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การวิจยัครัง้นีมี้จุดมุ่งหมายเพ่ือศกึษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 

ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คือ ผู้ ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การ
วิเคราะห์ความแตกต่างโดยการหาค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้แตกต่างกัน  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดบัผลิตภัณฑ์ 
ด้านประโยชน์หลัก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทิศทางเดียวกนั การรับรู้ส่ือ
โฆษณา ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ใน
ทิศทางเดียวกัน การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ในทศิทางเดียวกนั ส่วนด้านส่ือกลางแจ้ง มีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทิศทาง
ตรงกนัข้าม 
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The aim of this research was to study the factors affecting consumers purchasing behavior of 

facial cleanser products for sensitive skin in the Bangkok metropolitan area.The sample consisted of four 
hundred consumers who had purchased cleanser products for sensitive skin. A questionnaire was used as a 
tool for data collection.The statistics for the data analysis included percentage, mean and standard 
deviation.The statistics for hypotheses testing employed a t-test, a one way analysis of variance and multiple 
regression analysis. 

The results of hypothesis testing were shown as follows: Consumers of different ages had 
different purchasing behavior of facial cleanser products for sensitive skin in the aspect of the frequency of 
average purchasing at a statistically significant level of 0.05, Consumers with different levels of education 
and income had different purchasing behavior on facial cleanser products for sensitive skin in the aspects of 
the average value of purchases at a statistically significant level of 0.05. Product levels in the aspects of core 
benefits influenced to consumer behavior of facial cleanser products for sensitive skin in the Bangkok 
metropolitan area, in terms of the frequency of average purchasing at a statistically significant level of 0.05 in 
the same direction. The perception of advertising in the aspects of electronic media influenced consumer 
behavior on facial cleanser products for sensitive skin in the Bangkok metropolitan area, frequency average 
purchasing at a statistically significant level of 0.05 in the same direction. Others influenced to consumers’ 
behavior of facial cleanser products for sensitive skin in the Bangkok metropolitan area, with an average 
frequency of purchasing at a statistically significant level of 0.05 in the same direction. The outdoor media 
influenced consumer behavior of facial cleanser products for sensitive skin in the Bangkok metropolitan area, 
the frequency of average purchases at a statistically significant level of 0.05 in the opposite direction. 

 
Keyword : Purchasing behavior, Product levels, The perception of advertising, Facial cleanser products, 
Sensitive skin 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
ภูมิหลัง           

ในปัจจบุนัทัง้ผู้ชายและผู้หญิงต้องเผชิญกบัมลภาวะ มลพิษตา่งๆ ท่ีเพิ่มมากขึน้ ซึง่สง่ผล
กระทบต่อระบบทางเดินหายใจ ภูมิต้านทาน รวมไปถึงผิวหนงั โดยเฉพาะผิวหนงับริเวณใบหน้า 
เป็นสาเหตทุ าให้เกิดอาการแพ้ขึน้ได้ โดยผิวแพ้ง่าย เป็นภาวะท่ีผิวมีความไวตอ่ปัจจยักระตุ้นจาก
สิ่งแวดล้อมตา่งๆ นอกจากนีมี้รายงานพบว่า อาการระคายเคืองท่ีเกิดขึน้ในผิวแพ้ง่าย สมัพนัธ์กับ
ปัจจยัทางพนัธุกรรม อาการท่ีแสดงถึงการระคายเคืองในผู้ ท่ีมีผิวแพ้ง่าย ได้แก่ การตงึผิว แสบร้อน 
ผิวไหม้ เป็นสิว และการเกิดผดผ่ืนคนั ซึ่งปัญหาดงักล่าวสามารถพบได้ในทุกวยัทัง้เพศชายและ
หญิง (บุญธิดา มระกูล, 2560) ดงันัน้ผู้บริโภคจึงจ าเป็นต้องมีการดแูลรักษาผิวหน้าของตวัเองให้
มากขึน้ ประกอบกับค่านิยมของคนไทยให้ความส าคญักับการมีผิวหน้าสุขภาพดี การรักสวยรัก
งามมากขึน้ การดแูลตวัเองจงึกลายเป็นสิ่งส าคญั 

ธุรกิจของผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้ามีการเติบโตขึน้ โดยมีแนวโน้มของส่วนแบ่ง
การตลาดท่ีสงูขึน้จากปี 2558 และยงัคงรักษาส่วนแบง่การตลาดได้อย่างตอ่เน่ืองท่ีร้อยละ 0.4 ใน
รอบระยะเวลาสามเดือน สิน้สุดวันท่ี 31 มีนาคม 2560 (The Nielsen Company, 2560) ซึ่ง
ปัจจุบนัผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีหลากหลายสูตร ออกมาจ าหน่ายใน
รูปแบบต่างๆ ท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับความต้องการ หรือใช้ท าความ
สะอาดผิวหน้าท่ีเกิดจากการแพ้ ในบางครัง้ผิวหน้าของผู้ บริโภคต้องกลายเป็นห้องทดลองของ
ผลิตภณัฑ์ตา่งๆ ซึ่งในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้านัน้ต้องรู้และศกึษาก่อนว่าเรามี
ผิวแบบไหน เพ่ือท่ีจะได้เลือกใช้ให้เหมาะสมกับสภาพผิวของผู้บริโภค (สมทุรเซ็นเตอร์ดีล, 2560) 
จากท่ีกล่าวมาจะเห็นได้ว่าผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ถือเป็นดา่นแรกของการดแูลผิว ดงันัน้
การเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้าเพ่ือใช้ในชีวิตประจ าวันจึงมีความส าคัญมาก 
(mybest, 2561) ปัจจบุนัแนวโน้มของผู้บริโภคท่ีมีผิวบอบบาง แพ้ง่าย ขยายตวัเพิ่มมากขึน้ สงัเกต
ได้จากบทความ หรือส่ือออนไลน์ต่างๆ มีการน าเสนอเก่ียวกับผิวแพ้ง่ายเพิ่มขึน้  และผู้ บริโภค
หลายคนก าลงัประสบกบัปัญหานีอ้ยู ่

ด้านผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ผู้ผลิตต้องการน าเสนอผลิตภณัฑ์
ให้มีคณุภาพผลิตภัณฑ์ท่ีดี และเหนือกว่าคู่แข่ง และเป็นท่ีต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด ท าให้มี
ผลิตภณัฑ์รูปแบบตา่งๆ ออกมา ได้แก่ สบู ่โฟม เจล ครีม และผงส าหรับท าความสะอาดหน้า ทัง้นี ้
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เพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคแต่ละบุคคล จึงมีการปรับสูตรและส่วนผสมให้
ตา่งกัน เพ่ือให้เหมาะกับสภาพผิวหน้า และเน้นถึงประโยชน์หลกัของผลิตภัณฑ์ ท่ีช่วยลดอาการ
ระคายเคืองจากการแพ้ ลดความมนับนผิวหน้าท่ีอาจเป็นสาเหตทุ าให้เกิดการแพ้ หรือเป็นสิวบน
ใบหน้า และเพิ่มศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีการน าสว่นผสมท่ีมีประโยชน์ตอ่ผิวหน้า ใสร่่วมด้วย 
ได้แก่ วิตามินอี สารสกัดจากธรรมชาติ เป็นต้น นอกจากนีผ้ลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ยงัมีการออกแบบรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ให้มีดีไซน์สวยงาม ดมีูความน่าเช่ือถือ เพ่ือดงึดดู
ความสนใจของผู้บริโภคอีกด้วย และการเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั จะค านึงถึงความพงึพอใจของ
ลูกค้าเป็นหลัก เช่น สิ่งท่ีผู้บริโภคคาดหวงัว่าจะได้รับ ช่วยลดปัญหาผิวแพ้ง่าย เพิ่มความชุ่มชืน้ 
และช่วยบ ารุงผิวหน้า ด้วยเหตนีุท้ าให้ตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า มีการแข่งขนักัน
มากขึน้ การน าเสนอผ่านส่ือจึงมีความส าคญั การท าตลาดในรูปแบบของส่ือโฆษณา ได้แก่  ส่ือ
โฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง หรือส่ือโฆษณาอ่ืนๆ เช่น ส่ืออินเตอร์เน็ต 
ส่ือทางตรง เป็นต้น ท าให้ผู้ บริโภคมีช่องทางการรับรู้ได้หลายช่องทาง ซึ่งผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ได้มีการโฆษณาผ่านส่ือ โดยเฉพาะส่ืออินเตอร์เน็ต ซึ่งเป็นส่ือใกล้ตวัท่ีผู้บริโภคเ ข้าถึง
ได้ง่าย สามารถขยายการรับรู้ของผู้บริโภคได้มากขึน้ รับรู้ข้อมลูอยา่งรวดเร็ว และมีการพฒันาด้าน
ส่ือได้เร็วกว่าส่ือประเภทอ่ืนๆ ดงันัน้ส่ือโฆษณาจึงเป็นตวัช่วยให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้สินค้าได้ง่าย
ขึน้  

ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศกึษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะศกึษาด้านระดบัผลิตภัณฑ์และส่ือ
โฆษณาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ โดยกลุ่มตัวอย่างอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก
กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงและมีประชากรมากท่ีสุดในประเทศไทย เป็นศูนย์กลางการ
ปกครอง การศึกษา การขนส่ง และเศรษฐกิจ ท าให้ผู้คนจากทุกภูมิภาคทั่วประเทศเดินทางเข้าสู่
กรุงเทพมหานคร เพื่อประกอบอาชีพ และศกึษาเลา่เรียน ดงันัน้ ด้วยผู้คนท่ีมีความหลากหลายทาง
ประชากรสูง จึงเป็นตวัแทนท่ีดีในการศึกษาครัง้นี ้และเพ่ือให้ผู้ ประกอบการด้านผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ใช้เป็นแนวทางในการพฒันาคณุภาพผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้อง
กบัความต้องการของผู้บริโภค  อีกทัง้สามารถน าเทคนิคทางการตลาดท่ีเหมาะสมมาปรับใช้ เพ่ือ
ครองใจผู้บริโภคให้มากท่ีสดุ 
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ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามข้อมลูสว่นบคุคล 
2. เพ่ือศึกษาระดับผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลัก รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาการรับรู้ส่ือโฆษณา ประกอบด้วย ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือ
สิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความส าคัญของการวิจัย 

1. ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้าสามารถใช้เป็นแนวทางในการ
พฒันาและปรับปรุงคณุภาพของผลิตภณัฑ์ ให้มีประสิทธิภาพมากขึน้  

2. ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้าสามารถน าผลงานวิจยันีไ้ปใช้ใน
การเลือกส่ือโฆษณาท่ีเหมาะสมในวางแผนกลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องกบักลุม่ผู้บริโภค  

3. ผู้สนใจสามารถน าผลงานวิจยันีไ้ปใช้ในการศกึษาหาความรู้เพิ่มเตมิในด้านผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้าเพ่ือใช้ประกอบในการซือ้ในอนาคต 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ศกึษาในครัง้นี ้ได้แก่ ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ

ผิวแพ้ง่าย ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อนและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนและอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัจึงใช้
สตูรการค านวณขนาดกลุม่ตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (กลัยา วานิชย์บญัชา, 
2556) ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 384 คน และเพิ่มกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือให้งานมีความสมบูรณ์มาก
ยิ่งขึน้จ านวน 16 คน ดงันัน้รวมกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยันีท้ัง้หมด 400 คน 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่เป็นดงันี ้

1.1 ข้อมลูสว่นบคุคล ได้แก่ 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 13-19 ปี      
1.1.1.3 20-26 ปี             
1.1.1.4 27-33 ปี 
1.1.1.5 34-40 ปี 
1.1.1.6 41 ปีขึน้ไป 

1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
1.1.3.2 ปริญญาตรี 
1.1.3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

1.1.4 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
1.1.4.1 ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 
1.1.4.2 10,001 - 20,000 บาท 
1.1.4.3 20,001 - 30,000 บาท 
1.1.4.4 30,001 - 40,000 บาท 
1.1.4.5 40,001 บาทขึน้ไป 

1.1.5 อาชีพ 
1.1.5.1 นกัเรียน/นกัศกึษา/นิสิต 
1.1.5.2 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.5.3 พนกังานบริษัทเอกชน 
1.1.5.4 ธุรกิจสว่นตวั 
1.1.5.5 อ่ืน ๆ (โประระบ)ุ................... 
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1.1.6 ลกัษณะผิวหน้า 
1.1.6.1 ผิวปกต ิ
1.1.6.2 ผิวมนั 
1.1.6.3 ผิวแห้ง 
1.1.6.4 ผิวผสม 

1.2 ระดบัผลิตภณัฑ์ 
1.2.1 ประโยชน์หลกั 
1.2.2 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
1.2.3 ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั 
1.2.4 ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 

1.3 การรับรู้ส่ือโฆษณา 
1.3.1 ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์  
1.3.2 ส่ือสิ่งพิมพ์ 
1.3.3 ส่ือกลางแจ้ง 
1.3.4 ส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ  

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  หมายถึง 

กระบวนการและกิจกรรมตา่งๆของบคุคล ท่ีมีส่วนร่วมในการค้นหา การเลือก การซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ได้แก่ การเลือก ย่ีห้อผลิตภัณฑ์ ความถ่ีเฉล่ียในการซือ้ 
อิทธิพลการตดัสินใจซือ้ หลักส าคญัในการซือ้ สถานท่ีซือ้ แหล่งข้อมูล และค่าใช้จ่ายในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  

2. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ท่ีมีอายุตัง้แต่ 13 ปีขึน้
ไป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดผิวหน้า ประเภท คลีนเซอร์ เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ร่วมกับน า้ในการท าความสะอาด 
(Water-Soluble Cleanser) ท าหน้าท่ีในการท าความสะอาด มีส่วนผสมท่ีช่วยท าให้ผิวหน้า
อ่อนโยน เพิ่มความชุ่มชืน้ ไม่ระคายเคืองต่อผิว ช่วยรักษาความชุ่มชืน้ให้ผิว ไม่มีส่วนผสมของ
น า้หอม โดยมีเนือ้หลากหลายแบบ เชน่ สบู ่โฟม ครีม เจล และผง 

4. ผิวแพ้ง่าย หมายถึง ผิวท่ีมีอาการระคายเคืองจากสิ่งภายนอกได้ง่าย สภาพผิวมัก
แห้งกร้าน ลอกเป็นขยุ และมกัมีอาการแดงและคนัได้ง่ายเม่ือสมัผสักบัผลิตภณัฑ์ใด ๆ ก็ตาม โดย
ผิวจะมีอาการแพ้เม่ือเปล่ียนผลิตภัณฑ์ดูแลผิว สัมผัสกับเสือ้ผ้าบางชนิด ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวท่ีมี
ส่วนผสมของน า้หอม เคร่ืองส าอาง ครีมบ ารุงผิว รวมถึงครีมกันแดดโดยระดับการแพ้ง่ายจะ
แตกตา่งกนัไปในแตล่ะคน 

