญา
ตร ี

ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญา
ตร ี

�̅� 375.47 588.95 656.15 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 375.47 - -213.475** 

(<0.001) 
-280.674** 
(<0.001) 

ปริญญาตรี 588.95 - - -67.199 
(0.529) 

สูงกว่าปริญญาตรี 656.15 - - - 
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** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 30 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกันกบังบประมาณใน
การซือ้ โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี วิธี Dunnett’s  T3 พบวา่  

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน
ดา้นงบประมาณในการซือ้ แตกต่างกับผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี และ สูงกว่า
ปรญิญาตร ีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01  

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซื ้อเครื่องส าอางเร
ฟลอนดา้นงบประมาณในการซือ้ต ่ากว่าผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี และสูงกว่า
ปรญิญาตร ี โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 213.475 และ 280.674 ตามล าดบั 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
 
สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง เร

ฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิไดด้งันี ้

 H0 = ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1 = ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนข
อง ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะหค์่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถิต ิF-test หรือ Brown- 
Forsythe การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% โดยท าการทดสอบความแปรปรวน

ของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันให้ทดสอบด้วย F-test และถ้าความ

แปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนัใหท้ดสอบดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) ก็ต่อเม่ือค่า p-value น้อยกว่า 0.5 และถ้าข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซ้อน (Multiple Comparison)โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 

กรณีท่ีมีค่าความแปรปรวนไม่แตกตา่งกัน และใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีคา่ความ



  

แปรปรวนแตกตา่งกนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบา้งแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ 

0.01 ผลการทดสอบสมมตฐิาน เป็นดงันี ้

 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามอาชีพ) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 11.175** 3 396 <0.001 
2. งบประมาณในการซือ้ 8.413** 3 396 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 31 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบว่า พฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้และ
งบประมาณในการซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั ดงันัน้
จงึตอ้งใชค้า่สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางท่ี 4.31 

 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามอาชีพ) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Brown-
Forsythe 
Statistica 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 22.387** 3 287.002 <0.001 
2. งบประมาณในการซือ้ 12.407** 3 138.851 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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จากตาราง 32 ผลการเปรียบเทียบระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง              
เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe พบวา่  

ความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ พบว่า ค่า p-value เท่ากับ <0.001 และ 
0.001 ตามล าดับ ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เพ่ือใหท้ราบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันเป็นรายคู่ใดบา้ง ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบ
คา่เฉล่ียเป็นรายคู ่โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 ดงันี 
ตาราง 33 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งอาชีพกบัความถ่ีในการซือ้  
 

อาชีพ  นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 
/ รับจ้าง 

ประกอบ
ธุรกิจ

ส่วนตัว / 
เจ้าของ
กิจการ 

�̅� 1.35 2.93 2.92 2.10 
นักเรียน / 
นักศึกษา 

1.35 - -1.576** 
(<0.001) 

-1.572** 
(<0.001) 

-0.753* 
(0.040) 

ข้าราชการ / 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

2.93 - - 0.004 
(1.000) 

0.822** 
(0.002) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน / 
รับจ้าง 

2.92 - - - 0.819** 
(0.002) 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว / 
เจ้าของกิจการ 

2.10 - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 



  

 
จากตารางท่ี 33 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีอาชีพแตกต่างกันกับความถ่ีในการซือ้ โดย
เปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนด้าน
ความถ่ีในการซือ้ แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน / รบัจา้ง และขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิต ิ
0.01  

ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน / นกัศกึษา มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ แตกตา่งกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 

และผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ และอาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน / 
รบัจา้ง มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้  แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพ ประกอบธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01 

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน / นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้น
ความถ่ีในการซือ้ต ่ากว่ากับผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ พนักงาน
บริษัทเอกชน / รบัจา้ง และขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.753, 
1.572 และ 1.576 ตามล าดบั 

โดยผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ และอาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน / 
รบัจา้ง มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้สงูกว่ากบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
ประกอบธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.819 และ 0.822 ตามล าดบั 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
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ตาราง 34 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งอาชีพกบังบประมาณในการซือ้ 
 

อาชีพ  นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 
/ รับจ้าง 

ประกอบ
ธุรกิจ

ส่วนตัว / 
เจ้าของ
กิจการ 

�̅� 349.75 628.59 565.81 588.79 
นักเรียน / 
นักศึกษา 

349.75 - -278.835** 
(<0.001) 

-216.064** 
(<0.001) 

-239.043** 
(<0.001) 

ข้าราชการ / 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

628.59 - - 62.771 
(0.099) 

39.792 
(0.972) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน /  
รับจ้าง 

565.81 - - - -22.979 
(0.998) 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว / 
เจ้าของกิจการ 

588.79 - - - - 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 34 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนักบังบประมาณในการซือ้ โดย
เปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนด้าน
งบประมาณในการซือ้ แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน / รบัจา้ง ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ และขา้ราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิต ิ
0.01  

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน / นักศึกษา มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้น
งบประมาณในการซือ้ต ่ากว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน / รบัจา้ง ประกอบธุรกิจ



  

ส่วนตัว / เจ้าของกิจการ และข้าราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ  โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 
216.064, 239.043 และ 278.835 ตามล าดบั 

สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอาง เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
 สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิต ิไดด้งันี ้

 H0 = ผู้บริโภคท่ีมี รายได้เฉ ล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอน ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1 = ผู้บริโภคท่ีมี รายได้เฉ ล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของ ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถิต ิF-test หรือ Brown- 
Forsythe การทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% โดยท าการทดสอบความแปรปรวน

ของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันให้ทดสอบด้วย F-test และถ้าความ

แปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนัใหท้ดสอบดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) ก็ต่อเม่ือค่า p-value น้อยกว่า 0.5 และถ้าข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน ซึ่งจะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซ้อน (Multiple Comparison)โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 

กรณีท่ีมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน และใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความ

แปรปรวนแตกตา่งกนั เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบา้งแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ 

0.01 ผลการทดสอบสมมตฐิาน เป็นดงันี ้

ตาราง 35 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 13.182** 2 397 <0.001 
2. งบประมาณในการซือ้ 21.188** 2 397 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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จากตาราง 35 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบว่า พฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้และ
งบประมาณในการซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั ดงันัน้
จงึตอ้งใชค้า่สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิานดงัตารางท่ี 4.35 
 
ตาราง 36  แสดงการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค
เพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน) 
 

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของ 
ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

Brown-
Forsythe 
Statistica 

df1 df2 p-value 

1. ความถ่ีในการซือ้ 42.762** 3 287.002 <0.001 
2. งบประมาณในการซือ้ 7.580** 3 138.851 0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 36 ผลการเปรียบเทียบระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง              
เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe พบวา่  

ความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ พบว่า ค่า p-value เท่ากับ <0.001 และ 
0.001 ตามล าดบั ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.01  นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงว่า ผู้บริโภคท่ีมี รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอน ด้านความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เพ่ือใหท้ราบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนัเป็นรายคูใ่ดบา้ง ผูว้ิจยัจึงท า
การทดสอบคา่เฉล่ียเป็นรายคู ่โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 ดงันี ้

 
 
 
 



  

ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนกบัความถ่ีในการซือ้  
 

รายได้เฉล่ียต่อเดอืน �̅� 10,000 – 
20,000 บาท 

20,001 –  
30,000 บาท 

30,001 –  
40,000 บาท 

�̅� 3.18 1.79 2.26 
10,000 – 20,000 

บาท 
3.18 - 1.388** 

(<0.001) 
0.917** 
(<0.001) 

20,001 – 30,000 
บาท 

1.79 - - -0.470 
(0.107) 

ตาราง 37 (ตอ่) 
30,001 – 40,000 

บาท 

 
2.26 

 
- 

 
- 

 
- 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 37 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันกบัความถ่ีใน
การซือ้ โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 20,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 30,001 – 40,000 บาท 
และ10,000 – 20,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01  

โดยผู้บริโภคท่ีมี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ีในการซือ้ต ่ากว่าผู้บริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 
40,000 บาท และ10,000 – 20,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 0.917 และ 1.388 
ตามล าดบั 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
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ตาราง 38 แสดงผลการเปรียบเทียบการแตกตา่งระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนกบังบประมาณใน
การซือ้ 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดอืน  10,000 – 
20,000 บาท 

20,001 –  
30,000 บาท 

30,001 –  
40,000 บาท 

�̅� 567.84 506.55 698.77 
10,000 – 20,000 

บาท 
567.84 - 61.290* 

(0.038) 
-130.931 
(0.055) 

20,001 – 30,000 
บาท 

506.55 - - -192.220** 
(0.003) 

30,001 – 40,000 
บาท 

698.77 - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 38 ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกตา่งคา่เฉล่ียรายคูข่องผูบ้รโิภคท่ีมี
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนักบังบประมาณ
ในการซือ้ โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s  T3 พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนดา้นงบประมาณในการซือ้ แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 20,001 – 30,000
บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.05  

ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 20,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณในการซือ้ แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
30,001 – 40,000บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ0.01 

โดยผู้บริโภคท่ีมี รายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 1,000 – 20 ,000 บาท มีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนด้านงบประมาณในการซือ้สูงกว่ากว่าผู้บริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 61.290  



  

ในขณะท่ีผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณในการซือ้ต ่ากวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 30,001 – 
40,000 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉล่ียเทา่กบั 192.220 

สว่นคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
2. คุณค่าตราสินค้า มีผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานข้อที่ 2.1 คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้นความสมัพนัธก์บั
ตราสินคา้ ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ (X4)สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟ 
ลอนของผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ี จากสมมตฐิานขา้งตน้สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด ้ดงันี  ้

H0 : คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้น 
ความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ และดา้นความภักดีกบัตราสินคา้ ไม่สามารถท านายพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ีในการซือ้ 

H1 : คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้น 
ความสัมพันธ์กับตราสินค้า และด้านความภักดีกับตราสินค้า สามารถท านายพฤติกรรมซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นความถ่ีในการซือ้ 