5. ระดับผลิตภัณฑ์ หมายถึง คณุสมบตัิและสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการได้รับจากผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ประกอบด้วย  

5.1 ด้านประโยชน์หลกั (Core benefit) หมายถึง ประโยชน์พืน้ฐานของผลิตภัณฑ์ท่ี
ผู้บริโภคได้รับจากการซือ้สินค้าโดยตรง ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
สามารถลดอาการผิวแพ้ง่าย ลดความระคายเคืองบนผิวหน้าได้ ท าความสะอาดผิวหน้าอย่างหมด
จด มีสว่นผสมของวิตามิน เป็นต้น 

5.2 ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible product) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ี
ผู้บริโภคสามารถสมัผสัหรือรับรู้ได้ เป็นสว่นเสริมผลิตภณัฑ์ให้ท าหน้าท่ีสมบรูณ์ขึน้หรือเชิญชวนให้
ใช้มากขึน้ตวัอยา่ง ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ประกอบด้วย คณุภาพ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ 
การบรรจภุณัฑ์ ตราสินค้า ลกัษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ 
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5.3 ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง (Expected product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบัติ
และเง่ือนไขท่ีผู้ ซือ้คาดหวงัท่ีจะได้รับ การเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัจะค านึงถึงความพึงพอใจของ
ลกูค้าเป็นหลกั 

5.4 ด้านศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติ
ผลิตภณัฑ์ใหมท่ี่มีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาเพื่อตอบสนองความต้องการลกูค้าในอนาคต 

6. การรับรู้ส่ือโฆษณา หมายถึง กระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร และ
ตีความหมายข้อมลูเพ่ือท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือกระบวนการความเข้าใจของบคุคล เช่น 
การตีความหมายและรับข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  โดยส่ือ
โฆษณา เป็นเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีมีหน้าท่ีน าพาข่าวสารท่ีผู้ โฆษณาต้องการให้ผู้บริโภค ได้
รับรู้และเกิดความต้องการในสินค้า การท่ีผู้ โฆษณาจะประสบความส าเร็จทางด้านการส่ือสารผู้
โฆษณาควรท่ีจะรู้จกัลกัษณะของส่ือโฆษณาแตล่ะชนิดเพ่ือให้เกิดการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ  ส่ือ
โฆษณาสามารถแบง่เป็นรูปแบบตา่งๆ ประกอบด้วย 

 6.1 ส่ือประเภทอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic media) หมายถึงส่ือท่ีส่งภาพเคล่ือนไหว
พร้อมเสียงหรือส่ือท่ีสง่เสียงเพียงอยา่งเดียว ได้แก่ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทยแุละส่ือเคเบลิทีวี 

 6.2 ส่ือสิ่งพิมพ์ (Print media) หมายถึงส่ือท่ีตีพิมพ์ ได้แก่ ส่ือหนังสือพิมพ์ และส่ือ
นิตยสาร 

 6.3 ส่ือกลางแจ้ง (Outdoor media) หมายถึงส่ือท่ีอยู่นอกบ้าน ได้แก่ ส่ือกลางแจ้งท่ี
เคล่ือนท่ีได้ และส่ือกลางแจ้งท่ีเคล่ือนท่ีไมไ่ด้ เชน่ ปา้ยบลิบอร์ดโฆษณา 

 6.4 ส่ืออ่ืนๆ (Others) หมายถึงส่ือประเภทส่งเสริมกิจกรรมการขาย เพ่ือเข้าถึง
ผู้บริโภค เชน่ ส่ืออินเตอร์เน็ต ส่ือขายทางตรง เป็นต้น 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 

ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่มีกรอบแนวคดิในการวิจยัดงันี ้
     ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการท าวิจยั 

ข้อมลูสว่นบคุคล 

• เพศ 

• อาย ุ

• ระดบัการศกึษา 

• อาชีพ 

• รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

• ลกัษณะผิวหน้า 

 
ระดบัผลิตภณัฑ์  

• ประโยชน์หลกั 

• รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 

• ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั 

• ศกัยภาพเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ 
 
 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ

สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ส่ือโฆษณา  

• ส่ือโฆษณาประเภท

อิเล็กทรอนิกส์  

• ส่ือสิ่งพิมพ์ 

• ส่ือกลางแจ้ง 

• ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ 
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สมมตฐิานของการวิจัย 
1. ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบคุคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อ

เดือน และลกัษณะผิวหน้าแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 

2. ระดบัผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลกั รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั
และศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. การรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง 
และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และได้น าเสนอตาม
หวัข้อตอ่ไปนี ้

1. ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า  
2. แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
3. แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ส่ือโฆษณา 
4. แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค 
5. แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะประชากรศาสตร์ 
6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

1. ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท าความสะอาดบริเวณใบหน้า 

โดยในอดีตผู้บริโภคใช้สบู่ก้อนในการท าความสะอาดหน้า ต่อมาได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดผิวหน้าให้มีความหลากหลายยิ่งขึน้ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งมี
หลายแบบ เช่น โฟม เจล ครีม และผงล้างหน้า (ประพล เปรมทองสุข, 2559) ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า มีแนวโน้มของส่วนแบ่งการตลาดท่ีสูงขึน้จากปี 2558 และยังคงรักษาส่วนแบ่ง
การตลาดได้อย่างต่อเน่ืองท่ีร้อยละ 0.4 ในรอบระยะเวลาสามเดือน สิน้สุดวนัท่ี 31 มีนาคม 2560 
(The Nielsen Company, 2560)  

กลุ่มผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ประเภท คลีนเซอร์ เป็น
ผลิตภณัฑ์แบบท่ีใช้ร่วมกบัน า้ในการท าความสะอาด (Water-Soluble Cleanser) ท าหน้าท่ีในการ
ท าความสะอาด ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Detergent-Base Cleanser (Water-Soluble Cleanser)  ส่วน
ใหญ่จะมีเนือ้หลากหลายแบบ ดงันี ้
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1. Soap Bar สบูก้่อน มีวางจ าหนา่ยมานานมากแล้ว เวลาล้างจะรู้สกึแห้งตงึๆผิว มกั
มีส่วนผสมของไขมนัสตัว์อาจะท าให้มีสารตกค้างบนใบหน้าได้ กลุ่มนีปั้จจบุนัจึงไม่นิยม ย่ีห้อท่ีมี
จ าหนา่ย เชน่ Oilatum , Clinique เป็นต้น 

                                       

ภาพประกอบ 2 ตวัอย่าง Soap bar ย่ีห้อ Oilatum 

 
ท่ีมา: Acnedefend.(2558). ข้อมลูผลิตภณัฑ์สบู.่ สืบค้นเม่ือ 15 พฤศจิกายน 2561. จาก 

https://acnedefend.in.th/oilatum-soap-bar 

 

2. Cream Cleanser มีรูปลักษณ์มีเนือ้เป็นครีม เหมาะส าหรับคนผิวหน้าธรรมดา 
ความพิเศษของ Cleanser แบบนีก็้คือ มีความชุ่มชืน้สูง ท าความสะอาดสิ่งสกปรก คราบมันได้
อยา่งออ่นโยน ย่ีห้อท่ีมีจ าหนา่ย เชน่ Acne-aid , Physiogel , Cetaphil เป็นต้น  

 

ภาพประกอบ 3 ตวัอย่าง Cream Cleanser ย่ีห้อ Acne-aid 
 

ท่ีมา: mybest.(2561). ข้อมลูผลิตภณัฑ์ล้างหน้า. สืบค้นเม่ือ 15 พฤศจิกายน 2561. จาก 

https://my-best.in.th/8675/ 
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3. Foam Cleanser เป็นท่ีนิยมมากในประเทศแถบเอเชียเพราะอากาศร้อนชืน้ท าให้
ผิวรู้สึกเหนอะหนะ ผู้บริโภคจึงมกัหา คลีนเซอร์ ท่ีท าให้รู้สึกว่าล้างแล้วรู้สึกสะอาดไม่เหลือความ
มนัตกค้าง มีฟองคอ่นข้างเยอะ จะเป็นท่ีนิยมอย่างมาก ย่ีห้อท่ีมีจ าหน่าย เช่น Curel , Smooth E , 
Pecfect whip , Biore เป็นต้น 

                               
ภาพประกอบ 4 ตวัอย่าง Foam Cleanser  ย่ีห้อ Curel 

 
ท่ีมา: mybest.(2561). ข้อมลูผลิตภณัฑ์ล้างหน้า. สืบค้นเม่ือ 15 พฤศจิกายน 2561. จาก 

https://my-best.in.th/8675/ 

 

4. Clear powder เป็นกลุ่มผง เหมาะส าหรับผิวมนัไปจนถึงแห้ง สามารถช าระล้างได้
สิ่งสกปรกได้ดีเข้าถึงใต้ผิวหน้าได้ดี ย่ีห้อท่ีมีจ าหนา่ย เชน่ Suisai , DHC เป็นต้น 

ภาพประกอบ 5 ตวัอย่าง Clear powder ย่ีห้อ Suisai 
 
ท่ีมา: komachijapan.(2560). ข้อมลูผลิตภณัฑ์ผงล้างหน้า. สืบค้นเม่ือ 15 พฤศจิกายน 2561. 

จาก http://komachijp.com/culture/12843 
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5. Gel Cleanser เป็นคลีนเซอร์ทีปราศจากน า้มัน และมีค่าความเป็นด่างน้อยกว่า
สบู่ จะมีส่วนผสมของ AHA หรือ BHA ล้างออกง่ายเหมาะส าหรับผิวผสม และผิวมัน  ย่ีห้อท่ีมี
จ าหนา่ย เชน่ Smooth E ,  Neutrogena , Vichy Normaderm เป็นต้น 

 

ภาพประกอบ 6 ตวัอย่าง Gel Cleanser ย่ีห้อ Smooth E 
 

ท่ีมา: mybest.(2561). ข้อมลูผลิตภณัฑ์ล้างหน้า. สืบค้นเม่ือ 15 พฤศจิกายน 2561. จาก 

https://my-best.in.th/8675/ 

 
2. แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541) ผลิตภัณฑ์ คือ องค์ประกอบหลายๆอย่างท่ีรวมกันและ
สามารถตอบสนองความต้องการผู้ ซือ้ให้เกิดความพอใจในการใช้ผลิตภณัฑ์นัน้  

ธงชัย สันติวงษ์ (2538) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ นักการตลาดจะต้องออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ให้มีคณุลกัษณะท่ีดี และเหนือกวา่คูแ่ขง่ และเป็นท่ีต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสดุ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งท่ีสร้างความพึงพอใจ
และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งท่ีมีตัวตนและไม่มีมีตัวตน 
ประกอบไปด้วยสินค้า บริการ บรรจุภัณฑ์ สถานท่ี ตราสินค้า องค์กร ข้อมูลและความคิด โดย
เกณฑ์ท่ีผู้ ซือ้จะพิจารณาสิ่งท่ีน าเสนอ 3 ประการ ดงันี ้

1. ราคาซึง่ถือเกณฑ์คณุคา่   
2. รูปลกัษณะและคณุภาพผลิตภณัฑ์  
3. สว่นประสมบริการและคณุภาพบริการ  
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ลักษณะของระดับผลิตภัณฑ์ 5 ระดับ 
ลกัษณะของระดบัผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั (Five product levels) เป็นคณุสมบตัขิอง

ผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั ในแตล่ะระดบัจะสร้างคณุคา่ส าหรับลกูค้า ประกอบด้วย  
 1. ประโยชน์หลัก (Core benefic) หมายถึง ประโยชน์พืน้ฐานของผลิตภัณฑ์ท่ี

ผู้บริโภคได้รับจากการซือ้สินค้าโดยตรง ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
สามารถลดอาการผิวแพ้ง่าย ลดความระคายเคืองบนผิวหน้าได้ ท าความสะอาดผิวหน้าอย่างหมด
จด มีสว่นผสมของวิตามิน เป็นต้น 

2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Tangible product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
ผู้บริโภคสามารถสมัผสัหรือรับรู้ได้ เป็นสว่นเสริมผลิตภณัฑ์ให้ท าหน้าท่ีสมบรูณ์ขึน้หรือเชิญชวนให้
ใช้มากขึน้ ตวัอยา่ง ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ประกอบด้วย 

2.1 คณุภาพ (Quality) ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มี
การผ่านกรรมวิธีการผลิต ถกูสุขอนามยั มีระบบการควบคมุคณุภาพ ได้รับรองมาตรฐาน มีความ
นา่เช่ือถือ 

2.2 รูปแบบ (Style) ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีการ
แข่งขนักันด้านรูปแบบของผลิตภัณฑ์ จึงท าให้ผลิตภัณฑ์หลายแบบ มีรูปแบบท่ีสวยงาม ทนัสมยั 
ง่ายตอ่การใช้ และสะดวกในการพกพา และมีความหลากหลาย เชน่ โฟม ครีม เจล สบู ่เป็นต้น 

2.3 การบรรจภุณัฑ์ (Packaging) ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย มีการพฒันาระบบการบรรจภุณัฑ์ให้ปลอดภยั และมีการปรับเปล่ียนบรรจภุณัฑ์ให้ทนัสมยั 
เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ให้นา่เช่ือถือและสร้างความแตกตา่งให้กบัตวัผลิตภณัฑ์ 

2.4 ตราสินค้า (Brand) ในตลาดผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย มีการตราสินค้าท่ีผู้บริโภครู้จกัดี จดจ าง่ายและเป็นช่ือท่ีตดิปากลกูค้า 

3. ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected product) หมายถึง กลุ่มของคณุสมบตัิและ
เง่ือนไขท่ีผู้ ซือ้คาดหวังท่ีจะได้รับ การเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวังจะค านึงถึงความพึงพอใจของ
ลกูค้าเป็นหลกั (Customer’s satisfaction) เช่น สิ่งท่ีผู้บริโภคคาดหวงัวา่จะได้รับจากผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย โดยช่วยลดปัญหาผิวแพ้ง่าย เพิ่มความชุ่มชืน้ และช่วยบ ารุง
ผิวหน้า 

4. ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติม หรือ
บริการท่ีผู้ ซือ้จะได้รับควบคู่กับการซือ้สินค้า ประกอบด้วย บริการก่อนและหลังขาย  ส่วนใหญ่
บริษัทจะจดัผลิตภณัฑ์ควบโดยมอบให้คนกลางในรูปแบบตา่ง ๆ ดงันี ้
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4.1 การตดิตัง้ (Installation) 
4.2 การขนสง่ (Transportation) 
4.3 การรับประกนั (Insurance) 
4.4 การให้สินเช่ือ (Credit) 
4.5 การให้บริการอ่ืน ๆ (Services) เช่น การจัดแสดงสินค้าให้กับคนกลาง 

และมีบริการขนสง่ผลิตภณัฑ์โดยรถของบริษัท 
5. ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณ ฑ์  (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติ

ผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพฒันาเพ่ือตอบสนองความต้องการลกูค้าในอนาคต เชน่ มี
การใช้ส่วนผสมท่ีเป็นธรรมชาติ ในผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า และมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้าโดยรวบรวมคณุสมบตัทิัง้ Cleansing และ Cleanser เข้าด้วยกนั 

ในงานวิจยัเร่ืองนีไ้ม่ได้ศกึษาผลิตภณัฑ์ควบ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้าไม่
มีการเสนอให้เพิ่มเติมควบคู่กับรายการผลิตภณัฑ์ เช่น การติดตัง้ การบ ารุงรักษา หรือการบริการ
หลงัการซือ้ ซึง่จะเหมาะกบัสินค้าพวกกลุม่เคร่ืองใช้ไฟฟ้ามากกวา่ 

คุณสมบัตทิี่ดีขององค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
การสร้างสินค้าและบริการจะเก่ียวข้องกบัการก าหนดผลประโยชน์ท่ีจะน าเสนอโดย

ตดิตอ่ส่ือสารและสง่มอบผลประโยชน์ท่ีให้แก่ ผู้บริโภคผา่นทางคณุสมบตัขิองผลิตภณัฑ์ทางด้าน
คณุภาพของผลิตภณัฑ์ มีดงันี ้ 

1. รูปแบบของสิน ค้า  ห รือ  ลักษณ ะทางกายภาพของสิน ค้า (Physical 
Characteristics of Goods) เป็นลักษณะท่ีลูกค้าสามารถมองเห็นได้ สามารถรับรู้ด้วยประสาท
สมัผสัทัง้ 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง สมัผสั 

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (product quality) เป็นการวัดการท างาน และวัด
ความคงทนของผลิตภัณฑ์ เกณฑ์ในการวดัคณุภาพหลกัความพึงพอใจของลกูค้าและคณุภาพท่ี
เหนือกว่าคูแ่ขง่ขนั ถ้าสินค้าคณุภาพต ่า ผู้ ซือ้จะไมท่ าการซือ้ซ า้ ถ้าสินค้าราคาสงูไปเกินอ านาจการ
ซือ้ของผู้บริโภค สินค้าก็ไม่สามารถท าการขายได้ และ สินค้าควรมีคุณภาพระดบัใดบ้าง และมี
ต้นทุนเท่าไร จึงเป็นท่ีพอใจของผู้บริโภค รวมถึงคุณภาพของสินค้าต้องมีความสม ่า เสมอและมี
มาตรฐานเพ่ือท่ีจะสร้างการยอมรับ และเกิดความเช่ือถือท่ีมีตอ่ตวัสินค้าทกุครัง้ท่ีซือ้ ดงันัน้ ผู้ผลิต
จงึต้องมีการควบคมุคณุภาพสินค้า (Quality Control) อยูเ่สมอ 

3. ราคาของสินค้า (Price) เป็นเงินท่ีบุคคลจ่ายเพ่ือซือ้สินค้า หรือบริการ ซึ่ง
สามารถแสดงเป็นมูลคา่ (Value) ท่ีผู้บริโภคจ่ายเพ่ือแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีได้รับจากสินค้า 
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หรือบริการ ซึ่งราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค การตดัสินใจตัง้ราคานัน้จะต้องมี
ความสอดคล้องกับปรัชญา หรือแนวคิดทางการตลาด การตดัสินใจด้านราคาไม่จ าเป็นว่าต้องมี
ราคาสงูหรือราคาต ่าแตเ่ป็นราคาท่ีผู้บริโภคมองเห็นว่า สินค้ามีคณุค่าสามารถตัง้ราคาสงู ได้และ
การปรับราคาขึน้หรือราคาลงจะต้องพิจารณาถึงความออ่นไหว ด้านราคาของผู้บริโภคด้วย 

4.ช่ือเสียงของสินค้า หรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ค า (Term) สัญลักษณ์
(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือส่วนประสมของสิ่งของดังกล่าว เพ่ือระบุถึงสินค้าและ
บริการของผู้ขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุ่มของผู้ขายเพ่ือแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคตอ่ผลิตภัณฑ์บางชนิดนัน้ ขึน้อยู่กับช่ือเสียงของผู้ขาย หรือตราสินค้า
โดยเฉพาะสินค้าท่ีเจาะจงซือ้ เช่น กระเป๋าหลุยส์วิกตอง เสือ้เวอร์ซาเช่ ซึ่งเป็นสินค้าท่ีผู้ บริโภค
ตดัสินใจซือ้ด้วยเหตผุลด้านจิตวิทยาไม่ใช่เหตผุลทางด้านเศรษฐกิจ หรือประโยชน์ท่ีได้รับจากตรา
สินค้า ด้วยเหตนีุเ้องจงึต้องมีการพฒันาตราสินค้า 

5. บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องในการออกแบบ และ
การผลิตสิ่งบรรจหุรือสิ่งท่ีห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจภุณัฑ์เป็นตวัท่ีท าให้เกิดการรับรู้ คือ การมองเห็น
สินค้า เม่ือลูกค้าเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑ์ ก็จะน าไปสู่การจงูใจให้เกิดความต้องการซือ้ และ
เกิดการตัดสินใจซือ้ในท่ีสุด ดังนัน้บรรจุภัณฑ์จึงต้องโดดเด่นโดยอาจจะแสดงถึงต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์สินค้านัน้ 

6. การออกแบบผลิตภัณฑ์ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวข้องกับรูปแบบ ลักษณะ 
การบรรจุหีบห่อ ซึ่งปัจจัยเหล่านีจ้ะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภค ดังนัน้การ
ออกแบบจึงมีความส าคัญมากส าหรับสินค้าต่างๆ ดังนัน้ ผู้ ผลิตท่ีมีความเช่ียวชาญด้านการ
ออกแบบจึงต้องศกึษาความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือออกแบบสินค้าท่ีมีความดงึดดูใจและให้เป็น
ท่ีต้องการของผู้บริโภค นอกจากนีก้ารออกแบบยังใช้เป็นหลักเกณฑ์ท าให้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความ
แตกตา่ง โดยค านงึถึงเหตผุลจงูใจให้ลกูค้าซือ้สินค้าซึง่มีทัง้ด้านเหตผุล และด้านอารมณ์ 

7. การ รับป ระกัน  (Warranty) คื อ  ก าร รับป ระกันสิ น ค้ า  (Guarantee) มี
ความหมายตา่งกนั ดงันี ้

7.1 การรับประกัน หรือใบรับประกัน เป็นเอกสารซึ่งมีข้อความท่ีระบุถึงการ
รับประกันสินค้าซึ่งผู้ ผลิต หรือผู้ ขายจะชดเชยให้กับผู้ ซือ้ เม่ือผลิตภัณฑ์ไม่สามารถท างานได้ใน
เวลาท่ีก าหนด การรับประกันเป็นเคร่ืองมือในการแข่งขันโดยเฉพาะสินค้าประเภท รถยนต์ 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองจกัร เพ่ือเป็นการลดความเส่ียงจากการซือ้สินค้าของลูกค้ารวมถึงการสร้าง
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ความเช่ือมั่น ฉะนัน้ การเสนอการรับประกันสินค้าแบบเป็นลายลักษณ์อักษร หรือด้วยค าพูด
โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบปุระเด็นส าคญั 3 ประเดน็ 

7.1.1 การรับประกันจะต้องให้ข้อมูลท่ีสมบูรณ์ว่าผู้ ซือ้จะร้องเรียนท่ีไหน 
กบัใครอยา่งไร เม่ือสินค้ามีปัญหา  

7.1.2 การรับประกนัจะต้องให้ผู้บริโภคทราบลว่งหน้าก่อนการซือ้  
7.1.3 การรับประกนัจะต้องระบเุง่ือนไขการรับประกนัทางด้านระยะเวลา 

ขอบเขตการรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
7.2 การรับประกันสินค้าหรือบริการ เป็นข้อความท่ียืนยันว่าผลิตภัณฑ์

สามารถท างานได้เป็นท่ีนา่พอใจ หรือ มีการประกนัวา่สินค้าใช้ไมไ่ด้ยินดีคืนเงิน 
8. สี (Color) สีของผลิตภณัฑ์เป็นสิ่งเชิญชวน และจงูใจให้เกิดการซือ้ เพราะสีท า

ให้เกิดอารมณ์ทางด้านจิตวิทยา เคร่ืองมือทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นสถานบนัเทิงต่างๆก็ใช้สีเข้า
มาช่วยอย่างมาก หรือแม้กระทัง่ การโฆษณาการส่งเสริมการขายต่างๆ ก็ใช้สีเข้ามาช่วยจึงท าให้
เกิดการรับรู้ ท าให้โดดเดน่ เป็นลกัษณะความต้องการทางด้านจิตวิทยาของมนษุย์ท่ีวา่สินค้าแตล่ะ
ชิน้จะมีการตดัสินใจ คือ สี 

9. การให้บริการ (Service) การตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคบางครัง้ก็ขึน้อยู่กับ
นโยบายการให้บริการแก่ลูกค้าของผู้ ขายหรือผู้ ผลิต เช่น ผู้ บริโภคมักจะซือ้สินค้ากับร้านค้าท่ี
ให้บริการดีและถกูใจ ในปัจจบุนัผู้บริโภคมีแนวโน้มจะเรียกร้องบริการจากผู้ขายมากขึน้ 

10. วตัถุดิบ (Raw material) หรือ วสัดุท่ีใช้ในการผลิต ผู้ ผลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้
วัตถุดิบ หรือ วัสดุหลายอย่างในการผลิต ซึ่งในการตัดสินใจเร่ืองนี ้ผู้ ผลิตต้องค านึงถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคว่ามีความพอใจแบบใด ตลอดจนถึงการพิจารณาเร่ืองต้นทนุในการผลิต และ
ความสามารถในการจดัหาวตัถดุบิด้วย 

11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระผลิตภัณฑ์ 
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ เป็นประเด็นท่ีส าคญัมากท่ีธุรกิจต้องเผชิญและ
ยงัเป็นประเด็นปัญหาด้านจริยธรรมทัง้ธุรกิจ และผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ปลอดภัยท าให้ผู้ ผลิต 
หรือผู้ขายเกิดภาระจากผลิตภณัฑ์ ซึ่งเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท าให้เกิดการท าลาย หรือเป็น
อนัตรายส าหรับผู้ผลิตท่ีต้องรับผิดชอบ ซึง่ในประเดน็นีเ้ป็นสาเหตท่ีุท่ีท าให้ธุรกิจต้องการรับประกนั 

12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดขึน้จะต้องค านึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยีนัน้ ผลิตภัณฑ์จ านวนมากในตลาด จะต้องมีการออกแบบท่ีได้
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มาตรฐาน และมาตรฐานเหลา่นีมี้การควบคมุโดยสมาคมผู้ประกอบอาชีพและหนว่ยงานรัฐบาลทัง้
ในระดบัประเทศและระดบัโลก 

13. ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้อง
กับความคาดหวงัของลูกค้าและสามารถน าไปใช้ได้ในทางท่ีดีในทางปฏิบตัิโดยไม่เกิดปัญหาใน
การใช้ 

14. คณุคา่ของผลิตภณัฑ์ (Product value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีได้รับจาก
การใช้ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้บริโภคต้องเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในการใช้
ผลิตภณัฑ์ท่ีสงูกวา่ต้นทนุท่ีผู้บริโภคซือ้ 

15. ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ผู้ ซือ้สว่นมากพอใจท่ีจะเลือกซือ้สินค้า
ท่ีมีให้เลือกมากในรูป ของ สี กลิ่น รส ขนาด การบรรจุหีบห่อ แบบ ลักษณะ และคุณภาพ 
เน่ืองจากผู้บริโภคมีความต้องการท่ีแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้จ าหน่ายจ าเป็นต้องมีสินค้าให้เลือกมาก
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนัได้ดียิ่งขึน้ 

จากแนวคิดและทฤษฎีด้านผลิตภัณฑ์ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ท่ีกล่าวมาข้างต้น 
ผู้วิจยัได้น ามาใช้เป็นแนวทางในการค้นหาค าตอบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรม ผู้วิจยัได้
ตัง้สมมตฐิานวา่ระดบัผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ประโยชน์ผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ี
คาดหวงั ศกัยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้ส่ือโฆษณา 

มาลินี มาลีคล้าย (2554) ทฤษฎีการรับรู้ (Perception Theory) การรับรู้เป็นพืน้ฐานท่ี
ส าคัญของแต่ละบุคคล เพราะการตอบสนองพฤติกรรมใด ๆ จะขึน้อยู่กับการรับ รู้จาก
สภาพแวดล้อมของตนและความสามารถในการแปลความหมายของสภาพตอนนัน้ ๆ ดงันัน้ การ
เรียนรู้ท่ีมีประสิทธิภาพจงึขึน้อยูก่บัสิ่งเร้าและปัจจยัการรับรู้ท่ีมีประสิทธิภาพ  

รัจรี นพเกต ุ(2540) ได้กล่าวถึงการรับรู้ว่า การรับรู้ คือ ขบวนการประมวลและตีความ
ข้อมลูตา่งๆ ท่ีอยู่รอบๆ ตวัเราโดยผ่านอวยัวะรับความรู้สึก สิ่งมีชีวิตทกุชนิดจะมีความรู้สึกตอบโต้
ตอ่สิ่งท่ีมากระตุ้น หรือการแสดงออกและตวักระตุ้นอาจซบัซ้อนยิ่งขึน้ 

วชิระ ขินหนองจอก (2553) การรับรู้ หมายถึง การรู้สึก หรือ การสัมผัส ท่ีได้รับการ
ตีความให้เกิดความหมายแล้ว โดยการรับรู้เป็นผลมาจาการท่ีมนษุย์ใช้อวยัวะรับสมัผสั (Sensory 
Motor) ซึง่เรียกวา่ เคร่ืองรับ (Sensory) ทัง้ 5 ชนิด คือ ตา ห ูจมกู ลิน้ และผิวหนงั  
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การรับรู้ หมายถึง กระบวนการแต่ละบุคคล ท่ีตีความเก่ียวกบัสิ่งท่ีกระตุ้น มากระทบทัง้
ประสาทสัมผัสทัง้ 5 ประกอบด้วย ตา หู จมูก ลิน้และกายสัมผัส เพ่ือสร้างภาพท่ีมีความหมาย
ออกมา โดยแต่ละบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้นเดียวกัน จะแสดงการเลือก และตีความหมายท่ีแตกต่าง
กนั กระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคล เก่ียวข้องกับความต้องการ ค่านิยม และความคาดหวงั ตวั
แปรเหลา่นีจ้ะสง่ผลตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550)  