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานข้อนี ้เพ่ือท านายพฤติกรรมซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นความถ่ีในการซือ้ จะทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถิตถิดถอยเชิงพหคุณู 
 
ตาราง 39 แสดงผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูของคณุคา่ตราสินคา้ตอ่พฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นความถ่ี 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean Square F p-value 

Regression 52.846 4 13.211 6.079** <0.001 
Residual 858.452 395 2.173     
Total 911.297 399       

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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จากตาราง 39 ผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหุคณูของคณุคา่ตราสินคา้ต่อ พฤติกรรมซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นความถ่ีในการซือ้ มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบักลุม่ตวัแปร
อิสระมีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวั สามารถอธิบายตวัแปร
ตามได ้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และสามารถ
สรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูสามารถค านวณหาคา่
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัตารางท่ี 4.39 
 
ตาราง 40 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอย คณุคา่ตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอนกบัพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ี ดว้ย Multiple linear regression analysis ดว้ยวิธี 
Enter 
 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

B Std. Error Beta t p-value 
คา่คงท่ี -2.159 1.045  -2.066* 0.039 
ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ 0.712 0.219 0.188 3.248** 0.001 
ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ 0.068 0.187 0.021 .364 0.716 
ตาราง 41 (ตอ่) 

ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ 0.168 0.184 0.051 .915 0.361 
ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ 0.119 0.197 0.034 .605 0.546 

r = 0.241, R2 = 0.058, Adjusted R2 = 0.048, F = 6.079**, p = <0.001 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 40 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรท่ีสามารถท านายพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภค ดา้นความถ่ี  (Z2) คือ ด้านการรูจ้ักตราสินค้าเครื่องส าอาง         
เรฟลอน (X1) ซึ่งท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี  (Z2) ได้
รอ้ยละ 4.8 (Adjusted R2 = 0.048)  



  

ผูวิ้จยัจึงไดน้  าคา่สมัประสิทธ์ิของตวัท านายมาเขียนเป็นสมการท านาย พฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ี (Z2) ไดด้งันี ้

Z2 = -2.159 + 0.712(X1)  
X1 = ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ 
จากสมการจะเห็นไดว้่าดา้นการรู้จักตราสินคา้ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง       

เรฟลอนของผูบ้รโิภคในทิศทางเดียวกนั สรุปว่าตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธท์างบวกกบัพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กั
ตราสินคา้ (X1) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.712 เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์
ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

หากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีการรูจ้ักตราสินคา้เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ผูบ้ริโภค
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ี (Z2) เพิ่มขึน้ 0.712  หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือก าหนดให้
คณุคา่ตราสินคา้ทัง้ 4 ดา้นคงท่ี 

หากไม่พิจารณาการรูจ้กัตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน  
ของผู้บริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ จะพบว่า พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ
ผูบ้รโิภคดา้นความถ่ี (Z2)  มีคา่อยูท่ี่ระดบั -2.159 หนว่ย 

 
สมมติฐานข้อที่ 2.2 คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้นความสมัพนัธก์บั

ตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4)สามารถท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง           
เรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถเขียนสมมติฐาน
ทางสถิตไิด ้ดงันี ้

H0 : คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้น 
ความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ และดา้นความภักดีกบัตราสินคา้ ไม่สามารถท านายพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ 

H1 : คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้น 
ความสัมพันธ์กับตราสินค้า และด้านความภักดีกับตราสินค้า สามารถท านายพฤติกรรมซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
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ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานข้อนี ้เพ่ือท านายพฤติกรรมซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผู้บริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติถดถอยเชิง
พหคุณู 
 
ตาราง 42 แสดงผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูของคณุคา่ตราสินคา้ตอ่พฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นงบประมาณในการซือ้ 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean Square F p-value 

Regression 1658192.074 4 414548.018 6.616** <0.001 
Residual 24748233.676 395 62653.756     
Total 26406425.750 399       

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 41 ผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหุคณูของคณุคา่ตราสินคา้ต่อ พฤติกรรมซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบักลุ่ม
ตวัแปรอิสระมีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวั สามารถอธิบายตวั
แปรตามได้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ และ
สามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหุคูณสามารถ
ค านวณหาคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัตารางท่ี 4.41 
 
 
 
 
 
 



  

ตาราง 43 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอย คณุคา่ตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอนกบัพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ดว้ย Multiple linear regression 
analysis ดว้ยวิธี Enter 
 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

B Std. Error Beta t p-value 
คา่คงท่ี -177.956 177.403   -1.003 0.316 
ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ 156.929 37.210 0.243 4.217** <0.001 
ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ 12.726 31.805 0.023 0.400 0.689 
ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ 6.653 31.201 0.012 0.213 0.831 
ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ -10.937 33.521 -0.019 -0.326 0.744 

r = 0.251, R2 = 0.063, Adjusted R2 = 0.053, F = 6.616**, p = <0.001 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 42 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรท่ีสามารถท านายพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ (Z2) คือ ดา้นการรูจ้ักตราสินคา้
เครื่องส าอางเรฟลอน (X1) ซึ่งท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้น
งบประมาณในการซือ้ (Z2) ไดร้อ้ยละ 5.3 (Adjusted R2 = 0.053)  

ผูวิ้จยัจึงไดน้  าคา่สมัประสิทธ์ิของตวัท านายมาเขียนเป็นสมการท านาย พฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ี (Z2) ไดด้งันี ้

Z2 = 156.929 (X1)  
X1 = ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ 
จากสมการจะเห็นไดว้่าดา้นการรูจ้ักตราสินคา้ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง       

เรฟลอนของผูบ้รโิภคในทิศทางเดียวกนั สรุปว่าตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธท์างบวกกบัพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กั
ตราสินคา้ (X1) โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 156.929 เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์
ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้
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หากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีการรูจ้ักตราสินคา้เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ผูบ้ริโภค
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นงบประมาณในการซือ้ (Z2) เพิ่มขึน้ 156.929 หน่วย 
ทัง้นีเ้ม่ือก าหนดใหค้ณุคา่ตราสินคา้ทัง้ 4 ดา้นคงท่ี 
 
3. แรงจูงใจ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานข้อที่ 3.1 แรงจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผล (Y1) และ ดา้นอารมณ์ (Y2) สามารถ

ท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีในการซือ้ จากสมมติฐาน

ขา้งตน้สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด ้ดงันี ้

H0 : แรงจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผล และ ดา้นอารมณ์ ไม่สามารถท านายพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ 

H1 : แรงจูงใจ ได้แก่  ด้านเหตุผล และ ด้านอารมณ์สามารถท านายพฤติกรรมซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ 

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานข้อนี ้เพ่ือท านายพฤติกรรมซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นตวามถ่ีในการซือ้ จะทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถิตถิดถอยเชิงพหคุณู 

 
ตาราง 44 แสดงผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูของแรงจงูใจตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นความถ่ีในการซือ้ 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean Square F p-value 

Regression 47.305 2 23.653 10.868** <0.001 
Residual 863.992 397 2.176     
Total 911.297 399       

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 43 ผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูของแรงจงูใจตอ่พฤติกรรมการซือ้ 
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นความถ่ีในการซือ้มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปร
อิสระมีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ



  

ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวั สามารถอธิบายตวัแปร
ตามได ้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และสามารถ
สรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูสามารถค านวณหาคา่
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัตารางท่ี 4.43 
 
ตาราง 45 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอย แรงจงูใจกบัพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ี ดว้ย Multiple linear regression analysis ดว้ยวิธี Enter 
 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

B Std. Error Beta t p-value 
(Constant) -1.409 0.992   -1.421 0.156 
ดา้นเหตผุล (Y1) 0.118 0.215 0.030 0.547 0.585 
ดา้นอารมณ ์(Y2) 0.790 0.201 0.213 3.928** <0.001 

r = 0.228, R2 = 0.052, Adjusted R2 = 0.047, F = 10.868*, p = <0.001 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี  44 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรท่ีสามารถท านายพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภค ดา้นความถ่ี  (Z2) คือ แรงจูงใจดา้นอารมณ์ (Y2) ซึ่งท านาย
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ี  (Z2) ไดร้อ้ยละ 4.7 (adjusted R2 
= 0.047) ผูว้ิจยัจงึไดน้  าคา่สมัประสิทธ์ิของตวัท านายมาเขียนเป็นสมการท านาย พฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นความถ่ี (Z2) ไดด้งันี ้
 Z2 = 0.790Y2 
 Y2 = แรงจงูใจดา้นอารมณ ์  

จากสมการจะเห็นไดว้่าแรงจูงใจดา้นอารมณ์  ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผูบ้รโิภคในทิศทางเดียวกนั สรุปว่าตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธท์างบวกกบัพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ แรงจงูใจดา้น
อารมณ์ (Y2) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.790 เป็นปัจจัยท่ีเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์
ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้
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หากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีแรงจงูใจดา้นอารมณเ์พิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหผู้บ้ริโภค
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนดา้นความถ่ี (Z2) เพิ่มขึน้ 0.790 หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือก าหนดให้
แรงจงูใจทัง้ 2 ดา้นคงท่ี 

 
ตาราง 46 แสดงผลการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูของแรงจงูใจตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนของผูบ้รโิภคดา้นงบประมาณในการซือ้ 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean Square F p-value 

Regression 695222.623 2 347611.312 5.367** .005 
Residual 25711203.127 397 64763.736     
Total 26406425.750 399       

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตาราง 45 ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณของแรงจูงใจต่อ พฤติกรรมซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบักลุ่ม
ตวัแปรอิสระมีค่า p-value เท่ากับ 0.005 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่น คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวั สามารถอธิบายตวั
แปรตามได้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ และ
สามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหุคูณสามารถ
ค านวณหาคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูไดด้งัตารางท่ี 46 
 
 
 
 
 
 
 



  

ตาราง 47 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอย แรงจงูใจกบัพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ ดว้ย Multiple linear regression analysis ดว้ยวิธี Enter 
 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