คณุลกัษณะการรับรู้ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค มีดงันี ้
1. การตอบสนองของผู้บริโภคจะขึน้อยู่กบัการรับรู้ โดยผู้บริโภคจะมีการตอบสนอง

ตอ่สิ่งตา่งๆแตกต่างกนั ขึน้อยู่กบัความต้องการของแตล่ะบคุคล รวมทัง้ประสบการณ์ในอดีตและ
ปัจจบุนัท่ีสง่ผลท าให้เกิดการรับรู้แตกตา่งกนั และน าไปสูพ่ฤตกิรรมการบริโภคท่ีแตกตา่งกนั 

2. การรับรู้เก่ียวข้องกบัแรงจงูใจผู้บริโภค ความต้องการ แรงจงูใจ การรับรู้ของบคุคล
จะมีความสมัพนัธ์กนั 

3. การรับรู้ของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงได้ เม่ือได้รับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง มีการตีความหมาย
และรับรู้สามารถเปล่ียนแปลงตามสภาพสิ่งแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงไป เชน่ การโฆษณาสิ่งใหม่ๆ  

4. การรับรู้ของผู้บริโภคเป็นเร่ืองสว่นตวัท่ีแตกตา่งกนั แม้จะรับรู้ข่าวสารเร่ืองเดียวกนั 
แตเ่กิดการรับรู้ท่ีแตกตา่งกนัได้  

5. ระดบัต ่าสุดท่ีบุคคลรับรู้ได้ หมายถึง ระดบัต ่าสุดซึ่งแต่ละบุคคลสามารถสัมผัส
ด้วยความรู้สกึได้เม่ือได้รับสิ่งกระตุ้น 

(ธงชัย สันติวงษ์, 2549) การรับรู้และกลไกลของกระบวนการเปรียบเทียบกับประเภท
ความหมาย เป็นสว่นส าคญัของความเข้าใจตา่งๆ แยกพิจารณา ดงันี ้

1. การพิจารณาถึงกลไกในการรับ หรือการรับเข้าสัมผสั โดยสัมพันธ์ไปถึงการรับรู้
และเข้าใจ 

2. การพิจารณาถึงวิธีการแปลงความหมายสิ่งท่ีรับเข้ามา และการเปรียบเทียบ 
3. การพิจารณาถึงอิทธิพลด้านหนึ่งท่ีมีผลต่อความเข้าใจ คือ ปัจจัยเก่ียวกับ

ตวักระตุ้น 
4. การพิจารณาถึงปัจจัยด้านหนึ่งท่ีมีผลต่อความเข้าใจ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น 

สิ่งจงูใจ ลกัษณะทา่ทาง และทศันคต ิ
วุฒิ สุขเจริญ (2555) การรับรู้ มีความเก่ียวข้องกับการะบวนการประมวลผลข้อมูล ซึ่ง

แบ่งได้ 4 ระยะ คือ การสัมผัสกับสิ่งกระตุ้น การให้ความสนใจ การแปลความหมาย  และการ
จดจ า ใน 3 ระยะแรก เป็นองค์ประกอบของการรับรู้ เร่ิมจากการสมัผสัสิ่งกระตุ้น เกิดขึน้เม่ือมีสิ่ง
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กระตุ้นหรือสิ่งเร้า เช่น ปา้ยโฆษณา เสียงโฆษณา เข้าสู่ประสาทสมัผสัของผู้บริโภค โดยผู้บริโภค
จะสนใจมากหรือน้อยนัน้ ขึน้อยูก่บัสิ่งกระตุ้นนัน้มีความเก่ียวข้องกบัผู้บริโภคมากน้อยเพียงใด  

การรับรู้ของแต่ละบุคคลจะขึน้อยู่กับปัจจัยภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความ
ต้องการ อารมณ์และปัจจยัภายนอก คือ สิ่งกระตุ้น ซึง่จะมีเง่ือนไขท่ีแตกตา่งกนัในแตล่ะบคุคล จึง
ท าให้เกิดการรับรู้ท่ีแตกตา่งกนั ซึง่ขัน้ตอนในการรับรู้ สามารถแบง่ออกได้ 4 ขัน้ตอน ดงัรูป 

 
ภาพประกอบ 7 ขัน้ตอนในการรับรู้ (Perception Process) 

 
ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2546). การบริหารการตลาดยคุใหม ่(ฉบบัปรับปรุงใหมล่า่สดุ). 

กรุงเทพฯ: ดวงกมลสมยั ผู้จดัจ าหนา่ย. 

 

1. การเปิดรับข้อมูลท่ีได้เลือกสรร (Selective explosure) เกิดขึน้เม่ือผู้ บริโภคเปิด
โอกาสให้ข้อมลูเข้ามาสูต่วัเอง 

2. การตัง้ใจรับข้อมูลท่ีได้เลือกสรร (Selective attention) เกิดขึน้เม่ือผู้บริโภคตัง้ใจ
รับสิ่งกระตุ้นอย่างใดอย่างหนึ่ง นกัการตลาดจะต้องสร้างงานทางด้านการตลาดให้มีลกัษณะโดด
เดน่ นา่สนใจ เพ่ือท าให้ผู้บริโภคกลุม่เปา้หมายเกิดความตัง้ใจรับข้อมลูขา่วสาร 

3. ความเข้าใจในข้อมลูท่ีได้เลือกสรร (Selective comprehension)  
4. การเก็บรักษาข้อมลูท่ีได้เลือกสรร (Selective retention) 

ในการสร้างส่ือโฆษณาในส่ือสิ่งพิมพ์ พบว่า ขนาดของโฆษณาและสีท่ีใช้ ท าให้ผู้บริโภค
เกิดการรับรู้จากการมองเห็นท่ีแตกต่างกัน จากผลการวิจัยท่ีให้ผู้บริโภคดูโฆษณาต่างในขนาด
ตา่งๆกนั และวดัคะแนนการสงัเกตโดยเฉล่ีย พบว่าการโฆษณาแบบสองหน้า จะได้คะแนนเท่ากบั 
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55 คะแนน โฆษณาแบบเดียวได้คะแนนเท่ากับ 40 คะแนน แต่เม่ือใช้โฆษณาท่ีไม่เต็มหน้าจะได้
คะแนนเพียง 24 คะแนน ซึง่น้อยกวา่โฆษณาแบบเดียวเกือบเทา่ตวั                                                      

เม่ือทดลองโดยใช้สี และภาพขาวด า เปรียบเทียบระหว่างโฆษณาแบบหน้าเดียวและ
แบบ 2 หน้า พบว่า โฆษณาแบบ 2 หน้าท่ีเป็นภาพสีจะได้คะแนนสูงท่ีสุดเท่ากับ 179 คะแนน 
รองลงมา ได้แก่ โฆษณาแบบหน้าเดียวแตเ่ป็นภาพสี ได้คะแนนเท่ากบั 145 คะแนน โฆษณาแบบ
สองหน้าเป็นภาพขาว-ด า ได้คะแนนเท่ากบั 117 คะแนนและโฆษณาแบบหน้าเดียวเป็นภาพขาว-
ด า ได้คะแนน้อยสดุ 100 คะแนน 

กระบวนการของการรับรู้ 
ฉัตราพร เสมอใจ (2550) ได้กล่าวถึงกระบวนการของการรับรู้ของผู้ บริโภค ว่าเป็น

จดุเร่ิมต้นของการแสดงพฤติกรรมต่างๆ ซึ่งแต่ละบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกัน ตัง้แต่การเปิดรับ
ข้อมลู จะส่งผลต่อการความรู้สึกนึกคิด ตดัสินใจ และแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม ซึ่งสามารถแบ่ง
ออกเป็น 4 ขัน้ตอนดงันี ้

1. การถ่ายทอดความรู้สึก คือการเปิดรับข้อมลูจากสิ่งต่างๆท่ีกระตุ้นประสาทสมัผสั
ทัง้ 5 และเลือกข้อมลูท่ีสนใจ 

2. การจ าแนกรายละเอียดของความรู้สึก คือ การน าสิ่งท่ีตนสนใจ มาแยกแยะ
ความรู้สกึท่ีเกิดขึน้ในใจ ทัง้ความรู้ และประสบการณ์ของผู้บริโภค 

3. ความเข้าใจในสิ่งท่ีเกิดขึน้จากสิ่งท่ีรับรู้ คือ ความเข้าใจในข้อมลูท่ีได้รับมา ตีความ
จากความเช่ือ ทศันคตแิละประสบการณ์ในสิ่งท่ีได้รับรู้มา 

4. รักษาข้อมลู สามารถจดจ าข้อมลูท่ีได้รับและน าไปสูก่ารตดัสินใจ 
เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้กลา่วถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ของมนษุย์ ไว้ดงันี ้

1. องค์ประกอบทางด้านเทคนิค (Technical Factors) ประกอบด้วย 
1.1 ขนาด (Size) ผู้บริโภคมกัรับรู้ว่าของขนาดใหญ่ต้องมีราคาแพงกวา่ คณุภาพ

ดีกวา่เหนือกวา่ของท่ีมีขนาดเล็ก  
1.2 สี (Color) สีนัน้จะบ่งบอกถึงบุคลิกลักษณะของบุคคลได้ ซึ่งแต่ละสีจะมี

ความหมายในตวั เชน่ สีเขียว คือ ความปลอดภยั ธรรมชาต ิสีแดง คือ ความร้อน ต่ืนเต้น 
1.3 ความเข้ม (Intensity) หมายถึง ความเข้มของการโฆษณา 
1.4 การเคล่ือนไหว (Movement) ส่วนใหญ่จะเป็นการโฆษณาทางโทรทศัน์ เพ่ือ

จงูใจให้เกิดการเปิดรับขา่วสารและความสนใจในขา่วสาร 
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1.5 ต าแหน่ง (Position) ต าแหน่งของตราสินค้าจะเห็นได้จากตราสินค้าท่ีเป็น
สปอนเซอร์โฆษณา 

1.6 ความแตกตา่ง (Contrast) เพ่ือต้องการสร้างความแตกตา่งจากผู้แขง่ขนั 
1.7 การจับแยก (Isolation) การแยกออกมาย่อมมีความพิเศษ สังเกตได้จาก

สินค้าท่ีท าการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) สินค้าไมอ่ยูใ่นชัน้วางของปกติ แตเ่ป็นสินค้าใน
กองโชว์พิเศษ ซึง่แยกตวัออกมา 

2. ความพร้อมทางด้านสมองของผู้ บริโภค (Mental Readiness of Consumer to 
Perceive) 

2.1 ความฝังใจหรือการยึดมั่น (Perceptual Fixation) เป็นความฝังใจท่ีจะมอง
เชน่นัน้ เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกบัภาพพจน์ (Image) 

2.2 ความในการมอง (Perceptual Habit) หมายถึง นิสยัการมองของบคุคล บาง
คนมองโลกในแง่ร้าย บางคนมองโลกในแง่ดี 

2.3 ความมั่นใจและความรอบคอบ (Confidence and Caution) ถ้าเป็นคน
มัน่ใจตวัเอง เม่ือมีคนมาชวนให้ท าอะไร หรือซือ้อะไรแล้วซือ้ เม่ือมีคนมาทกัวา่ไมก่ลวั หรือท าอยา่ง
นัน้ ผู้ ท่ีมัน่ใจ ในตนเองก็ตอบวา่ “คนอยา่งฉนัมองอะไรไมผ่ิด” 

2.4 ความใส่ใจ (Attention) การมองแบบใส่ใจกับไม่ใส่ใจจะเป็นสิ่งท่ีมองไม่
เหมือนกนั ผู้ใสใ่จก็จะมองเห็นรายละเอียดเล็กน้อย แตผู่้ ท่ีไมใ่สใ่จจะมองไมเ่ห็นสิ่งเหลา่นัน้ 

2.5 โครงสร้างในสมอง (Mental set or track of mind) หมายถึง เรามองอะไร 
อยา่งไร ท่ีไหน บางคนคดิไมดี่ เราพดูธรรมดา แตเ่ราตีความไปในทางไมดี่ 

2.6 ความคุ้นเคย (Familiarity) ความใกล้ชิดก่อให้เกิดความช่ืนชอบขึน้มาได้ 
2.7 ความคาดหวงั (Expectations) เป็นความคาดหวงัของบคุคลตอ่สิ่งหนึง่สิ่งใด 

3. ป ระสบการณ์ ในอดีตของผู้ บ ริโภค  (Post Experience of the Consumer) 
ประสบการณ์ในอดีตเป็นเร่ืองส าคญั เพราะผู้บริโภคมกัจะใช้สินค้าไปตามคากลา่วและการบริการ
ท่ีดี 

4. สภาวะอารมณ์ (Mood) คือ ความพร้อมทางด้านจิตใจ ถ้าจิตใจไม่มีความพร้อม
จะไมเ่กิดผลใด ๆ สิ่งท่ีชว่ยอารมณ์ความรู้สกึได้ ได้แก่ แสง สี ดนตรี เวลา เป็นต้น 

5. ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรมมาจากการรับรู้ของผู้บริโภค (Social and Cultural 
Factors of Consumer Perception) ต้องเรียนรู้วัฒนธรรมของสังคมนัน้ เพราะแต่ละสังคมมี
วฒันธรรมท่ีแตกตา่งกนั 
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การศกึษาการรับรู้ของผู้บริโภค จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่า การ
รับรู้คือ การท่ีมนุษย์แสดงออกโดยพฤติกรรมทางประสาทสมัผสัทัง้ห้า หรือโดยพฤติกรรมทางใจ 
เช่น ความคิด ประสบการณ์ และทศันคติ หรือสิ่งเร้ากับการตอบสนอง เม่ือผู้บริโภคได้รับรู้ข้อมูล
ข่าวสารจากส่ือโฆษณา มีผลท าให้เกิดพฤติกรรมแสดงออกทางกายหรือความรู้สึกอย่างใดอย่าง
หนึ่งออกมา ซึ่งการท่ีผู้บริโภคได้รับรู้ถึงโฆษณาผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
นัน้ จัดเป็นกระบวนการอย่างหนึ่งของการรับรู้ของมนุษย์ เม่ือประชากรได้พบเห็น หรือได้ยิน
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ทางส่ือต่างๆ ท าให้ผู้บริโภคได้รับทราบว่า น่ีคือโฆษณาอะไร มี
รูปแบบเนือ้หาของโฆษณาเป็นเชน่ไร และเข้าใจได้วา่จดุมุง่หมายของการโฆษณานีคื้ออะไร 

ความหมายของส่ือโฆษณา 
พรจิต สมบตัิพานิช (2551) กล่าวว่า ส่ือ (Media) หมายถึง ช่องทางการส่ือสาร (Means 

of communication) ข้อมลูข่าวสาร และความบนัเทิงไปยงัผู้บริโภค ดงันัน้ ส่ือจงึท าหน้าท่ีให้ข้อมลู
ขา่วสาร (To inform)  