B Std. Error Beta t p-value 
(Constant) 157.262 171.058   0.919 0.358 
ดา้นเหตผุล (Y1) -15.877 37.152 -0.024 -0.427 0.669 
ตาราง 46 (ตอ่) 

ดา้นอารมณ ์(Y2) 107.818 34.673 0.171 3.110** 0.002 

r = 0.162, R2 = 0.026, Adjusted R2 = 0.021, F = 5.367*, p = <0.001 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี  46 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรท่ีสามารถท านายพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซือ้  (Z3) คือ แรงจูงใจดา้นอารมณ ์(Y2) 
ซึ่งท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค ดา้นงบประมาณในการซือ้  (Z3) ได้
รอ้ยละ 2.1 (adjusted R2 = 0.021) ผู้วิจัยจึงได้น  าค่าสัมประสิทธ์ิของตัวท านายมาเขียนเป็น
สมการท านาย พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภค ดา้นงบประมาณในการซือ้ (Z3) 
ไดด้งันี ้
 Z3 = 107.818Y2  
 Y2 = แรงจงูใจดา้นอารมณ ์  

จากสมการจะเห็นไดว้่าแรงจูงใจดา้นอารมณ์  ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง       
เรฟลอนของผูบ้รโิภคในทิศทางเดียวกนั สรุปว่าตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธท์างบวกกบัพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ไดแ้ก่ แรงจงูใจดา้น
อารมณ์ (Y2) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 107.818 เป็นปัจจัยท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคดา้นงบประมาณในการซือ้ ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์
ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

หากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีแรงจงูใจดา้นอารมณเ์พิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหผู้บ้ริโภค
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นงบประมาณในการซือ้เพิ่ม ขึน้ 107.818 หน่วย ทัง้นี ้
เม่ือก าหนดใหแ้รงจงูใจทัง้ 2 ดา้นคงท่ี 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 48 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ สถติทิี่ใช้ 
1. ผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี ลักษณะส่วนบุคคลต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนทีแ่ตกต่างกัน 
1.1 ผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ี มี อายุ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการ
ซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอนท่ี
แตกตา่งกนั 
- ความถ่ีในการซือ้ 
- งบประมาณในการซือ้ 

 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe 

1.2 ผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
ก รุ ง เท พ ม ห า น ค ร  ท่ี มี
สถานภาพ  แตกต่างกัน มี
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื ้ อ
เค รื่ อ ง ส า อ า ง เรฟ ล อ น ท่ี
แตกตา่งกนั 
- ความถ่ีในการซือ้ 
- งบประมาณในการซือ้ 

 
 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 

F-test 
F-test 

1.3 ผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดับ
การศึ กษ า  แตกต่ า งกัน มี
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซื ้ อ
เค รื่ อ ง ส า อ า ง เรฟ ล อ น ท่ี
แตกตา่งกนั 
- ความถ่ีในการซือ้ 
- งบประมาณในการซือ้ 

 
 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 

F-test 
Brown-Forsythe 



  

ตาราง 46 (ตอ่) 

1.4 ผู้บ ริ โภค เพศหญิ งใน เขต
ก รุ ง เทพ มห านค ร  ท่ี มี อ า ชี พ
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีแตกต่าง
กนั 
- ความถ่ีในการซือ้ 
- งบประมาณในการซือ้ 

 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe 

1.5 ผู้บ ริ โภค เพศหญิ งใน เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ตอ่เดือน 
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีแตกต่าง
กนั 
- ความถ่ีในการซือ้ 
- งบประมาณในการซือ้ 

 
 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 

Brown-Forsythe  
Brown-Forsythe 

2. คุณค่าตราสินค้า มีผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร  
2.1 คุณค่าตราสินค้า มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานครดา้นความถ่ี
ในการซือ้เครื่องส าอาง 
- ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้  
- ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ 
- ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้  
- ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้  

 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
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ตาราง 46 (ตอ่) 

2.2 คุณค่าตราสินค้า มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงใน
เข ต ก รุ ง เท พ ม ห า น ค รด้ า น
ง บ ป ร ะ ม า ณ ใ น ก า ร ซื ้ อ
เครื่องส าอาง 
- ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้  
- ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ 
- ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้  
- ดา้นความภกัดีตอ่ตราสินคา้ 

 
 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 
Multiple Regression 

3. แรงจูงใจ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร  
3.1 แรงจูงใจ มีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผู้ บ ริ โ ภ ค เพ ศ ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานครด้านความถ่ีใน
การซือ้เครื่องส าอาง 
- ดา้นเหตผุล  
- ดา้นอารมณ ์ 

 
 
 
 
 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Multiple Regression 

3.2 แรงจูงใจ มีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผู้ บ ริ โ ภ ค เพ ศ ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานครดา้นงบประมาณ
ในการซือ้เครื่องส าอาง 
- ดา้นเหตผุล  
- ดา้นอารมณ ์

 
 
 
 
 
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 

 
 

Multiple Regression 
Multiple Regression 

 



  

บทที ่5 
สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาวิจัย เรื่องคุณค่าตราสินค้าและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือน าผลจากการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยประเด็นส าคญัท่ีน ามาสรุป อภิปรายและน าเสนอขอ้เสนอแนะผลการวิจัย ตามล าดบั
ดงันี ้  
 
สังเขปการวิจัย  
ความมุง่หมายของการวิจยั 

การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครในประเดน็ตอ่ไปนี ้ 

1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคเพศหญิงใน
กรุงเทพมหานครจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

2.เพ่ื อศึกษาคุณค่าตราสินค้า เรฟลอน ท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอาง เรฟลอนของผูบ้รโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร 

3.เพ่ือศึกษาแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน ของ
ผูบ้รโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคญัของการวิจยั 

1.เพ่ือใช้ผลจากการวิจัยเป็นแนวทางให้บริษัท สามารถน าผลท่ีไดจ้ากวิจัยครัง้นีเ้ป็น
เครื่องมือในการประกอบการตดัสินใจ ซึ่งช่วยพฒันาตราสินคา้และผลิตภณัฑเ์พ่ือใหส้อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของกลุม่ผูบ้รโิภค และสรา้งความจงรกัภกัดีกบัตราสินคา้ 

2.เพ่ือใช้ผลจากการวิจัยเป็นแนวทางให้บริษัท ใช้ประโยชน์ในการวางแผนส่งเส ริม
การตลาด และการสง่เสรมิการขายใหก้บัผลิตภณัฑ ์

3.เพ่ือใชเ้ป็นขอ้มูลใหแ้ก่ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง และผูส้นใจท่ีจะศกึษาหาความรูใ้นเรื่องผลิตภณัฑ์
เครื่องส าอางเรฟลอน สามารถน าผลการวิจัยไปใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ผูบ้รโิภค ใหเ้ขา้กบัพฤตกิรรมการซือ้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป 
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สมมตฐิานในการวิจยั   
1. ผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลกัษณะส่วนบคุคลตา่งกนั ประกอบดว้ย 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 

2. คณุคา่ตราสินคา้ ประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพท่ีรบัรูต้ราสินคา้ 
ดา้นความสัมพันธ์กับตราสินค้า และด้านความภักดีกับตราสินค้า มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

3. แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุล และแรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกตา่งกนั 
 

สรุปผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 ผลการวิ เคราะห์เรื่อง คุณค่าตราสินค้าและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยขอสรุปผล อภิปราย และ
ขอ้เสนอแนะดงัตอ่ไปนี ้ 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 20 - 29 ปี จ  านวน 204 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

51.0 รองลงมามีอายุ 30 - 39 ปี จ  านวน 108 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.0 รองลงมามีอายุ 40 - 49 ปี 
จ  านวน 53 คน คิดเป็น  รอ้ยละ 13.2 และนอ้ยท่ีสดุ มีอาย ุ50 ปีขึน้ไป จ านวน 35 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 8.8 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด จ านวน 180 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 45.0 รองลงมามีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกัน จ านวน 175 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.8 และนอ้ย
ท่ีสดุ มีสถานภาพหมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่จ  านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.2 

ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 
299 คน คิดเป็นรอ้ยละ 74.8 รองลงมามีระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตรี จ  านวน 53 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 13.2 และนอ้ยท่ีสุด มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
12.0 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง จ  านวน 167 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.8 รองลงมามีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 135 คน คิด



  

เป็นรอ้ยละ 33.8 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ จ านวน 58 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 14.5 และนอ้ยท่ีสดุ มีอาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา จ านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท 
จ านวน 227 คน คิดเป็นรอ้ยละ 56.7 รองลงมามีรายได ้20,001 - 30,000 บาท จ านวน 116 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 29.0 และนอ้ยท่ีสดุ มีรายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
14.3 

 
ส่วนที่  2 การวิ เคราะห์คุณค่าตราสินค้า การวิ เคราะห์ข้อมูลคุณค่าตราสินค้า

ประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ดา้นความสมัพนัธก์ับตราสินคา้ ดา้น
ความภกัดีตอ่ตราสินคา้  

ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ พบวา่ ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน กลุ่มตวัอย่าง
มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยกับคุณค่าตราสินคา้ดา้นการรูจ้ักตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอนเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยกบัขอ้ท่านสามารถจดจ าตราสินคา้เรฟลอนได้
เป็นอย่างดี ข้อท่านรูส้ึกคุ้นเคยกับตราสินค้าเครื่องส าอางเรฟลอน ข้อเม่ือพูดถึงผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอาง ท่านนึกถึงผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน และขอ้ท่านสามารถแยกสินคา้เรฟลอน 
ออกจากเครื่องส าอางย่ีหอ้อ่ืน ๆ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.73  4.58 4.43 และ 
4.32 ตามล าดบั 