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช สาขาวิชานิเทศศาสตร์ (2549)  กล่าวว่า ส่ือโฆษณามี
ความส าคญัต่อการตลาดในฐานะท่ีเป็นช่องทาง (Channel) หรือ ชนิดของส่ือ (Vehicle) หรือ ส่ือ 
(Media) ท่ีจะน าข้อความท่ีผู้ โฆษณาอยากจะพูดไปยังผู้ บริโภคเป้าหมายของเขา นอกจาก
ความส าคญัในการเป็นส่ือกลางแล้ว ส่ือแต่ละส่ือยังมีความส าคญัต่อกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม
ตา่งกนั 

เม่ือผู้บริโภคต้องการทราบขา่วสารจะเปิดอ่านหนงัสือพิมพ์ เม่ือต้องการชมภาพยนตร์จะ
เปิดโทรทัศน์ กล่าวได้ว่าส่ือรายล้อมเราอยู่ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นส่ือโทรทัศน์ ส่ือวิทยุ ส่ือ
หนงัสือพิมพ์ ส่ือนิตยสาร ส่ือกลางแจ้ง และส่ืออ่ืนๆ นอกจากส่ือท าหน้าท่ีส่งข้อมูลข่าวสารทัว่ไป
แล้วส่ือยงัท าหน้าท่ีส่งข้อมลูข่าวสารท่ีเฉพาะไปยงัผู้บริโภคด้วย ซึ่งข้อมูลข่าวสารนีเ้ก่ียวกบัสินค้า
และบริการท่ีส่งในรูปแบบของข้อความและภาพท่ีเรียกว่า “โฆษณา” ลกัษณะของข้อความและ
ภาพโฆษณาจะสอดแทรกในรายการข้อมูลข่าวสารและบนัเทิงท่ีส่ือน าเสนอเพ่ือให้ผู้บริโภครู้ว่า
สินค้าและบริการนัน้มีขาย และขายอยู่ ท่ีใด สินค้าและบริการนัน้มีคุณประโยชน์อย่างไร ได้
ปรับเปล่ียนอยา่งไร มีสินค้าและบริการใดออกใหม่ 

ส่ือโฆษณา (Advertising media) นัน้หมายถึงช่องทางในการน าและพา (Carry and 
delivery) ข้อความโฆษณาจากผู้ โฆษณาไปยังกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการให้เห็นโฆษณา ดังนัน้ 
ชอ่งทางท่ีสามารถน าและพาข่าวสาร จึงมีหลากหลายรูปแบบและแตกตา่งกนัตามจดุประสงค์ของ
การใช้เพ่ือการโฆษณา กล่าวได้ว่ารูปแบบของส่ือเปล่ียนแปลงเร่ิมจากการใช้เสียงตะโกนเพ่ือขาย
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สินค้าและบริการในอดีตจนกระทั่งปัจจุบนัส่ือได้พัฒนาเปล่ียนรูปแบบท่ีทันสมัยสามารถติดต่อ
ทางไกลได้ อีกทัง้การติดต่อนัน้ท าได้ทันทีทันใด (Borderless and timeless) ซึ่งลักษณะการ
ตดิตอ่ส่ือสารท่ีไร้ขอบเขตท าให้เกิดได้ทกุท่ีในโลก สามารถติดตอ่ผ่านการส่ือสารระบบเครือขา่ยได้
อยา่งไมมี่ขอบเขต เชน่ ส่ืออินเตอร์เน็ต 

(เสรี วงษ์มณฑา, 2543) ส่ือโฆษณา เป็นการน าข่าวสารทางการตลาดจากผู้ ขายไปสู่
กลุม่ผู้บริโภคเปา้หมายอยา่งมีประสิทธิภาพ อาจแยกอธิบายได้ ดงันี ้

1. การเข้าถึงผู้บริโภคได้มากท่ีสุดตามความเหมาะสม คือ การสร้างการรับรู้อย่าง
กว้างขวางโดยไมท่ าลายความถ่ีของการเห็นโฆษณาท่ีต้องการ 

2. ความถ่ีสูงสุดท่ีเหมาะสม คือ การให้ผู้พบเห็นโฆษณาในระดบัหนึ่งโดยไม่ท าลาย
การเข้าถึงในระดบัหนึง่โดยไมท่ าลายการเข้าถึงในระดบัความกว้างขวางท่ีต้องการ 

3. การสูญ เปล่าน้อยท่ีสุด โดยพิจารณาเลือกส่ือท่ีผู้ เห็นโฆษณาของเราเป็น
กลุม่เปา้หมายท่ีแท้จริง 

ดังนัน้ ส่ือโฆษณาจึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง ต่อการเลือกใช้ส่ือท่ีเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย (กัลป์ยกร วรกุลลฎัฐานีย์ และพรทิพย์สัมปัตตะวนิช , 2551) ได้แบ่งส่ือโฆษณา
ออกเป็น 4 ประเภท คือ 

1. ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทย ุเป็นส่ือท่ีนิยมมากท่ีสดุ และสามารถ
เข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นส่ือท่ีมีทัง้ภาพและเสียง อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคอาจมี
กิจกรรมอ่ืนๆ ท าควบคู่ไปกบัการดโูทรทศัน์ หรือฟังวิทย ุท าให้ความสนใจในข่าวสารท่ีส่ือสารจาก
ส่ือดงักลา่วมีไมม่าก 

2. ส่ือสิ่งพิมพ์ ได้แก่ ส่ือหนงัสือพิมพ์ นิตยสาร อาจหมายความถึงส่ือทกุชนิดท่ีใช้การ
พิมพ์ ภาพ ข้อความลงไป เชน่ เสือ้ยดึ หมวก เป็นต้น ส่ือสิ่งพิมพ์มีความส าคญัอยา่งมาก เน่ืองจาก
เป็นส่ือท่ีให้รายละเอียดของสินค้าได้ดี และผู้ อ่านต้องใช้ความพยายามในการเปิดรับ ส่ือคือการ
อา่น ท าให้เกิดการจดจ าได้ดีกวา่ส่ืออ่ืนๆ 

3. ส่ือปฏิสมัพนัธ์ ได้แก่ ส่ืออินเตอร์เน็ต เป็นส่ือท่ีกลุ่มเปา้หมายสามารถมีการโต้ตอบ
กลับได้ทันท่ีท่ี เปิดรับข่าวสารทางส่ือ การติดต่อสามารถติดต่อได้อย่างรวดเร็ว และสร้าง
ความสมัพนัธ์ระหวา่ง 2 ฝ่ายได้เป็นอยา่งดี 

4. ส่ือสนบัสนุน ได้แก่ โรงภาพยนตร์ ส่ือนอกบ้าน ส่ือ ณ จุดขาย ส่ือสนับสนุนนีใ้ช้
เพ่ือส่ือสารเข้าถึงกลุม่เปา้หมายในพืน้ท่ีเฉพาะท่ีส่ืออ่ืนๆ ไมส่ามารถเข้าถึงได้อยา่งมีประสิทธิภาพ         
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(องอาจ ปทะวานิช, 2555) การโฆษณาเป็นการส่ือสารข้อมูลท่ีไม่ใช้บุคคล มีการเสีย
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและเป็นการจูงใจเก่ียวกับสินค้า บริการ และความคิด ลักษณะการ
โฆษณา ประกอบด้วย 

1. การตดิตอ่ส่ือสารโดยใช้ส่ือ ส่วนใหญ่จะเป็นการตดิตอ่ส่ือสารกบักลุ่มผู้ รับข่าวสาร
จ านวนมาก 

2. เสนอขายความคิด สินค้า และบริการ อยู่ในรูปแบบการแจ้งข่าวสาร การจูงใจให้
เกิดความต้องการ หรือเตือนความจ า 

3. สามารถระบุผู้ อุปถัมภ์รายการ คือ ผู้ ผลิตหรือผู้ จัดจ าหน่ายสินค้าท่ีโฆษณา ผู้
อปุถมัภ์รายการต้องเสียคา่ใช้จา่ยส าหรับส่ือโฆษณา     

ประเภทของส่ือโฆษณา 
ส่ือโฆษณาสามารถแบง่เป็นรูปแบบตา่ง ๆ ตามระบบเทคโนโลยีการส่ือสาร คือ 

1. ส่ือประเภทอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic media) หมายถึงส่ือท่ีส่งภาพเคล่ือนไหว
พร้อมเสียงหรือส่ือท่ีสง่เสียงเพียงอยา่งเดียว ได้แก่ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทยแุละส่ือเคเบลิทีวี 

2. ส่ือสิ่งพิมพ์ (Print media) หมายถึง ส่ือท่ีตีพิมพ์ ได้แก่ ส่ือหนังสือพิมพ์ และส่ือ
นิตยสาร 

3. ส่ือกลางแจ้ง (Outdoor media) หมายถึงส่ือท่ีอยูน่อกบ้าน ได้แก่ ส่ือกลางแจ้งท่ี
เคล่ือนท่ีได้ และส่ือกลางแจ้งท่ีเคล่ือนท่ีไมไ่ด้ 

3.1 ส่ือกลางแจ้งท่ีเคล่ือนท่ีได้ (Moveable outdoor media) 
3.2 ส่ือกลางแจ้งท่ีเคล่ือนท่ีไม่ได้ (Non movable outdoor media) ได้แก่ ส่ือปา้ย

โฆษณา (Billboard) ท่ีมีขนาดใหญ่ ป้ายท่ีมีขนาดเล็ก (Cut-out) และป้ายโฆษณาในเมือง (City-
vision) ส่ือป้ายโฆษณาท่ีหมนุได้ (Trivison) ส่ือปา้ยโฆษณาท่ีพกัผู้ โดยสาร (Bus shelter) ส่ือป้าย
โฆษณาหลอดไฟกะพริบ (Light electronic display board–LED) และส่ือปา้ยโฆษณาท่ีสนามบิน 
(Airport advertising) ปัจจุบันส่ือกลางแจ้งประเภทใหม่เกิดขึน้หลากหลายและอยู่ล้อมรอบ
ผู้บริโภคไม่ว่าอยู่ ณ แห่งใด (Ambient media) แล้วยงักลายเป็นส่ือท่ีผู้วางแผนส่ือโฆษณานิยมใช้
เพราะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายกลุ่มย่อยได้อย่างมีประสิทธิภาพท่ีส่ือดัง้เดิมไม่สามารถทาได้ อีกทัง้มี
อายุการใช้งานไม่ยาวนักเพราะอาจใช้เฉพาะกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง นอกจากนีผู้้ผลิตส่ือได้นา
ระบบเทคโนโลยีมาใช้เพ่ือให้ส่ือดงึดดูนา่สนใจและมีขนาดตามความต้องการใช้งาน ดงันัน้จึงกลา่ว
ได้ว่าส่ือนัน้ ๆ เกิดขึน้ทกุวนัตามความคิดสร้างสรรค์และระบบเทคโนโลยีของผู้ผลิต เชน่ ส่ือเลเซอร์
ท่ีแสดงเป็นภาพหรือตวัอกัษร การตกแตง่สินค้าเป็นรูปแบบตา่ง ๆ ขนาดใหญ่  
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4. ส่ืออ่ืน ๆ (Others) หมายถึง ส่ือประเภทส่งเสริมกิจกรรมการขาย เพ่ือเข้าถึง
ผู้บริโภคกลุ่มย่อย เช่น กลุ่มผู้ บริโภคท่ีซือ้สินค้าและบริการตามห้างสรรพสินค้า ซึ่งกล่าวได้ว่า
ลกัษณะของส่ือประเภทนีเ้ข้าถึงวิถีชีวิตและความเป็นอยู่หรือความนิยมชมชอบของกลุ่มเปา้หมาย
แต่ละกลุ่มได้ ปัจจบุนัผู้วางแผนส่ือโฆษณาหนัมาใช้ส่ือประเภทนีม้ากขึน้  เพราะราคาถูกกว่าและ
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคกลุม่ยอ่ยท่ีต้องการได้ ส่ืออ่ืน ๆ ได้แก ่

4.1 ส่ือโรงภาพยนตร์ (Cinema) หมายถึงส่ือภาพยนตร์ท่ีฉายอยู่ตามโรง
ภาพยนตร์ขนาดตา่ง ๆ 

4.2 ส่ือขายทางตรง (Direct response media) หมายถึง ส่ือท่ีเข้าถึงผู้ บริโภค
โดยตรงลักษณะของสินค้าและบริการท่ีเสนอขายผ่านส่ือขายตรงแตกต่างจากสินค้าและบริการ
ทัว่ไปคือเป็นสินค้าและบริการท่ีไม่มีวางขายตามห้างสรรพสินค้าหรือชอ่งทางการขายทัว่ไป ท าให้
การเสนอขายต้องเสนอราคาท่ีจะขาย และเน่ืองจากผู้บริโภคไม่เคยเห็นสินค้าและบริการมาก่อนจึง
ต้องรับประกันในการคืนสินค้าหรือคืนเงิน แล้วต้องบอกวิธีการสั่งซือ้หากผู้ บริโภคสนใจควรท า
อยา่งไร เชน่ บอกเบอร์โทรศพัท์และลกัษณะการจา่ยเงิน เพ่ืออานวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคส่ือ
ขายทางตรงได้ แก่  ส่ื อ โฆษณ าทางจดหมาย  (Direct Mail) ส่ื อ โฆษณ าทางโท รทัศ น์ 
(Telemarketing) ส่ือโฆษณาบนใบแทรก (Inserts) ส่ือโฆษณาบนส่ือสิ่งพิมพ์ (Print) ส่ือโฆษณา
ด้วยบคุคล (Door-to-door) และส่ือโฆษณาบนส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Media) 

4.3 ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย (Point of purchase – P.O.P) ได้แก่ 
4.3.1 ส่ือโฆษณา ณ จุดขายในห้างสรรพสินค้า ได้แก่ โฆษณาในโทรทัศน์

บริเวณจ่ายเงิน (Super mart TV) ป้ายโฆษณาติดท่ีชัน้วางสินค้า (Shelf vision) ปา้ยโฆษณาติดท่ี
พืน้ท่ีในซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือห้างสรรพสินค้า (Floor vision) ป้ายโฆษณาติดท่ีตู้แช่แข็งแนวนอน 
(Island Freezer) ป้ายโฆษณาติดท่ีตู้ แช่แข็งแนวตัง้ (Freezer door) มุมแสดงสินค้า (Block 
display) ปา้ยโฆษณาติดท่ีชัน้วางสินค้าบริเวณทางออก (Checkout vision) และเคร่ืองจ่ายคปูอง
อตัโนมตั ิ(Instant coupon machine) 

4.3.2 ส่ือโฆษณาแสดงสินค้า (Exhibitions) ได้แก่ โฆษณาด้วยบอลลนู (Sky 
impact design) โฆษณาแทรกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีห้างสรรพสินค้า (Magazine computer) 
โฆษณาบนตกึ (Tower vision) คือปา้ยโฆษณาทาด้วยสติกเกอร์ติดท่ีแผ่นกระจกของตกึสงูภายใน
เมืองท่ีมีการจราจรแออดั และโฆษณาท่ีลิฟต์ (Lift ad) ได้แก่ ส่ือโฆษณาภายในลิฟท์ (Inside lift 
ad) 
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4.4 ส่ืออินเตอร์เน็ต (Internet ad) คือโฆษณาผ่านส่ืออินเตอร์เน็ตในรูปแบบ
ตา่งๆ ลกัษณะท่ีดีของโฆษณาประเภทนี ้คือ การส่ือสารแบบปฏิสมัพนัธ์ 

 (วุฒิ  สุขเจริญ , 2555) ส่ืออินเตอร์เน็ต ท าให้เกิดรูปแบบใหม่ๆของการตลาด เช่น 
การตลาดบนอินเตอร์เน็ต หรือการตลาดออนไลน์ การส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตเป็นการส่ือสารท่ี
ส าคญั เพราะปัจจุบนัในการใช้ชีวิตประจ าวนั อินเตอร์เน็ตสามารถตอบสนองความต้องการด้าน
การส่ือสาร ทัง้ในด้านติดต่อผู้ อ่ืน การให้ข้อมูลข่าวสาร การให้ความบนัเทิงและการซือ้ขายสินค้า
และบริการ นอกจากนีย้งัเป็นเคร่ืองมือส่ือสารได้หลายรูปแบบ ตัง้แตส่ื่อสารแบบส่วนบคุคลจนถึง
การส่ือสารตอ่สาธารณชน การส่ือสารบนอินเตอร์เน็ต มี 6 รูปแบบ ได้แก่  

1. การสง่ขา่วสารแบบหนึง่ตอ่หนึง่ เชน่ การสง่จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 
2. การส่งข่าวสารแบบหนึ่งต่อหลายคน  เช่น การส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ไปยัง

สมาชิกกลุม่ทกุคนท่ีสนใจในเร่ืองเดียวกนั 
3. การกระจายขา่วจากฐานข้อมลู เชน่ กลุม่ขา่ว ท่ีเป็นการรวบรวมขา่วสารเฉพาะคน

ในกลุม่ 
4. การส่ือสารแบบ ณ เวลาจริง เชน่ การสนทนาผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 
5. การใช้คอมพิวเตอร์จากทางไกล เช่น เทลเน็ต ท่ีเป็นการใช้คอมพิวเตอร์ส่ือสาร

ทางไกล 
6. การรับสง่ข้อมลูจากทางไกล เชน่ การถ่ายโอนแฟ้มข้อมลูจากทางไกล 

จากการศึกษาของ พบว่าส่ืออินเตอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้มากกว่าส่ือ
โทรทัศน์และส่ือสิ่งพิมพ์ โดยการศึกษาถึงอิทธิพลของส่ืออินเตอร์เน็ตจะใช้แบบจ าลองท่ีเรียกว่า 
กรวยของการตดัสินใจซือ้ (The purchase decision funnel) ประกอบด้วยไปด้วย 3 ระยะ ได้แก่ 
ระยะการรับรู้เบือ้งต้น (Initial awareness) เป็นอิทธิพลของส่ือบนอินเตอร์เน็ตท าให้เกิดการรับรู้
ครัง้แรก (First learn) ระยะรวบรวมข้อมูล (Information gathering) เป็นระยะท่ีผู้บริโภครับข้อมูล
มาแล้วและอินเตอร์เน็ตท าให้ผู้ บริโภคมีความรู้เพิ่มมากขึน้ (Further leran) และระยะสุดท้าย 
ได้แก่ การตดัสินใจ (Purchase decision) ดงัภาพ 
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ภาพประกอบ 8 แบบจ าลองกรวยการตดัสินใจซือ้ จากอิทธิพลของส่ือบนอินเตอร์เน็ต 
 
ท่ีมา: วฒุิ สขุเจริญ. (2555). พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer behavior). กรุงเทพฯ: จี. พี. ไซ

เบอร์พรินท์. 

 
ส่ือท่ีผู้บริโภคสร้างขึน้บนอินเตอร์เน็ต 
ปัจจบุนัอินตอร์เน็ตได้มีการพฒันาจากเว็บไซค์ท่ีให้ผู้บริโภคได้แตอ่่านข้อความ ผู้บริโภค

สามารถสร้างหรือแบง่ปันข้อมลูกบัผู้บริโภคคนอ่ืน ๆได้ มีการแสดงความคิดเห็นกนัได้ ท าให้เกิดส่ือ
แบบใหม่ เรียกว่าส่ือท่ีผู้บริโภคสร้างขึน้บนอินเตอร์เน็ต (Consumer generated media) หรือส่ือ
เครือข่ายสงัคม (Social media) ซึ่งหมายถึง ข้อความ ภาพ เสียง วิดีโอ ท่ีผู้ ใช้อินเตอร์เน็ตได้สร้าง
ขึน้และน าไปเผยแพร่บนอินเตอร์เน็ต ท าให้เกิดการส่ือสารแบบบอกต่อบนอินเตอร์เน็ต เป็นการ
บอกต่อรูปแบบใหม่แทนท่ีผู้ บริโภคจะบอกต่อด้วยค าพูดจากปาก การบอกต่อบนอินเตอร์เน็ต
สามารถแพร่กระจายขา่วสารไปได้ในทัว่โลกและคงอยูไ่ด้นาน   

กิจกรรมท่ีผู้บริโภคท าบนอินเตอร์เน็ตสามารถแบง่ได้ 2 ประเภท คือ กิจกรรมการใช้เวลา 
ได้แก่ กิจกรรมการใช้เวลากับอินเตอร์เน็ตเพ่ือความบันเทิง เช่น การอ่านบทความ หาสถานท่ี
พักผ่อน เป็นต้น ส่วนกิจกรรมอีกประเภทหนึ่งของผู้ บริโภคบนอินเตอร์เน็ ต คือ กิจกรรมเพ่ือ
ประหยัดเวลา เช่น  การซื อ้สินค้าบนอินเตอร์เน็ตท่ีประหยัดเวลาในการเดินหาสินค้าใน
ห้างสรรพสินค้าได้ พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบนัไม่เพียงรับข้อมูลข่าวสารจากการส่ือสาร
การตลาดของธุรกิจเท่านัน้ แตผู่้บริโภคยคุใหม่นิยมรับข้อมลูข่าวสารจากส่ือท่ีผู้ บริโภคสร้างขึน้บน
อินเตอร์เน็ตมากกวา่ข้อมลูขา่วสารท่ีสง่มาจากธุรกิจ 

จากแนวคิดและทฤษฎีด้านส่ือโฆษณาของเสรี วงษ์มณฑา (2543) ท่ีกล่าวมาข้างต้น 
ผู้วิจยัสรุปได้ว่าส่ือโฆษณา หมายถึง ส่ือท่ีท าหน้าท่ีน าพาข่าวสารท่ีผู้ โฆษณาต้องการให้ผู้บริโภค 

การรับรู้ 

การรวบรวมข้อมลู 

การตดัสนิใจ 

การซือ้ 
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ได้รับรู้และเกิดความต้องการในสินค้า ส่ือโฆษณา แบ่งเป็นรูปแบบต่าง ๆ ได้แก่  ส่ือโฆษณา
ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง หรือส่ือโฆษณาอ่ืน  ๆ เช่น ส่ืออินเตอร์เน็ต ส่ือ
ทางตรง เป็นต้น ท าให้ผู้ บริโภคมีช่องทางการรับรู้ส่ือโฆษณาได้หลายช่องทาง  สามารถจูงใจ
หลากหลายรูปแบบกับกลุ่มผู้บริโภคได้ต่อเน่ือง ผู้ วิจัยเล็งเห็นว่าในปัจจุบนัการโฆษณาผ่านส่ือ 
โดยเฉพาะส่ืออินเตอร์เน็ต สามารถขยายการรับรู้ของผู้บริโภคได้มากขึน้ รับรู้ข้อมูลอย่างรวดเร็ว 
และมีการพฒันาด้านส่ือได้เร็วกวา่ส่ือประเภทอ่ืน ๆ ซึ่งเป็นส่ือใกล้ตวัท่ีผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย ท าให้
การตลาดประเภทนีจ้ึงเป็นการน าเสนอสินค้ารูปแบบหนึ่งท่ีช่วยให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้สินค้าได้
ง่ายขึน้ ดังนัน้วิจัยจึงได้ศึกษาในหัวข้อเร่ือง พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และตัง้สมมติฐานงานวิจยัว่า การรับรู้ส่ือ
โฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ  มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
4. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

4.1 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
กมล ชยัวฒัน์ (2551) พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆท่ีบุคคล

ตา่ง ๆ มีส่วนร่วมในการค้นหา การเลือก การซือ้ การใช้งาน การประเมินผลและการเลือกใช้สินค้า
และบริการ การตดัสินใจเลือกซือ้ คือ ผลจากขัน้ตอนต่าง ๆ ประกอบด้วย การค้นหาข้อมูลต่าง ๆ 
การเปรียบเทียบตราสินค้า การประเมิน และรวมกิจกรรมอ่ืน ๆ 

ดารา ทีปะปาล (2542) ได้ให้ค าจ ากดัความของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท า
ใด ๆของผู้ บริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการซือ้ การใช้สินค้าและบริการ รวมทัง้กระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ ซึ่งเป็นตวัก าหนดการกระท าดงักล่าว เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการ
ของผู้บริโภคเพ่ือให้ได้รับความพอใจ 

เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฎ์ (2549) ได้ให้ความหมายของค าว่าพฤติกรรมผู้บริโภค(Consumer 
Behavior) ว่าพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตล่ะบคุคลในการค้นหาการเลือกซือ้การใช้การ
ประเมินผลหรือจดัการกบัสินค้าและบริการซึง่ผู้บริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการ
ของตนเองได้โดยการศกึษาพฤติกรรมของผู้บริโภคมีความส าเร็จของธุรกิจและท าให้ธุรกิจสามารถ
สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและความสามารถในการค้นหา
วิถีทางแก้ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการของผู้บริโภคให้มีความสอดคล้องกับ
ความสามารถของกิจการทัง้ยงัชว่ยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีขึน้อยา่งตอ่เน่ือง 
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อดลุย์ จาตรุงคกลุ (2550) ได้ให้ค าจ ากดัความของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงกิจกรรม
ตา่ง ๆท่ีบคุคลกระท าเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการมาเพื่อใช้ในการบริโภค 

วุฒิ สุขเจริญ (2555) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กิจกรรมทัง้หมด
ของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการซือ้ การใช้ การทิง้สินค้าและบริการ รวมไปถึงอารณ์ จิตใจ และการ
ตอบสนองเชิงพฤตกิรรม ท่ีเกิดขึน้ลว่งหน้า ขณะใช้สินค้าและบริการ และภายหลงักิจกรรมนัน้ 

ชชูยั สมิทธิไกร (2558) ได้ให้ค าจ ากดัความของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท า
ของบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจเลือก การซือ้ การใช้ และการก าจดัสว่นท่ีเหลือของสินค้าหรือ
บริการตา่ง ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการและความปรารถนา พฤติกรรมเหล่านีส้ามารถอธิบาย
โดยละเอียดได้ ดงันี ้

การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤตกิรรมและกระบวนการทางด้านจิตใจของผู้บริโภค
ในการตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ ตัง้แต่การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การ
ตดัสินใจซือ้ 

การซือ้ หมายถึง การด าเนินการเพ่ือให้ได้มาซึง่สินค้าหรือบริการ 
การใช้ หมายถึง การท่ีผู้บริโภคน าสินค้ามาเพ่ือใช้ประโยชน์ตามท่ีมุง่หวงั 
การก าจัดส่วนที่เหลือ หมายถึง การน าสว่นท่ีเหลือของผลิตภณัฑ์กระท าในรูปแบบ

ตา่ง ๆ เชน่ การก าจดัทิง้ การน ากลบัมาใช้ใหม ่การน าไปผลิตใหม่ 
4.2 ปัจจัยก าหนดพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ชชูยั สมิทธิไกร (2558) ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมผู้บริโภคประกอบด้วยปัจจยัภายในและ

ปัจจยัภายนอก กลา่วโดยสงัเขปดงันี ้
ปัจจัยภายใน  ซึ่งเก่ียวข้องกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ บริโภค  ได้แก่ ปัจจัย

ดงัตอ่ไปนี ้
การรับ รู้  (Perception) หมายถึ ง  การเปิด รับ  ให้ความสนใจ  และแปล

ความหมายข้อมลูตา่งๆท่ีได้รับผา่นประสาทสมัผสัทัง้ห้า 
1. การเรียน รู้ (Learning) หมายถึง การท่ีบุคคลมีการเป ล่ียนแปลง

พฤตกิรรมของตนเอง อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ตา่ง ๆท่ีได้รับ 
2. ความต้องการและแรงจูงใจ (Needs and Motives) หมายถึง สิ่งท่ีท า

ให้บคุคลมีความปรารถนาท่ีจะกระท าสิ่งตา่ง ๆเพ่ือให้บรรลถุึงสิ่งท่ีต้องการ 
3. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคล เป็นสิ่ง

ก าหนดลกัษณะการมีปฏิสมัพนัธ์กบัสิ่งแวดล้อมหรือบคุคล 
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4. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมิน ซึ่งบ่งชีว้่าสิ่งนัน้ดี
หรือเลว นา่พอใจหรือไมน่า่พอใจ ชอบหรือไมช่อบ มีประโยชน์หรือเป็นอนัตราย 

5. ค่านิยมและวิถีชีวิต (Values and Lifestyles) โดยท่ีคา่นิยมนัน้หมายถึง
รูปแบบของความเช่ือท่ีแตล่ะบคุคลยดึถือเป็นมาตรฐานในการตดัสินใจและมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม
ของบุคคล ส่วนวิถีชีวิตหมายถึงรูปแบบการใช้ชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ 
และความคดิเห็น 

ปัจจัยภายนอก  คือสภาพแวดล้อมภายนอกตัวของผู้ บริโภค ซึ่งมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการบริโภค ได้แก่ปัจจยัตอ่ไปนี ้

1. ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลตัง้แต่สองคนขึน้ไปท่ีมีความเก่ียวข้อง
กนัทางสายเลือด หรือการแตง่งาน 

2. กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลท่ีมีอิทธิพลอย่างมากต่อ
พฤติกรรมของบุคคลหนึ่งๆโดยมุมมองหรือค่านิยมของกลุ่มอ้างอิงจะถูกน าไปใช้เป็นแนวทาง
ส าหรับการแสดงพฤตกิรรมตา่งๆของบคุคล 

3. วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการด าเนินชีวิตของกลุม่คนในสงัคม
ซึง่สะท้อนให้เห็นถึงความเช่ือ คา่นิยม ทศันคติ และแบบแผนพฤติกรรมท่ียึดถืออยู่ในสงัคม และมี
การถ่ายทอดจากรุ่นหนึง่ไปสูอี่กรุ่นหนึง่ 