ดา้นคณุภาพการรบัรู ้พบวา่ ดา้นคณุภาพการรบัรู ้กลุ่มตวัอยา่งมีความคดิเห็นท่ีเห็นดว้ย
กบัคณุค่าตราสินคา้ดา้นคณุภาพการรบัรูเ้ม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ย
กบัขอ้เครื่องส าอางเรฟลอนสามารถตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของท่าน ขอ้บรรจภุัณฑมี์
ความสวยงาม และขอ้เครื่องส าอางเรฟลอนมีคณุภาพดีกว่าเครื่องส าอางแบรนดอ่ื์น อยู่ในระดบั
มากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั  4.50 4.46 และ 4.45 ตามล าดบั 

ดา้นความสมัพนัธก์ับตราสินคา้ พบว่า ดา้นความสมัพนัธก์ับตราสินคา้ กลุ่มตวัอย่างมี
ความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยกบัคณุค่าตราสินคา้ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้เม่ือพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่าผู้บริโภคมีความเห็นดว้ยกับข้อส่วนประกอบเครื่องส าอางเรฟลอน ส่งผลท าให้ท่าน
เลือกใช้ตราสินค้านี ้ ข้อท่านซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอนเป็นประจ า และข้อท่านพึงพอใจใน
ประสิทธิภาพเครื่องส าอางเรฟลอน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 4.47 และ 
4.43 ตามล าดบั 
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ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้ พบว่า ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้ กลุ่มตวัอย่างมีความ
คิดเห็นท่ีเห็นดว้ยกับคณุค่าตราสินคา้ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า
ผูบ้ริโภคมีความเห็นดว้ยกบัขอ้ท่านช่ืนชอบและเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนมากกว่าเครื่องส าอาง
แบรนดอ่ื์น ขอ้ท่านสามารถเขา้ร่วมกิจกรรมของเครื่องส าอางเรฟลอนไดเ้สมอ และขอ้ท่านมีความ
ยินดีท่ีจะใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนอย่างตลอดต่อเน่ือง อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.51 4.46 และ 4.45 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์แรงจูงใจต่อซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนผลการวิเคราะห์ข้อมูล
แรงจงูใจตอ่ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  

แรงจงูใจในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นอารมณ ์พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็น
ตอ่แรงจงูใจตอ่เครื่องส าอางเรฟลอนในดา้นอารมณ ์เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้กลุ่มตวัอย่างมีความ
คิดเห็นต่อขอ้ท่านเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเน่ืองจากการเห็นโฆษณาต่าง ๆ ขอ้ท่านมีความ
มั่นใจเม่ือใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน ขอ้ท่านเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนตามคนใกลช้ิดหรือเพ่ือน 
ซึ่งใชอ้ยู่ก่อนแลว้ และ ขอ้ท่านเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน เพราะสามารถบง่บอกรสนิยม ความ
ทนัสมยัของทา่น อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.65 4.51 4.35 และ 4.34 ตามล าดบั 

แรงจงูใจในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นเหตผุล พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็น
ตอ่แรงจูงใจต่อเครื่องส าอางเรฟลอนในดา้นเหตผุล เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้กลุ่มตวัอย่างมีความ
คิดเห็นต่อข้อท่านศึกษาข้อมูลเก่ียวกับเครื่องส าอางเรฟลอนเป็นอย่างดี ข้อท่านเปรียบเทียบ
คุณสมบัติของเครื่องส าอางเรฟลอนกับแบรนด์อ่ืน ๆ ก่อนการตัดสินใจซื ้อ ข้อท่านเลือกซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีการติดฉลากท่ีบอกถึงส่วนผสมอย่างชดัเจน และขอ้ท่านเลือกซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรูจ้กั อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 
4.47 4.47 และ 4.44 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 4 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค ผลการวิเคราะหข์อ้มูลพฤติกรรม
การซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ประเภทผลิตภัณฑท่ี์เลือกซือ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซือ้
เครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑส์ าหรบัหนา้ เชน่ รองพืน้ แปง้ผสมรองพืน้ จ  านวน 112 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 28.0 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภัณฑส์ าหรบัริมฝีปาก เช่น คลัเลอรล์ิปสติก 
ทรีทเมนต์ลิปสติก จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภท



  

ผลิตภัณฑส์ าหรบัดวงตา เช่น อายแชโดว ์อายไลนเ์นอร ์มาสคารา่ ดินสอเขียนคิว้ จ  านวน 76 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 19.0 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑส์ าหรบัแกม้ เชน่ บลชัออน บรอน
เซอร ์จ านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.0 รองลงมาคือเครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ 
เช่น สีทาเล็บ ผลิตภัณฑ์บ ารุงเล็บ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และน้อยท่ีสุดคือ 
เครื่องส าอางประเภทผลิตภัณฑส์ าหรบัผม เช่น ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผมจ านวน 29 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 7.2 ตามล าดบั 

ความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน มี
ความถ่ีในการซือ้ต ่าสุด คือ 1 ครัง้ และสูงสุดคือ 8 ครัง้ โดยมีความถ่ีในการซือ้เฉล่ียต่อเดือน 
ประมาณ 3 ครัง้ตอ่เดือน 

งบประมาณในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอน มีคา่ใชจ้่ายในการซือ้ต ่าสุด คือ 110 บาท และสูงสุดคือ 2000 บาท โดยมีค่าใชจ้่ายในการ
ซือ้เฉล่ียตอ่เดือน ประมาณ 570 บาทตอ่เดือน  

สถานท่ีท่ีตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนผ่านช่องทางสั่งออนไลนผ์่านเว็บไซต ์E-commerce (www.lazada.co.th 
หรือ www.shopee.co.th) จ านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.8 รองลงมาซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน
ผ่านช่องทางเคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้ จ านวน 166 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.4 และนอ้ยท่ีสุด คือ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนผา่นชอ่งทางตวัแทนจ าหนา่ยอ่ืน ๆ จ านวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.8  

ซือ้ผลิตภัณฑ์ให้ส  าหรับใคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอนเพ่ือตวัเอง จ านวน 337 คน คิดเป็นรอ้ยละ 84.3 รองลงมาซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอนเพ่ือเพ่ือน / คนรูจ้กั จ  านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.5 และนอ้ยท่ีสดุ คือซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอนเพ่ือบดิา / มารดา / ญาต ิจ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.2 

บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุม่ตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง เรฟลอน คือ ตวัเอง จ านวน 263 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
65.8 รองลงมาคือ เพ่ือน / คนรูจ้กั จ  านวน 109 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27.2 และนอ้ยท่ีสุดคือ ดารา / 
ศลิปิน จ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 
 

ส่วนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
5.1 ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ี

แตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ จากปัจจยัส่วนบคุคลอายท่ีุตา่งกนัจะมีพฤตกิรรมการ
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ตดัสินใจซือ้ท่ีแตกต่างกนัเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นประเภท ดา้นความถ่ี 
ดา้นงบประมาณ ดา้นตดัสินใจซือ้ส าหรบัใคร และ ดา้นเหตผุลส าคญัในการตดัสินใจ 

5.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟ ลอน
ท่ีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า จากปัจจัยส่วนบุคคลสถานภาพท่ีต่างกันจะมี
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ท่ีแตกตา่งกนัเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นประเภท 
ดา้นความถ่ี ดา้นงบประมาณ ดา้นตดัสินใจซือ้ส าหรบัใคร และ ดา้นเหตผุลส าคญัในการตดัสินใจ 

5.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอนท่ีแตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า จากปัจจยัส่วนบคุคลระดบัการศกึษาตา่งกนั
จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ท่ีแตกต่างกันเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
ประเภท ดา้นความถ่ี ดา้นงบประมาณ และดา้นชอ่งทางการซือ้ 

5.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง เรฟลอนท่ี
แตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ จากปัจจยัส่วนบคุคลอาชีพตา่งกนัจะมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้ท่ีแตกต่างกนัเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นประเภท ดา้นความถ่ี 
ดา้นงบประมาณ ดา้นช่องทางการซือ้ ดา้นตดัสินใจซือ้ส าหรบัใคร และ ดา้นเหตผุลส าคญัในการ
ตดัสินใจ 

5.5 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เครื่องส าอาง        เร
ฟลอนท่ีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า จากปัจจัยส่วนบุคคลรายได ้ต่างกันจะมี
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ท่ีแตกตา่งกนัเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นประเภท 
ดา้นความถ่ี ดา้นงบประมาณ ดา้นตดัสินใจซือ้ส าหรบัใคร และ ดา้นเหตผุลส าคญัในการตดัสินใจ 

5.6 คณุคา่ของตราสินคา้โดยรวมและรายดา้นมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจ
ซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และคา่ใชจ้า่ยในการซือ้  

ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นความถ่ีในการซือ้ พบว่า คณุคา่ตราสินคา้ ไดแ้ก่ การรูจ้กั
ตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
ดา้นความถ่ี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ พบว่า คุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ การ
รูจ้กัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอน ดา้นคา่ใชจ้า่ย ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

5.7 แรงจูงใจโดยรวมและรายด้านมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และคา่ใชจ้า่ยในการซือ้ 



  

ผลการทดสอบสมมติฐาน ดา้นความถ่ีในการซือ้ พบว่า แรงจูงใจ ไดแ้ก่ แรงจูงใจดา้น
เหตุผลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ี ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ พบว่า แรงจูงใจ ไดแ้ก่  แรงจูงใจดา้น
เหตผุลมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นคา่ใชจ้่ายในการซือ้ 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
อภปิรายผลการวิจัย  

จากผลการศึกษาเรื่องคุณค่าตราสินค้าและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ
เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปประเด็นส าคญั
อภิปรายไดด้งันี ้ 

สมมติฐานข้อที่ 1  ผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลักษณะส่วนบุคคล
ตา่งกนั ประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนท่ีแตกตา่งกนั 

อายุ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน โดยมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ40 – 49 
ปี มีความถ่ีในการซือ้มากกว่าช่วงอายอ่ืุนๆ และผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี มีงบประมาณในการซือ้
มากกวา่ช่วงอายอ่ืุนๆ เน่ืองจากประชากรกลุม่ดงักล่าวเป็นกลุ่มวยักลางคน จงึมีรายไดท่ี้มั่นคงและ
ใหค้วามส าคญักับการดแูลตวัเอง มีความรกัสวยรกังาม ตอ้งการบุคคลิกท่ีดดีูในการท างานและ
การเขา้สงัคมมากขึน้ สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรีรตัน ์(2550b) กลา่ววา่ อายเุป็นปัจจยั
ท่ีท าใหค้นมีความแตกตา่งกนั ในเรื่องของความคดิและพฤติกรรมคนท่ีมีอายนุอ้ย มกัจะมีความคิด
เสรีนิยม ยึดถืออดุมการณแ์ละ มองโลกในแง่ดีมากกวา่คนท่ีอายมุาก ในขณะคนท่ีอายมุากมกัจะมี
ความคิดท่ีอนุรกัษ์นิยม ยึดถือ การปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแง่รา้ยกว่าคนท่ีมีอายุน้อย 
เน่ืองมาจากผ่านประสบการณชี์วิตท่ี แตกต่างกัน ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็ต่างกัน คนท่ีมีอายุ
มากมกัจะใชส่ื้อเพ่ือแสวงหาข่าวสาร หนักๆ มากกว่าความบนัเทิง  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้เครื่องส าอางในระบบ
ออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ดา้น
อายุ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางในระบบออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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แตกต่างกัน อย่างมีมีระดบันัยส าคญัท่ี 0.05 พฤติกรรมการเลือกซือ้เครื่องส าอางต่างกัน ไดแ้ก่ 
ความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอาง จ านวนท่ีซือ้เครื่องส าอางมีผลต่อการ ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางใน
ระบบออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัอยา่ง มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 

สถานภาพ  พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอน ในผูบ้รโิภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ี
ในการซื ้อ และงบประมาณในการซื ้อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.01 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/ อยู่ดว้ยกนั มีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มากกว่ากลุ่มสถานภาพ
อ่ืนๆ เน่ืองจากในปัจจบุนักระแสการดแูลตวัเอง เพ่ือสรา้งภาพลักษณท่ี์ไดใ้หแ้ก่ตวัเองในยคุท่ีตอ้งดู
ดีตลอดเวลา ส่งผลใหป้ระชากรกลุ่มสถานภาพสมรส/ อยู่ดว้ยกัน หนัมาใหค้วามส าคญัเก่ียวกับ
ภาพลักษณ์ และบุคลิกภาพ ท่ีปรากฏต่อสังคมแลว้คนภายในครอบครวัใหดู้ดี  ซึ่งสอดคลอ้งกับ
แนวคิดของ นภวรรณ คณานุรกัษ์ (2563: 37-39) พบว่าสถานภาพของสมาชิกในครอบครัว
สามารถน ามาเป็น ปัจจยัในการจ าแนกส่วนตลาดได ้เช่น สถานภาพโสด หย่า พ่อหรือแม่เลีย้งลูก
ล าพงั  จะมีพฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิริกุล สมัฤทธ์ินนัท ์(2561) 
ไดศ้กึษา ความสมัพนัธร์ะหว่างภาพลกัษณต์ราสินคา้กบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเกาหลีของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่สถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เกาหลีแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิ 0.05  

ระดับการศึกษา พบว่าผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน ด้านความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้แตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐาน เน่ืองจากประชากรกลุ่มท่ีมีระดับ
การศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตรี มีแนวโนม้พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีใน
การซือ้ และงบประมาณในการซือ้ มากกว่ากลุ่มระดบัการศึกษาอ่ืนๆ ซึ่งเป็นวยัท่ีเริ่มท างาน เริ่ม
เขา้สังคม จึงใหค้วามส าคัญกับการูปลักษณ์ภายนอก เพ่ือใหเ้ป็นท่ียอมรบัและเครื่องส าอางเร
ฟลอน มีประเภทของผลิตภัณฑท่ี์หลากหลาย ท่ีสามารถตอบโจทยก์ับกลุ่มผู้บริโภค ทั้งนีก้ลุ่ม
ผูบ้รโิภคเปิดรบัส่ือทางออนไลนม์ากขึน้ เชน่ เฟสบุ๊ค ยทูปู ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในขณะนี ้จึงเปิดรบัส่ือ
ช่องทางจากการรีวิวของบิวตีบ้ล็อกเกอรต์่างๆมากกว่ากลุ่มระดับการศึกษาอ่ืน สอดคล้องกับ
แนวคิดของ เบเรลสันและสไตเนอร ์อ้างถึงใน ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) กล่าวว่าคนท่ีมี
การศึกษาสงูจะเป็นผูร้บัสารท่ีดี เน่ืองจากมี ความรูก้วา้งขวางในหลาย ๆ เรื่องและสามารถเขา้ใจ
สารไดดี้จึงส่งผลใหค้นท่ีมีระดบัการศึกษาสูง จะเลือกใชส่ื้อมากประเภทกว่าคนท่ีมีการศึกษาต ่า



  

และสอดคลอ้งกบังานวิจยั วชัราภรณ ์ตัง้ประดิษฐ์ (2560) ไดศ้กึษาเรื่อง รูปแบบคณุคา่ตราสินคา้
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางในประเทศไทย  พบว่าผู้บริโภคท่ีมี
การศกึษา ระดบัปรญิญาตรี ซึ่งจะหาขอ้มลูหรือค าแนะน าใน การซือ้เครื่องส าอางบ ารุงผิวหนา้ดว้ย
ตนเอง 

อาชีพ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
ดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน เน่ืองจากประชากรกลุ่มท่ีมีอาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
มีแนวโนม้พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ 
มากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ เป็นกลุ่มคนวัยท างาน มีรายได ้จึงมีก าลังในการ ซือ้เครื่องส าอาง และ
เครื่องส าอางเรฟลอน มีสินคา้ท่ีหลากลายและราคาไม่แพงท่ีกลุ่มดงักล่าวสามารถเขา้ถึงไดง้่าย 
และผู้บริโภคหันมารักสวยรักงามมากขึน้ ดูแลตัวเองเพราะต้องพบปะผู้คน จ าเป็นต้องใช้
เครื่องส าอางเพ่ือตกแต่ง เสริมความมั่นใจ ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิด นภวรรณ คณานุรกัษ์ (2563: 
37-39) พบว่าปัจจัยดังกล่าวมีแนวโน้มท่ีจะมีความสัมพันธ์ กันทั้งท่ีเป็นเหตุและผล เช่น ผู้ท่ีมี
การศกึษาดีจะมีอาชีพท่ีดีและสามารถสรา้งรายไดดี้เชน่กนั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  พบว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้แตกตา่ง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 สอดคลอ้งกับสมมติฐาน เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้มากกว่ากลุ่มอ่ืน และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีงบประมาณในการซือ้มากกว่ากลุ่มอ่ืน ซึ่งผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียแตกตา่งกนั มกัแสวงหาผลิตภณัฑแ์ละบรกิารตา่งๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ
และผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดร้ะดบัแตกตา่งกนันัน้มกัจะมีความคิดรอบคอบในการใชจ้่ายท่ีแตกตา่ง เช่น 
การคน้ควา้เพ่ือเปรียบเทียบราคา การวิเคราะหค์วามสมเหตสุมผลในราคาและคณุภาพท่ีแตกตา่ง
กนั รวมไปความถ่ีในการซือ้และงบประมาณท่ีใชใ้นการซือ้ สอดคลอ้งงานวิจยัของ พรเทพ ทิพยพร
กลุ (2559) ไดศ้ึกษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้เครื่องส าอางในระบบออนไลนข์องผูบ้ริ โภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได ้มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางในระบบออนไลนข์อง
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั อย่างมีมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 พฤติกรรมการเลือก
ซือ้เครื่องส าอางต่างกัน ไดแ้ก่ ประเภทของเครื่องส าอาง บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ ความถ่ี
ในการซือ้เครื่องส าอาง จ านวนท่ีซือ้เครื่องส าอางมีผลต่อการ ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางในระบบ
ออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัอยา่ง มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
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สมมติฐานข้อที่ 2 คณุคา่ตราสินคา้ ประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพ
ท่ีรับรูต้ราสินค้า ด้านความสัมพันธ์กับตราสินค้า และด้านความภักดีกับตราสินค้า มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ดา้นการรูจ้ักตราสินคา้ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีใน
การซือ้ ซึ่งสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีในการซือ้ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ 0.01 ตามล าดับ สอดคล้องกับสมมติฐาน โดยสามารถ
อธิบายดา้นความถ่ีในการซือ้ไดร้อ้ยละ 4.8 กล่าวว่าเม่ือผู้บริโภคมีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ ์
มั่นใจในคณุภาพของผลิตภณัฑ ์ผูบ้รโิภคจะรูจ้กัตราสินคา้มากขึน้มีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
เรฟลอนท่ีเพิ่มขึน้ เน่ืองจากเม่ือผูบ้ริโภครูจ้กัตราสินคา้แลว้ จะส่งผลผูบ้ริโภคคุน้เคยกบัตราสินคา้
และเกิดความชอบก็จะมีทศันคติในแง่บวกกบัสินคา้หรือบรกิารท่ีมีตราสินคา้นัน้ๆ ท าใหต้ราสินคา้
นัน้เขา้ไปอยูใ่นใจผูบ้รโิภค ก็จะส่งผลใหก้ารตดัสินใจง่ายขึน้ น าไปสูล่กูคา้ประจ าและเกิดการซือ้ซ  า้
ในอนาคต สอดคล้องกับงานวิจัยของ วัชราภรณ์ ตัง้ประดิษฐ์ (2560) กล่าวว่าบุคลิกภาพตรา
สินคา้และภาพลกัษณต์ราสินคา้ท าใหเ้กิดรูปแบบคณุคา่ตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ ์