4. ชั ้นทางสังคม (Social Class) หมายถึง การจ าแนกกลุ่มบุคคลในสังคม
ออกเป็นชัน้ๆ โดยบคุคลท่ีอยูใ่นชัน้เดียวกนัจะมีความคล้ายคลงึกนัในด้านคา่นิยม วิถีชีวิต 
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ภาพประกอบ 2 : ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2558) 

 
ภาพประกอบ 9 ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมผู้บริโภค 

 
ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร. (2558). พฤติกรรมผู้บริโภค (พิมพ์ครัง้ท่ี 5). กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพ์

แหง่จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
 

4.3 การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  เป็นการศึกษาว่ากลุ่มผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรใน

การด าเนินชีวิต  รวมถึงการตัดสินใจซือ้และใช้สินค้าและบริการอย่างไร  ซึ่งหลักการท่ีมี
ประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้ บริโภค คือ หลัก 6Ws 1H ท่ีต้องพิจารณาหลักต่าง ๆ 
เก่ียวกับตลาดเพ่ือให้ได้ค าตอบท่ีต้องการทราบตามหลัก 7Os ดังต่อไปนี ้(ฉัตราพร เสมอใจ, 
2550) 

1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) ผู้ บริโภคทุกคนอาจไม่ใช่
ลกูค้ากลุ่มเปา้หมายเสมอไป วตัถุประสงค์แรกในการศกึษาพฤติกรรมของผู้บริโภคก็เพ่ือหากลุ่มท่ี
ใช้สินค้าหรือบริการ หรือมีแนวโน้มท่ีจะใช้สินค้าหรือบริการนัน้ ๆ ซึ่งจะช่วยให้ทราบลักษณะ
กลุม่เปา้หมายท่ีแท้จริงของผลิตภณัฑ์ รวมถึงพฤตกิรรมในการซือ้และการใช้ของกลุม่เปา้หมาย  

วฒันธรรม 

ครอบครัว 

กลุ่มอา้งอิง 

ชั้นทางสงัคม 

การรับรู้ การเรียนรู้ 

ค่านิยม วิถีชีวิต 
ความตอ้งการ 

แรงจูงใจ 

ทศันคติ บุคลิกภาพ 
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2. ตล าด ซื ้อ อ ะไร  (What does the market buy?) ห ลั งจ ากส าม ารถ ระบุ
กลุ่มเปา้หมายท่ีชดัเจนได้แล้ว จึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพ่ือทราบถึงความต้องการ
ท่ีแท้จริงท่ีลูกค้าต้องการจากผลิตภัณฑ์ เป็นเสมือนการตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภค
กลุม่เปา้หมายกลุม่ใหญ่   

3. ท าไมจึงซือ้ (Why does the market  buy?) การวิเคราะห์ในหัวข้อนีจ้ะช่วยให้
ทราบถึงเหตุผลท่ีแท้จริงในการตัดสินใจซือ้ของลูกค้า เพ่ือสามารถน ามาเป็นแนวทางในการ
วางแผนจงูใจกลุม่เปา้หมาย เพ่ือให้สามารถตอบสนองเหตผุลท่ีท าให้ลกูค้าตดัสินใจซือ้ได้   

4. ใครมีส่วนร่วมในการซือ้ (Who participates in the buying?) ในการตดัสินใจ
ซือ้อาจมีบคุคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เพราะผู้ ท่ีท าหน้าท่ีซือ้อาจไม่ใช่ผู้ ท่ี
ใช้สินค้าโดยตรง อาจใช้ร่วมกนัหลายคน อาจไมมี่ความรู้เก่ียวกบัสินค้ามากนกัจึงต้องอาศยัผู้ รู้หรือ
กลุ่มของผู้ ซือ้เข้ามามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผู้ มีส่วนร่วมก็เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ
จัดท าโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุ้นการตัดสินใจ ซึ่งต้องพิจารณาว่าจะใช้กลุ่ม
อ้างอิงใดในการเข้าถึงกลุม่ผู้ใช้ หรือจะเข้าถึงกลุ่มผู้ ใช้โดยตรง หรือถ้าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผู้ ซือ้มีหน้าท่ี
ในการตดัสินใจให้กบัผู้ใช้ ธุรกิจอาจต้องมุน่เน้นท่ีกลุม่ผู้ ซือ้เป็นหลกั 

5. ซือ้เม่ือใด (When does the market buy?) ผู้ บ ริโภคจะมีพฤติกรรมในการ
บริโภคสินค้าและบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกันตามโอกาสท่ีจะใช้ ดังนัน้การวิเคราะห์
โอกาสในการซือ้ของลกูค้าจะชว่ยให้นกัการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และ
เตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินค้าท่ีมีการ
บริโภคมากในบางฤดกูาล  

6. ซือ้ที่ไหน (Where does the market buy?) เพ่ือทราบถึงแหล่งท่ีลกูค้านิยมหรือ
สะดวกท่ีจะไปซือ้ เพ่ือการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกค้าในแต่ละกลุ่ม เช่น  
นอกเหนือจากการจองคิวท่ีหน้าร้านโดยตรงด้วยพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่มีเวลาในการ
เดินทางเพ่ือจองคิวล่วงหน้ามากนักเน่ืองจากรถติด และต้องการความสะดวกสบาย การอาศัย
เคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์เพ่ือให้ลูกค้าสามารถจองคิวผ่านอินเทอร์เน็ต สามารถช่วยอ านวยความ
สะดวกและสร้างความพงึพอใจให้แก่ลกูค้าได้มากขึน้ เป็นต้น 

7. ซือ้อย่างไร (How does the market buy?)  เพ่ือทราบถึงการบริหารการซือ้ของ
ลูกค้าว่ามีขัน้ตอนการซือ้อย่างไร ตัง้แต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการค้นหาข้อมูลเพ่ือแก้ไขหรือลด
ปัญหานัน้ ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแก้ไขปัญหา และตดัสินใจซือ้อย่างไร จะช่วยให้ธุรกิจ
มีข้อมลูในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลกูค้าเปา้หมายให้มากท่ีสดุ เช่น 
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กลุ่มเป้าหมายในเขตกรุงเทพฯ มีความจ าเป็นและความต้องการความรวดเร็วและสะดวกสบาย 
ทางเลือกของกลุ่มเป้าหมายคือ การใช้บริการรถไฟฟ้า กลุ่มเป้าหมายจะท าการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติ ข้อดีและข้อเสียของแต่ละทางเลือก ถ้าลูกค้าต้องการความรวดเร็วและความ
สะดวกสบาย โดยไม่ค านึงถึงเร่ืองราคา การให้บริการท่ีสะดวกสบาย และการเดินทางในช่วงเวลา
ท่ีเหมาะสมกบัความต้องการของลกูค้า จงึเป็นแนวทางท่ีดีท่ีสดุในการจงูใจลกูค้ากลุม่นี ้  

4.4 การประเมินหลังการบริโภค 
ชูชัย สมิทธิไกร (2558) การประเมินหลังการบริโภคเป็นขัน้ตอนสุดท้ายของ

กระบวนการบริโภค โดยผู้บริโภคจะพิจารณาตดัสินว่าคณุภาพของสินค้าหรือบริการท่ีได้ใช้นัน้ มี
ความสอดคล้องกับความคาดหวงัของผู้บริโภคหรือไม่ หลงัจากการประเมินแล้ว ผู้บริโภคจะเกิด
ความรู้สกึพอใจหรือไมพ่อใจตอ่การบริโภคสินค้าหรือบริการนัน้ตามมา 

4.5 พฤตกิรรมของผู้บริโภคเม่ือเกิดความพงึพอใจ 
หากผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจหลงัจากท่ีได้ใช้สินค้าหรือบริการ มีความเป็นไปได้สงู

ท่ีจะมีการซือ้ซ า้เกิดขึน้ และหากการซือ้ซ า้ต่อมาหายๆครัง้ยังน าไปสู่ความพึงพอใจ ก็มีความ
เป็นไปได้สงูท่ีผู้ เกิดบริโภคจะเกิด “ความภกัดีตอ่ตราสินค้า” ซึ่งหมายถึงความรู้สึกผกูพนัทางจิตใจ
ท่ีผู้บริโภคมีตอ่ตราสินค้า (Quester et al, 2007) 

4.6 พฤตกิรรมของผู้บริโภคเม่ือเกิดความไม่พงึพอใจ 
เม่ือผู้ บริโภครู้สึกไม่พึงพอใจต่อสินค้าหรือบริการ อาจมีปฏิกิริยาและพฤติกรรม

ตามมาได้หลายรูปแบบ ผู้บริโภคอาจจะมีการกระท าบางสิ่งบางอย่างหรือไม่กระท าอะไรเลยก็ได้
เม่ือเกิดความไม่พึงพอใจ หากมีการกระท าบางอย่างอาจอยู่ในรูปแบบของ กระท าเป็นการส่วนตวั 
กระท าโดยตรง และกระท าให้สาธารณะรับรู้ 

การกระท าเป็นการส่วนตวัอาจเป็นรูปแบบของการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์นัน้ ๆหรือการ
เตือนให้เพ่ือนรับรู้ถึงปัญหา ส่วนการกระท าโดยตรงได้แก่ การร้องเรียนผู้ผลิตและการเรียกร้อง
ค่าชดเชย ส าหรับการกระท าให้สาธารณะรับรู้ ได้แก่ การฟ้องเรียกค่าชดเชยจากผู้ ผลิต การ
ร้องเรียนหนว่ยงานคุ้มครองผู้บริโภคของรัฐ 
5. แนวคิดและทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร์ 

ข้อมูลส่วนบคุคล หมายถึง ข้อมูลท่ีชีใ้ห้เห็นลกัษณะเฉพาะบคุคล รวมถึงความคิดเห็นท่ี
เก่ียวข้องกับบุคคล ท่ีสามารถบ่งบอกถึงตวับุคคลของเจ้าของข้อมูล อาจเป็นความลับหรือเป็น
ข้อมลูเร่ืองสว่นตวั (นคร เสรีรักษ์, 2548) 
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กรรณิการ์ เหมือนประเสริฐ (2548) ได้กล่าวไว้ว่า บุคคลแต่ละคนก็จะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกันออกไป ซึ่งพฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ีแสดงออกแตกต่างกันไปนัน้ มีสาเหตมุาจาก
ปัจจยัตา่ง ๆ ซึง่ได้แก่ อาย ุเพศ สถานภาพ  

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อาย ุเพศ 
รายได้ การศึกษา เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็น
ลักษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวัดได้ของประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ตวัแปรด้านทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ตา่งกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงันี ้

1. เพศ (Sex) ความแตกตา่งทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร
ตา่งกนั คือ เพศหญิงมีแนวโน้ม ความต้องการรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้
มีความต้องการท่ีจะรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้ แตมี่ความต้องการท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์
อนัดีให้เกิดขึน้จากการรับและส่งข่าวสารนัน้ด้วย เพศเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั
เช่นกนั ดงันัน้นกัการตลาดต้องศกึษาตวัแปรนีอ้ย่างรอบคอบ เพราะในปัจจบุนันีต้วัแปรด้านเพศมี
การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีสตรี
ท างานมากขึน้ 

2. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีมีอายุต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างของส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก  โดยมุ่ง
ความส าคัญท่ีตลาดอายุนัน้เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรมคนท่ีมีอายนุ้อย มกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออดุมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่า
คนท่ีอายุมาก ในขณะคนท่ีอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบตัิ ระมดัระวงั 
มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกัน ลกัษณะ
การใช้ส่ือมวลชนก็ต่างกัน คนท่ีมีอายุมากมักจะใช้ส่ือเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกว่าความ
บนัเทิง 

3. การศึกษา (Education) เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศกึษาสงูจะได้เปรียบอย่างมากในการรับรู้สารท่ีดี เพราะเป็นผู้ มี
ความกว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลกัฐานหรือเหตผุล
เพียงพอในขณะท่ีคนมีการศึกษาต ่า มักจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน์และภาพยนตร์ หากผู้ มี
การศกึษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือสิ่งพิมพ์ วิทย ุโทรทศัน์ และภาพยนตร์ แตห่ากมีเวลาจ ากดัก็
มกัจะแสวงหาขา่วสารจากส่ือสิ่งพิมพ์มากกวา่ประเภทอ่ืน 
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4. รายได้ (Income) เป็นตัวแปรส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไป
นักการตลาดจะสนใจผู้ บริโภคท่ีมีความร ่ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าจะเป็น
ตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคัญในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ 
รายได้อาจจะเป็นตวัชีก้ารมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกนัการเลือกซือ้
สินค้าท่ีแท้จริงอาจถือเป็นเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ 
แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บอ่ยมาก นกัการตลาด ส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปร
ด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพ่ือให้ก าหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุ่มรายได้
อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อายแุละอาชีพร่วมกนั 

5. อาชีพ ท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันก็จะมี สถานภาพทางสงัคม ความเช่ือ ทัศนคติ ท่ี
แตกตา่งกนัออกไปซึ่งปัจจยัเหล่านีล้้วนแล้วแตส่่งผลตอ่พฤติกรรมท่ีแตกตา่งกนั (ปรมะ สตะเวทิน, 
2546) 

มณีวรรณ ฉัตรอุทัย (2551) ได้ศึกษาถึงความแตกต่างด้านลักษณะชีวภาพท่ีมีผลต่อ
ประสิทธิภาพการท างาน ได้แก่ อาย ุเพศ และสถานภาพสมรส 

1. อาย ุ(Age) มีการวิจยัได้ศกึษาว่า เม่ือพนกังานมีอายมุากขึน้มีผลตอ่ประสิทธิภาพ
การท างานลดลงหรือไม่ ซึ่งได้ผลสรุปว่า อายุท่ีเพิ่มขึน้ไม่ได้ท าให้คุณภาพงานด้อยลง แต่พบว่า
อตัราการลาหรือลางานอย่างไมมี่เหตผุลลดน้อยลงในกลุ่มผู้สงูอาย ุเม่ือเปรียบเทียบกบัผู้ท างานท่ี
อายนุ้อยกวา่ 

2. เพศ (Sex) เพศไม่ได้สร้างให้เกิดความแตกแยกในการตดัสินใจ ไม่ว่าจะในส่วน
ของทกัษะการคิดวิเคราะห์ การจูงใจ การเข้าสงัคม ภาวะผู้น า หรือการเรียนรู้ แตใ่นเร่ืองของการ
ขาดงานพบว่าผู้หญิงมีการขาดงานมากกวา่ผู้ชาย ซึ่งอาจเก่ียวเน่ืองจากคา่นิยมท่ีท าให้ผู้หญิงต้อง
ดูแลครอบครัว ดังนัน้ เม่ือมีเหตุจ าเป็นเก่ียวกับครอบครัว ฝ่ายหญิงจึงต้องเป็นฝ่ายลางานไป
จดัการมากกวา่ผู้ชาย 