ส่วนด้านการรู้จักตราสินค้า มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอน ด้าน
งบประมาณในการซือ้ ซึ่งสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นงบประมาณ
ในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
โดยสามารถอธิบายดา้นงบประมาณในการซือ้ได้รอ้ยละ 5.3 กล่าวว่าเครื่องส าอางเรฟลอนมี
ประเภทของสินคา้และระดบัราคาท่ีหลากหลายราคาไม่แพงสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง้่าย เครื่อง
ส าอางเรฟลอนยังคงคุณภาพท่ีไดม้าตราฐานของสินคา้ และมีการพัฒนาสินคา้เพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีหันมาดูแลตวัเอง เพ่ือพบปะผูค้น ในการท างานหรือเขา้
สงัคม จงึจ  าเป็นตอ้งใชเ้ครื่องส าอางเพื่อตกแตง่เสรมิความมั่นใจ ท าใหผู้บ้รโิภคมีทศันคตใินแง่บวก
และการตดัสินในซือ้เพราะมีความคุน้เคยกบัตราสินคา้แลว้ สอดคลอ้งแนวคิดของ Aaker (1991) 
กล่าวว่า การรูจ้ักตราสินค้า เป็นองค์ประกอบหนึ่งของเรื่องคุณค่าตรา สินค้าและจัดว่าเป็น
จุดเริ่มต้นท่ีจะท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้เพราะการท่ีตราสินคา้ใดๆ สามารถเข้า มาอยู่ในใจ
ผูบ้ริโภคไดใ้นขณะท่ีก าลงันกึถึงสินคา้ประเภทนัน้ๆ อยู่ก็ยอ่มแสดงวา่ ตราสินคา้นัน้มี ความมั่นคง
อยู่ในใจของผู้บริโภคว่ามีคุณภาพดีและเช่ือถือได ้ดังนัน้จึงมักถูกเลือกซือ้หรือใชม้ากกว่า ตรา
สินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรูจ้ัก และผูป้ระกอบการจะสามารถสรา้งมูลค่าเพิ่มใหก้ับผลิตภัณฑผ์่านคุณค่า 



  

ตราสินค้า (Brand Value) และมูลค่าของตราสินค้า (Brand Equity) ซึ่งตราสินค้าจะช่วยลด
ปัญหาใน การแขง่ขนัทางราคาได ้

ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ ไม่ส่งผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ีใน
การซือ้และงบประมาณในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั ไม่
สอดคลอ้งกับสมมติฐาน เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคไดร้บัรูคุ้ณภาพเครื่องส าอางย่ีหอ้ใดย่ีหอ้หนึ่ง ก็
สามารถไปทดลองใชเ้ครื่องส าอางย่ีหอ้อ่ืนได ้อาจจะเน่ืองมากจากในปัจจบุนัส่ือโฆษณาออนไลนมี์
ผลตอ่ผูบ้รโิภคท่ีจะไดร้บัอิทธิพลจาก ศลิปิน ดารา บวิตีบ้ล็อกเกอร ์หรือบคุคลอ่ืนๆไดง้่าย และการ
แข่งขนัในตลาดสงูขึน้ จึงท าใหผู้บ้ริโภคสินคา้จากคณุภาพโดยแบรนดใ์ดแบรนดเ์ดียว แต่เป็นการ
เลือกคณุภาพของสินคา้เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตนเอง จึงท าให้ดา้นคณุภาพการรบัรูไ้ม่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื่องส าอางเรฟลอนของผู้บริโภคในด้านความถ่ีในการซื ้อและ
งบประมาณในการซือ้ สอดคล้องกับแนวคิดของ Aaker (1991) ผู้บริโภคไดร้ับทราบถึงความ
แตกต่างและต าแหน่งของ สินคา้นัน้ รวมทัง้ท าให้ผูบ้ริโภคมีเหตุผลท่ีจะซือ้สินคา้นั้นดว้ยความ
เขา้ใจถึงคณุภาพไม่จ  าเป็นตอ้งเกิดบนพืน้ฐานความรูเ้ ก่ียวกับตราสินคา้โดยตรง อาจเป็นเพียงแค่
ความเขา้ใจต่อคณุสมบตัิของสินคา้อนัเกิดจากการรบัรูข้อ้มูลข่าวสาร หรือความรูส้ึก ท่ีมีต่อตรา
สินคา้ ซึ่งมีอิทธิพลโดยตรงต่อความภักดีต่อตราสินคา้ดงันัน้ความเขา้ใจถึงคณุภาพจึง แตกต่าง
จากความพงึพอใจ 

ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ ไม่ส่งผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
ความถ่ีในการซือ้และงบประมาณในการซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน เน่ืองจากหากผูบ้รโิภคมีความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ใดย่ีหอ้
หนึ่ง แต่ดว้ยอุปนิสัยของของคนไทยเป็นคนรกัอิสระ และไม่ยึดติดกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งมากเกินไป 
ดงันัน้หากเครื่องส าอางท่ีตนใชอ้ยู่เป็นประจ าไม่มีขายในทอ้งตลาดช่วงระยะเวลาหนึ่ง ผูบ้ริโภคก็
พรอ้มท่ีทดลองเครื่องส าอางย่ีหอ้อ่ืนๆท่ีมีรูปแบบใกลเ้คียงกัน จึงท าใหด้า้นความสมัพนัธไ์ม่ส่งผล
ตอ่พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ีในการซือ้และงบประมาณใน
การซือ้ ซึ่งไม่สอดคล้องแนวคิด กิตติ สิริพัลลภ และ ศุภวรรณ จิระอร (2541) ความสัมพันธ์ซึ่ง
เช่ือมโยง ตราสินคา้เขา้กับความทรงจ าของผู้บริโภค เช่น เม่ือจะซือ้สินคา้ไทยก็จะนึกถึงความ
พิถีพิถนั เป็นตน้ ดงันัน้ตราสินคา้จงึมีสว่นชว่ยใหผู้บ้รโิภคสามารถดงึขา่วเก่ียวกบัตราสินคา้ออกมา
จากความทรงจ า ท าใหส้ินคา้มีความแตกต่างจากคู่แข่งรวมทัง้ท าใหผู้บ้ริโภคมีเหตุผลในการซือ้
สินคา้โดยการสรา้งทศันคติตอ่สินคา้ การสรา้งความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจใน
ผลิตภณัฑดี์ยิ่งขึน้ซึ่ง ก่อใหเ้กิดประโยชน ์ 
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ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
ความถ่ีในการซือ้และงบประมาณในการซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน เน่ืองจากปัจจบุนัส่ือโฆษณาออนไลนมี์ผลตอ่ผูบ้ริโภคท่ีจะ
ไดร้บัอิทธิพลจาก ศิลปิน ดารา บิวตีบ้ล็อกเกอร ์หรือบุคคลอ่ืนๆไดง้่าย และการแข่งขนัในตลาด
สงูขึน้ จึงท าใหผู้บ้ริโภคมีความภกัดีตอ่ตราสินคา้แบรนดใ์ดแบรนดเ์ดียวลดลง จึงท าใหด้า้นความ
ภกัดีตอ่ตราสินคา้ ไม่ส่งผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ี
ในการซือ้และงบประมาณในการซือ้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กิตติ สิรพิลัลภ และ ศภุวรรณ จิระ
อร (2541)เป็นสิ่งท่ีแสดงถึงความยึดมั่นท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ ตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้จดัเป็น
องคป์ระกอบของคณุคา่ตราสินคา้ท่ีมี ความส าคญัเพราะจะสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ผูบ้รโิภคจะเปล่ียนไป
ใช้สินค้าอ่ืนหรือไม่ รวมทั้งยังเป็น องคป์ระกอบหลักท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ซ  า้ ซึ่งเป็นสิ่ง
สะทอ้นใหเ้ห็นถึงศกัยภาพทางการตลาด ของตราสินคา้นัน้ 
 

 สมมติฐานข้อที่ 3 แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุล และแรงจูงใจท่ี
เกิดจากอารมณ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล  ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ด้าน
ความถ่ีในการซือ้และงบประมาณในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ตามล าดบั ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัซือ้สินคา้โดยค านึงถึงความสะดวกสบายต่างๆ เช่น 
ไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง สามารถเลือกซือ้ผ่านช่องทางออนไลนไ์ด ้จึงท าใหแ้รงจูงใจท่ีเกิด
จากเหตผุล ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ีในการ
ซือ้และงบประมาณในการซือ้ ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัทฤษฎีของ พิบลู ทีปะปาล (2545: 156-159)  

แรงจูงใจดา้นเหตุผลเป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจาก การใชเ้หตุผลความเหมาะสมจ าเป็นเพ่ือ
ไตร่ตรองพินิจพิจารณา ว่าท าไมจึงซือ้สินคา้ชนิดนัน้ น าไปใชเ้พ่ืออะไร มีประโยชนอ์ย่างไร แรง
กระตุน้ประเภทนี ้เช่น การซือ้โดยค านึงถึงความประหยดัคุม้คา่และการใชง้าน หรือ คณุภาพและ
ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใชง้านของสินคา้  

แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ  ์ส่งผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้นความถ่ี
ในการซือ้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.01 สอดคลอ้งกับสมมติฐาน โดยสามารถอธิบาย
ด้านความถ่ีในการซื ้อได้ร ้อยละ 4.7 เน่ืองจากในปัจจุบันผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการดู
บคุคลิกภาพสวยงาม เพ่ือการท างานและเขา้สงัคม ท าใหท้กุอาชีพจ าเป็นตอ้งใชเ้ครื่องส าอางเพ่ือ



  

ตกแตง่ เสริมความมั่นใจ โดยมนษุยจ์ะมีแรงจูงอีกอย่างหนึ่งคือตอ้งการใหต้นเป็นท่ียอมรบั เป็นท่ี
ประทบัใจของผูอ่ื้น จึงมีการแสวงหาสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งของตนเองตลอดเวลา จึงท าให้
แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนของผูบ้ริโภคในดา้น
ความถ่ีในการซือ้ สอดคล้องกับทฤษฎีของ พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159)  ลักษณะของ
แรงจูงใจ ประเภทนีคื้อ ลกัษณะของการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ท่ีเกิดขึน้โดยไม่จ  าเป็นตอ้งมีการ
ใคร่ครวญหา เหตผุลใหร้อบครอบเสียก่อน เป็นการตดัสินใจท่ีเกิดในทนัทีโดยใชอ้ารมณเ์ป็นหลกั  
เช่น ตอ้งการความสะดวกสบาย เป็นการซือ้สินคา้และบริการมา สนองความตอ้งการดา้นความ
สะดวกในการท างาน สิ่งของท่ีช่วยผ่อนแรง ซึ่งมีผู้วิจัยและเสนอแนะว่าผู้ซือ้สินค้ากะทันหัน
สว่นมากจะใชแ้รงจงูใจดา้นอารมณม์ากวา่สถานการณซื์อ้ลกัษณะอ่ืน 

ส่วนแรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ดา้น
งบประมาณในการซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 สอดคล้องกับสมมติฐาน โดย
สามารถอธิบายด้านงบประมาณในการซือ้ได้รอ้ยละ 2.1 เน่ืองจากปัจจุบันผู้บริโภคแสวงหา
ผลิตภณัฑแ์ละบรกิารตา่งๆท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ โดยมีงบประมาณในการซือ้เครื่องส าอาง 
ในปัจจบุนัผูบ้ริโภคไดร้บัอิทธิพลจากส่ือโฆษณาออนไลนโ์ดยมี ศิลปิน ดารา บวิตีบ้ล็อกเกอร ์ท าให้
ผู้บริโภคหันมารกัสวยรกังามมากขึน้ เพ่ือพบปะผู้คนในการท างาน การเข้าสังคม สรา้งความ
ประทบัใจเมื่อพบเจอ จงึท าใหแ้รงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์ส่งผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางเร
ฟลอนของผูบ้ริโภคในดา้นงบประมาณในการซือ้ สอดคลอ้งกับทฤษฎีของ ของ พิบูล ทีปะปาล 
(2545: 156-159)  กลา่ววา่ การตดัสินใจท่ีเกิดในทนัทีโดยใชอ้ารมณเ์ป็นหลกั แคเ่ป็นสินคา้ท่ีพอใจ
นบัไดว้่ามีเหตอุนัสมควรใหต้ดัสินใจซือ้ การตดัสินใจซือ้สินคา้นีอ้าจจะมีลกัษณะเพ่ือการ แข่งขนั
เลียนแบบผูอ่ื้น เพ่ือการเป็นผูน้  า เพ่ือการพกัผ่อน หรือความมีช่ือเสียงทะเยอทะยาน ซึ่งผูซื้อ้ยอม
จา่ย 
 
 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย  
ดา้นประชากรศาสตร ์ 

นกัการตลาด / บรษิัท ควรจดัท ากลยทุธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุม่เปา้หมาย ในดา้นความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน  

ท่ีอาย ุ40-49 ปี มีสถานภาพสมรส การศกึษาอยู่ในระดบั ปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท ในดา้นงบประมาณในการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอน  
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ท่ีอายุ 30-39 ปี มีสถานภาพสมรส/ อยู่ด้วยกัน ระดับการศึกษาอยู่ในระดับ  สูงกว่า
ปริญญาตรีปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 
40,000 บาท เน่ืองจากกลุ่มผูบ้รโิภคทัง้ 2 กลุ่มนี ้มีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 
ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครมากกวา่กลุม่อ่ืนๆ เพ่ือปรบัปรุงคณุคา่ตราสินคา้และ
แรงจงูใจของเครื่องส าอางเรฟลอนใหมี้ความนา่สนใจ เพ่ือใหผู้บ้รโิภคกลุ่มทัง้ 2 กลุม่นีเ้ลือกซือ้และ
ใชบ้รกิารอย่างต่อเน่ือง และตอบสนองความตอ้งการกลุ่มนี ้ใหมี้แนวโนม้พฤติกรรมการกลบัมาซือ้
และการแนะน าผูอ่ื้นสงูสดุ  
 
ดา้นการคณุคา่ตราสินคา้ 

นักการตลาด / บริษัท ควรจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดสรา้งคุณค่าตราสินคา้ เพ่ือให้
ผูบ้ริโภคเกิดการรบัรูก้ารบริโภคสินคา้มากยิ่งขึน้ดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ดา้นคณุภาพท่ีรบัรู ้
ตราสินค้า ด้านความสัมพันธ์กับตราสินค้า และด้านความภักดีกับตราสินค้า โดยมุ่งให้
ความส าคญัในแตล่ะดา้นดงันี ้

ดา้นการรูจ้กัตราสินคา้ ควรจดัท าส่ือทางโทรทศัน ์โฆษณา และส่ือโซเชียลต่างๆ เพราะ
ปัจจุบันเทคโนโลยีมีอิทธิพลในการด าเนินชีวิต ผู้บริโภคจึงมีหลายช่องทางในการศึกษาข้อมูล
สินคา้ก่อนการตดัสินใจซือ้ เพ่ือใหผู้บ้ริโภคสามารถจดจ าตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอนไดแ้ม่นย า
มากขึน้ และสามารถแยกเครื่องส าอางเรฟลอน ออกจากเครื่องส าอางย่ีหอ้อ่ืนๆได ้

ดา้นคณุภาพการรบัรู ้ควรเริ่มพฒันาคณุภาพสินคา้ กระบวนการผลิตท่ีเป็นมาตราฐาน
โดยให้มีสถาบันท่ีน่าเช่ือถือรบัรองคุณภาพ หรือขยายสายผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอ่ืนๆ โดยเน้น
เฉพาะกลุม่เปา้หมายแตล่ะกลุม่มากขึน้  

ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสินคา้ ควรพฒันาพนกังานขายโดยการจดัอบรมเพ่ือใหค้วามรู ้
ความสามารถ และความช านาญในการบรกิารอยูเ่สมอ ตอบปัญหาขอ้สงสยัใหแ้ก่ลกูคา้ได ้เพ่ือให้
ลูกคา้ประทับใจและมั่นใจเม่ือเขา้มาใชบ้ริการ เพ่ือใหพ้นักงานสรา้งความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกคา้ 
สรา้งความเช่ือมั่นใหก้บัผูบ้รโิภคและกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ซ  า้ในอนาคต  

ดา้นความภักดีต่อตราสินคา้ ควรมีการจดักิจกรรมของเครื่องส าอางเรฟลอนใหม้ากขึน้ 
โดยเนน้โปรโมชั่นพิเศษประจ าเดือนใหผู้บ้รโิภคไดมี้ส่วนรว่ม และการโฆษณาเครื่องส าอางเรฟลอน 
ใหต้อ่เน่ืองใหผู้บ้รโิภคเกิดการรบัรูแ้ละตื่นตวัตอ่สินคา้อยูเ่สมอ  
ดา้นการแรงจงูใจ 



  

 นักการตลาด / บริษัท ควรจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดสรา้งแรงจูงใจ เพ่ือกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจกับสินคา้มากยิ่งขึน้ แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ โดยมุ่งให้
ความส าคญัในแตล่ะดา้นดงันี ้

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ควรจดัท าส่ือโฆษณาโดยเลือกบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคเช่น 
ศิลปิน ดารา บิวตีบ้ล็อกเกอร ์ท่ีสะท้อนถึงผู้หญิงวัยท างานท่ีบุคลิกภาพสวยงาม มั่นใจ เป็นท่ี
ยอมรบัในสงัคม เพราะลกัษณะดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลุม่หมายในงานวิจยั เพ่ือสง่ใหผู้บ้รโิภคเกิด
แรงจูงใจดา้นอารมณ์และมีการแสวงหาสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งของตนจากการไดร้บัส่ือ
โฆษณา 

แรงจูงใจด้านเหตุผล ควรสรา้งความสะดวกสบายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ โดยให้
ความส าคัญกับการจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ และสามารถจัดท าโฆษณาเพ่ือแนะน า 
คุณสมบัติ คุณภาพ ดีไซน์บรรจุภัณฑ์ ขนาด ปริมาณ ราคา โปรโมชั่น เพ่ือส่งให้ผู้บริโภคเกิด
แรงจงูใจดา้นเหตผุลไดง้่ายมากขึน้ ท าผูบ้รโิภคเกิดการรบัรูแ้ละตื่นตวัตอ่สินคา้อยูเ่สมอ 
 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรมีการศกึษามลูค่าแบรนดห์รือส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลหรือสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ในกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตปริมณฑล
หรือพืน้ท่ีตา่งจงัหวดั  ท่ีนอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือจะไดน้  าผลการวิจยัท่ีแตกตา่งกัน
มาท าการศึกษาเปรียบเทียบกัน เพ่ือน ามาขอ้มูลท่ีไดน้  ามาประยุกต ์เก่ียวกับการวางกลยุทธท์าง
การตลาดในอนาคต 

2. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรศึกษาแนวทางการพัฒนามูลค่าแบรนด์ซึ่งส่งผลต่ อ
พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน ในกลุ่มผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในช่วงภาวะเศรษฐกิจ
ถดถอย   

3. การวิจยัครัง้ต่อไปควรศึกษาทัศนคติต่อมูลค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
เครื่องส าอางเรฟลอนในหมูผู่บ้รโิภคในกรุงเทพฯ เปรียบเทียบกบัแบรนดอ่ื์นๆ  

 4. ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรศกึษากลยทุธท์างการตลาดของเครื่องส าอางย่ีหอ้อ่ืนๆ  เพ่ือ
ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมและประสบความส าเร็จมากขึน้ 
เน่ืองจากผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางในปัจจุบันมีความสามารถในการแข่งขันสูงและมีการออก
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ  มากมาย   
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5. งานวิจยันีเ้ป็นงานวิจยั  ในเชิงปริมาณเท่านัน้ ครัง้ต่อไปควรมีการศึกษาเชิงคณุภาพ
และเชิงลกึเก่ียวกบัเครื่องส าอางเรฟลอนมากขึน้ในเชิงคณุภาพ  ซึ่งจะท าใหบ้ริษัทสามารถสรา้งกล
ยทุธใ์หม่ๆ  ท่ีตรงเปา้หมายมากขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
  



 
 

 

แบบสอบถาม 
เร่ืองคุณค่าตราสินค้าและแรงจูงใจที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองส าอางเร

ฟลอน ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าชีแ้จ้งเกี่ยวกับแบบสอบถาม  
1. คณุค่าตราสินคา้และแรงจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง  Revlon ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจยัท่ีไดน้  าไปพิจารณาในภาพรวม ไม่มีผลกระทบต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามแตป่ระการใด ดงันัน้ผูต้อบแบบสอบถามกรุณาตอบแบบสอบถามใหค้รบทุก
ขอ้และตอบตามความเห็นตามสภาพท่ีเป็นจรงิ  

2. แบบสอบถามนีแ้บง่ออกเป็น 4 สว่นประกอบดว้ย  
สว่นท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
สว่นท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินคา้เครื่องส าอาง Revlon 
สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัแรงจงูใจเครื่องส าอาง Revlon 
สว่นท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Revlon 
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สว่นท่ี 1 
แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในชอ่งวา่ง [ ] หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัตวัทา่นมากท่ีสดุ เพียง
ขอ้เดียว 

1. อาย ุ
[ ] 20 – 29 ปี 
[ ] 30 – 39 ปี 
[ ] 40 – 49 ปี 
[ ] 50 ปีขึน้ไป 

2. สถานภาพ 
[ ] โสด 
[ ] สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
[ ] หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 

3. ระดบัการศกึษา 
[ ] ต  ่ากวา่ปรญิญาตรี 
[ ] ปรญิญาตรีหรือเทียบเท่า 
[ ] สงูกวา่ปรญิญาตรี 

4. อาชีพ 
[ ] นกัเรียน / นกัศกึษา 
[ ] ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
[ ] พนกังานบรษิัทเอกชน / รบัจา้ง 
[ ] ประกอบธุรกิจสว่นตวั / เจา้ของกิจการ 
[ ] อ่ืนๆโปรดระบ.ุ...................................... 

5. รายได ้
[ ] ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
[ ] 10,001 – 20,000 บาท 
[ ] 20,001 – 30,000 บาท 
[ ] 30,001 – 40,000 บาท 
[ ] 40,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 
แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณค่าตราสินค้าเคร่ืองส าอางเรฟลอน 

ค าชีแ้จง้ โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในท่ีตรงกบัความคดิเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 
 

 

 
คณุคา่ตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน 

ระดบัความคดิเห็น 

เห
็นด
ว้ย
อย
่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด
ว้ย

 
 ไม
แ่น
ใ่จ

 

ไม
เ่ห
็นด
ว้ย

 
 ไม
เ่ห
็นด
ว้ย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

5 4 3 2 1 
1 .ด้านการรู้จักตราสินค้าเคร่ืองส าอางเรฟลอน      
1.1 ทา่นสามารถจดจ าตราสินคา้เรฟลอนไดเ้ป็นอย่างดี      
1.2 ทา่นรูส้กึคุน้เคยกบัตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน      
1.3 ทา่นสามารถแยกสินคา้เรฟลอน ออกจากเครื่องส าอางย่ีหอ้
อ่ืนๆ 

     

1.4 เม่ือพดูถึงผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง ทา่นนึกถึงผลิตภณัฑ์
เครื่องส าอางเรฟลอน 

     

2. ด้านคุณภาพการรับรู้       
2.1 บรรจภุณัฑมี์ความสวยงาม      
2.2 เครื่องส าอางเรฟลอนสามารถตอบสนองการไดต้รงตาม 
ความตอ้งการของทา่น 

     

2.3 เครื่องส าอางเรฟลอนมีคณุภาพดีกวา่เครื่องส าอางแบรนด์
อ่ืน 

     

3 .ด้านความสัมพันธกั์บตราสินค้า       
3.1 ทา่นซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเป็นประจ า      
3.2 สว่นประกอบเครื่องส าอางเรฟลอน สง่ผลท าใหท้า่นเลือกใช ้
ตราสินคา้นี ้ 

     

3.3 ทา่นพงึพอใจในประสิทธิภาพเครื่องส าอางเรฟลอน      
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คณุคา่ตราสินคา้เครื่องส าอางเรฟลอน 

ระดบัความคดิเห็น 

เห
็นด
ว้ย
อย
่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด
ว้ย

 
 ไม
แ่น
ใ่จ

 

ไม
เ่ห
็นด
ว้ย

 
 ไม
เ่ห
็นด
ว้ย
อย
า่ง
ยิ่ง

 

5 4 3 2 1 
4 .ด้านความภักดตี่อตราสินค้า       
4.1 ทา่นมีความยินดีท่ีจะใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนอยา่งตลอด
ตอ่เน่ือง 

     

4.2 ทา่นช่ืนชอบและเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนมากกว่า
เครื่องส าอางแบรนดอ่ื์น 

     

4.3 ทา่นสามารถเขา้รว่มกิจกรรมของเครื่องส าอางเรฟลอนได้
เสมอ 
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ส่วนที ่3 
แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจเคร่ืองส าอางเรฟลอน 

ค าชีแ้จง้ โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในท่ีตรงกบัความคดิเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 
 

 
แรงจงูใจของผูบ้รโิภคในการเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

ระดบัแรงจงูใจ 

มา
กที่
สดุ

 

มา
ก  

ปา
นก
ลา
ง 

 
นอ้
ย  

นอ้
ยที่
สดุ

 

5 4 3 2 1 
1. ด้านอารมณ ์      
1.1 ทา่นเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเน่ืองจากการเห็นโฆษณา
ตา่งๆ 

     

1.2 ทา่นมีความมั่นใจเม่ือใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน      
1.3 ทา่นเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอน เพราะสามารถบง่บอก
รสนิยม ความทนัสมยัของทา่น 

     

1.4 ทา่นเลือกใชเ้ครื่องส าอางเรฟลอนตามคนใกลช้ิดหรือเพ่ือน 
ซึ่งใชอ้ยูก่่อนแลว้ 

     

2 .ด้านเหตุผล      
2.1 ทา่นศกึษาขอ้มลูเก่ียวกบัเครื่องส าอางเรฟลอนเป็นอยา่งดี      
2.2 ทา่นเปรียบเทียบคณุสมบตัขิองเครื่องส าอางเรฟลอนกบัแบ
รนดอ่ื์นๆ ก่อนการตดัสินใจซือ้ 

     

2.3 ทา่นเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีช่ือเสียง และเป็น
ท่ีรูจ้กั  

     

2.4  ทา่นเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนเพราะมีการตดิฉลากท่ี
บอกถึงสว่นผสมอยา่งชดัเจน 
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ส่วนที ่4 
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางเรฟลอนของผู้บริโภค 

ค าชีแ้จง้ โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน       ⃞ เพียงขอ้เดียวซึ่งตรงกบัความคดิเห็นของทา่นมาก
ท่ีสดุ 

1. ประเภทผลิคภณัฑเ์ครื่องส าอางเรฟลอน ท่ีทา่นเลือกซือ้มากท่ีสดุ 

      ⃞ ผลิตภณัฑส์ าหรบัหนา้ เชน่ รองพืน้ แปง้ผสมรองพืน้ 

      ⃞ ผลิตภณัฑส์ าหรบัแกม้ เชน่ บลชัออน บรอนเซอร ์ 
      ⃞ ผลิตภณัฑส์ าหรบัรมิฝีปาก เชน่ คลัเลอรล์ิปสตกิ ทรีทเมนตล์ิปสตกิ 

      ⃞ ผลิตภณัฑส์ าหรบัดวงตา เชน่ อายแชโดว ์อายไลนเ์นอร ์มาสคารา่ ดนิสอเขียนคิว้  
      ⃞ ผลิตภณัฑส์ าหรบัเล็บ เชน่ สีทาเล็บ ผลิตภภณัฑบ์  ารุงเล็บ 

      ⃞ ผลิตภณัฑส์ าหรบัผม เชน่ ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนสีผม 

      ⃞ อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ....................... 
 

2. ความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอาง Revlon...................................... ครัง้ ตอ่ 6 เดือน 

3. งบประมาณในการซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน.........................................บาท / ครัง้ 

4. ทา่นตดัสินใจเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนจากแหลง่ใดมากท่ีสดุ 

      ⃞  เคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้  
      ⃞  สั่ ง อ อ น ไ ล น์ ผ่ า น เ ว็ บ ไ ซ ต์  E-commerce (www. lazada.co. th ห รื อ 

www.shopee.co.th) 

      ⃞  ตวัแทนจ าหนา่ยอ่ืนๆ  

      ⃞  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ............................................................................................. 
 

5. ทา่นตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอนส าหรบัใหใ้คร 

      ⃞  ตวัท่านเอง 

      ⃞  เพ่ือน / คนรูจ้กั 

      ⃞  บดิา / มารดา / ญาติ 

      ⃞  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ................................. 
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6. ใครมีอิทธิพลมากท่ีสดุในการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

      ⃞  ตวัท่านเอง 

      ⃞  เพ่ือน / คนรูจ้กั 

      ⃞  ดารา / ศลิปิน 

      ⃞  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ................................. 
7. เหตผุลส าคญัท่ีสดุในการตดัสินใจเลือกซือ้เครื่องส าอางเรฟลอน 

      ⃞  คณุภาพ 

      ⃞  ราคา 

      ⃞  ความมีช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์

      ⃞  อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ................................. 
 

ขอบคณุทกุทา่นท่ีใหค้วามรว่มมือการตอบแบบสอบถามในครัง้นี  ้
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
ประวัติผ ูเ้ขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ชื่อ-สกุล อารดา ตว่นชะเอม 
วัน เดอืน ปี เกิด 25 มิถนุายน 2536 
สถานทีเ่กิด นครสวรรค ์
วุฒกิารศึกษา วิทยาสตรบ์ณัฑิต สาขาคหกรรมศาสตร ์จากมหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิ

โรฒ 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 47/128 หมู1่6 หมูบ่า้น The plant พหลโยธิน รงัสิต ซอยคลองหลวง17 ต.

คลองหนึ่ง อ.คลองหลวง. จ.ปทมุธานี 12120   
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