3. สถานภาพการสมรส (Marital Status) การศึกษาพบว่า ผู้ สมรสแล้วจะไม่ค่อยมี
การขาดงานหรือย้ายงาน ซึ่งอาจเป็นเพราะต้องการความมัน่คงในการสร้างครอบครัวมากยิ่งขึน้ 
รวมทัง้การศกึษายงัพบวา่ จ านวนบตุรมีผลกระทบตอ่การลางานของพนกังานสตรีมากขึน้ 

ปราณี เอ่ียมละออภักดี (2549) กล่าวว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต้องติดตามการ
เปล่ียนแปลงด้านจ านวนประชากร ระดบัการศึกษา รูปแบบครอบครัว การกระจายตวัด้านอาย ุ
เชือ้ชาติ ลกัษณะเฉพาะของท้องถ่ิน และการย้ายถ่ินฐานของประชากร การศึกษาแนวโน้มและ
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ผลกระทบด้านประชากรศาสตร์เป็นประโยชน์ตอ่นกัการตลาด เพ่ือใช้ข้อมลูวางแผนการตลาดให้มี
ประสิทธิภาพ  

1. เพศ มีความส าคัญในการแบ่งกลุ่มผลิตภัณฑ์ ส าหรับสินค้าบางประเภทยิ่งมี
ข้อมลูท่ีละเอียดเทา่ไหร่จะท าให้สามารถประมาณการขนาดของตลาดได้ชดัเจนขึน้ 

2. อาย ุกลุม่อายมีุความส าคญัตอ่การก าหนดแผนการตลาดเพราะแตล่ะกลุม่มีความ
ต้องการพฤตกิรรมและรสนิยมของแตกตา่งกนัไปตามชว่งการกระจายชว่งอายขุองประชากรในชว่ง
อายุต่างๆมีผลต่อการวางแผนการตลาดส าหรับนักการตลาดท่ีจะท าให้ทราบถึงขนาดของ
ผลิตภัณฑ์ในแตล่ะช่วงอายโุดยกลุ่มอายท่ีุมีจ านวนมากท่ีสดุเป็นสภาพแวดล้อมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคัญในการวางแผนการตลาดและเตรียมแผนแก้ไขสถานการณ์กลุ่มอายุท่ีเป็นลูกค้า
เปา้หมายท่ีมีจ านวนลดลง 

3. ระดบัการศึกษา ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการใช้ชีวิตท่ีแตกต่างกัน
ประชากรท่ีมีการศึกษาไม่เท่ากันเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ราคา 
ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์ เป็นต้นและยงัท าให้นักการตลาดทราบถึงการน าเสนอสินค้า
ผา่นชอ่งทางตา่งๆ เพ่ือให้ไปถึงกลุม่เปา้หมาย 

4. อาชีพ ลกัษณะของอาชีพ มีผลตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกรูปแบบการ
บริโภคโดยสินค้าประเภทเดียวกนัอาจมีการออกแบบท่ีหลากหลายเพ่ือให้เหมาะสมกบัแตล่ะกลุ่ม
อาชีพนกัการตลาดจึงต้องพยายามแยกกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือให้
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์นัน้ๆ 

5. รายได้ รายได้ท่ีสามารถใช้จ่ายได้ การออมและทรัพย์สิน หนีส้ินอานาจในการกู้ ยืม
และทศันคติตอ่การใช้จ่ายและการออม ดงันัน้นกัการตลาดท่ีดแูลสินค้าประเภทท่ีมีความอ่อนไหว 
ด้านราคาต้องติดตามแนวโน้มด้านรายได้และเงินออมของผู้ บริโภคเป้าหมายตลอดจนอัตรา
ดอกเบีย้อยู่เสมอเพ่ือให้มีการปรับปรุงการออกแบบผลิตภณัฑ์ การวางต าแหนง่ผลิตภณัฑ์และการ
ปรับเปล่ียนราคาใหม่ เพ่ือน าเสนอสิ่งท่ีมีคณุคา่แก่ลกูค้าเปา้หมายอยา่งตอ่เน่ือง แม้ว่าบางคนจะมี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีใกล้เคียงกันแต่ก็ไม่ได้หมายความว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าของคนกลุ่มนี ้จะมีลกัษณะท่ีเหมือนกนัทัง้ท่ีอาจมีปัจจยัอ่ืนเข้ามาเก่ียวข้องตอ่การตดัสินใจ
ได้ เชน่ รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ก็ถือเป็นอีกปัจจยัหนึง่ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภค 

ผู้ วิจัยได้ก าหนดของกลุ่มตัวอย่าง และศึกษาผู้บริโภคโดยแบ่งตามข้อมูลส่วนตวั จาก
แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกล่าวมาข้างต้น 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีมีความแตกต่างกนัจะมีผลต่อ
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การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ซึ่งงานวิจัยนีไ้ด้ตัง้ว่า ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ สถานภาพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน สภาพผิวหน้า ลกัษณะผิวหน้า มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตา่งกนั           
6. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

วราภรณ์ หวงัสถิตย์พร (2546) ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
(ไวท์เทนนิ่ง) ของผู้ บริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคสตรีในเขต
กรุงเทพมหานครสว่นใหญ่ซือ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวเพ่ือหน้าขาว (ไวทเทนนิ่ง) ย่ีห้อพอนด์ส สถานท่ีซือ้ 
เช่น ห้างท๊อปซุปเปอร์มาร์เก็ต ห้างเซ็นทรัล ซึ่งตวัผู้บริโภคเองจะเป็นคนท่ีมีอิทธิพลมากสดุในการ
ซือ้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความถ่ีในการใช้ผลิตภณัฑ์ตอ่สปัดาห์ และจ านวนเงินท่ีซือ้ตอ่
ครัง้ และการซือ้ผลิตภัณฑ์ย่ีห้อใดย่ีห้อนึงตลอดไป แตกต่างกัน ในขณะ ท่ีความถ่ีในการใช้
ผลิตภัณฑ์ต่อสปัดาห์ และจ านวนเงินท่ีซือ้ต่อครัง้ และการซือ้ผลิตภัณฑ์ย่ีห้อใดย่ีห้อนึงตลอดไป 
แตกตา่งกนั  

ประพล เปรมทองสุข (2559) ศึกษาเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซือ้โฟมล้างหน้าแบบโคลนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้บริโภคโฟมล้างหน้าแบบโคลนส่วนใหญ่จะซือ้โฟมล้างหน้าแบบมีฟอง ย่ีห้อนีเวีย ให้ความส าคญั
กบัผลิตภณัฑ์ท่ีไมมี่สว่นผสมของแอลกอฮอล์และมีคณุสมบตัิลดความมนัมากท่ีสดุโดยซือ้โฟมล้าง
หน้าแบบโคลนเดือนละ 1 ครัง้ เป็นแบบขวดขนาด 150-230 กรัม ศกึษาข้อมลูจากเว็บไซต์ และพึง
พอใจกับการส่งเสริมการตลาดแบบเพิ่มปริมาณในราคาเท่าเดิม ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านคณุภาพของผลิตภณัฑ์ส่งผลตอ่การตดัสินใจซือ้โฟมล้างหน้า
แบบโคลน 

ปัทมพร คมัภีระ (2557) ได้ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์
เฟซบุ๊ค ของนักศึกษาหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบว่า การวิเคราะห์ปัจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอาง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอางในระดบัมาก ผู้ตอบแบบสอบถาม 29% ซือ้เคร่ืองส าอางผ่านทาง
เว็บไซต์เฟซบุ๊คเฉล่ีย 2 ครัง้ใน 1 เดือน โดยในแตล่ะครัง้ซือ้เคร่ืองส าอางเป็นจ านวนเงิน เฉล่ีย 500 
บาท ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีซือ้ผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ส าหรับ
แต่งหน้า (Make Up) รองลงมาได้แก่ ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ดูแลผิวหน้า (Skin Care) ผลการ
ทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์
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เฟซบุ๊ค ได้แก่ พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และปัจจัยทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจ าหนา่ย และปัจจยัด้านการสง่เสริมการขาย 

ประธาน  ขาวแก้ว (2553) ได้ศึกษาพฤติกรรมการซือ้และการประเมินความส าคญัต่อ
สว่นผสมทางการตลาดของนกัศกึษาชายท่ีซือ้โฟมล้างหน้าเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 
การประเมินความส าคญัต่อส่วนผสมทางการตลาดต่อการซือ้โฟมล้างหน้าแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉล่ีย 3.68 ด้านราคามี
คา่เฉล่ีย 3.96 ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายมีคา่เฉล่ีย 3.64 และด้านส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ีย 3.49 
โดยอยู่ในระดบัมีความส าคญัมาก ทัง้ 4 ด้าน และพบว่าคา่เฉล่ียสูงท่ีสดุอยู่ในด้านผลิตภณัฑ์ คือ 
ประสิทธิภาพในการท าความสะอาดมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 4.36 อยู่ในระดบัมีความส าคญัมากท่ีสุด 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า นกัศึกษาชายเขตกรุงเทพมหานครมีลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ี
ประกอบด้วย อาย ุการศกึษา รายได้ส่วนบคุคลตอ่เดือน มีการประเมินส่วนผสมทางการตลาดต่อ
การเลือกซือ้โฟมล้างหน้าแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการซือ้โฟมล้างหน้าแตกต่างกนัและพฤติกรรม
การซือ้โฟมล้างหน้าของนกัศกึษาชายเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจ านวนโฟมล้างหน้าท่ีซือ้ตอ่ครัง้มี
ความสมัพนัธ์กบัการประเมินความส าคญัตอ่สว่นผสมทางการตลาดด้านช่องทางจดัจ าหนา่ย 

นนท์วลี คูเกษมกิจ (2552) ได้ศึกษาการรับรู้ต่อส่ือโฆษณากลางแจ้งของท่ีอยู่อาศัย
ประเภทคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า การรับรู้ตอ่ส่ือโฆษณา
กลางแจ้งของท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านการเปิดรับส่ือ
โฆษณากลางแจ้ง ด้านการให้ความสนใจต่อส่ือโฆษณากลางแจ้ง และด้านการต่อต้านการรับรู้
จากส่ือโฆษณากลางแจ้งโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี
ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน ประกอบไปด้วย เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา 
สถานภาพสมรส มีการรับรู้ตอ่ส่ือโฆษณากลางแจ้งของท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมไมต่า่งกนั  

ปวีณา ด้วงค าจันทร์ (2555) ได้ศึกษาส่ือออนไลน์และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมชาเขียวออร์แกนิค”อิชิตนั” ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
พบว่า ผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 25-30 ปี ระดบัการศกึษา 
ปริญญาตรี และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000 – 20,00 บาท ผู้บริโภคมีความคิดเห็น
ต่อส่ือออนไลน์โดยรวม และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยและดี  ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพของผู้ บริโภคท่ีแตกต่างกัน ด้านความถ่ีใน
การซือ้เคร่ืองด่ืมชาเขียวออร์แกนิค “อิชิตัน” ต่อสัปดาห์แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิ
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นด้านส่ือออนไลน์ และด้านปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม มีความสมัพันธ์
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ทิศทางเดียวกัน อยู่ในระดบัต ่ากับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมชาเขียวออร์แกนิค “อิชิตนั” อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิต ิ  

เนาวรัตน์ เอกวิโรจน์สกุล (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ดูแลรักษาผิวหน้าของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 25 – 30 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน /  ลูกจ้าง มีรายได้ต่อเดือน 
15,001-30,000 บาท มีลกัษณะผิวมนั มีพฤติกรรมการใช้บริการดแูลรักษาผิวหน้าด้านความถ่ีใน
การใช้บริการเฉล่ีย 1.47 ครัง้ต่อเดือน ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้ 2,611.76 บาท พฤติกรรมด้านการ
กลบัมาใช้บริการในอนาคต และการแนะน าผู้ อ่ืนเข้าใช้บริการอยูใ่นระดบัแนน่อน   

เทพฤทธ์ิ คงเพชรขาว (2554) ได้ศกึษาการรับรู้ส่ือโฆษณา ความพึงพอใจในการส่งเสริม
การขาย และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบวา่ ระดบัการรับรู้ตอ่ส่ือโฆษณาการส่งเสริมการขายของห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมมีระดบัการรับรู้อยู่ในระดบัปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การรับรู้กิจกรรม
เพ่ือการส่งเสริมการขายผ่านส่ือโฆษณาทางโทรทัศน์ และส่ือแผ่นพับหรือใบปลิว กับพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีใช้บริการห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดบัความสมัพนัธ์ในระดบัต ่าและ
เป็นในทิศทางเดียวกนั  

นุชจรินทร์ ชอบด ารงธรรม (2553) ได้ศึกษาอิทธิพลของส่ือโฆษณาในเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ท่ีมีผลตอ่กระบวนการตอบสนองของผู้บริโภค ผลการวิจยัพบว่า ข้อมลูประเภทเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ท่ีมีการรับรู้ส่ือโฆษณามากท่ีสุดจากเฟซบุ๊ก (Facebook) และข้อมูลระดบัการรับรู้
ส่ือโฆษณาต่างๆ ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์โดยรวม มีระดบัการรับรู้ในระดบัปานกลาง ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานพบวา่ การรับรู้ส่ือโฆษณาโดยตรงจากเครือขา่ยเพ่ือนในเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 
ส่ือโฆษณาโดยตรงบนพืน้ท่ีเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ และส่ือโฆษณาโดยอ้อมจากการสร้างกลุ่มใน
เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ มีความสมัพนัธ์กบักระบวนการตอบสนองของผู้บริโภคทกุด้าน 

โสภิต พรหมวิจิตร (2559) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวสกินไวเทนนิ่งของพนักงานออฟฟิตในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวสกินไวเทนนิ่งในด้านเช่ือมั่นในตราสินค้าและ
บริษัทผู้ผลิต  ส่ือโทรทัศน์  ซึ่งส่วนใหญ่นิยมไปซือ้ท่ีห้างสรรพสินค้า ค่าใช้จ่ายในการซือ้ต ่ากว่า 
500 บาท  ประเภทท่ีสนใจซือ้มากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีปราศจากน า้มันทุกชนิด ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ระดบัการศึกษา เหตผุลท่ีใช้ผลิตภัณฑ์  ค่าใช้จ่ายในการซือ้ สถานท่ีนิยมไปซือ้  



  41 

อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจซือ้ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการรู้จกัแบรนด์  ความพึงพอใจของ
ลกูค้า  และประโยชน์ท่ีได้รับ มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสกินไวเทนนิ่ง 

อภิชญา เต็มวัฒนางกูร (2559) ได้ศึกษาการรับรู้คุณค่าของตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจโดยรวมในการซือ้เวชส าอางตราสินค้ายเูซอรินของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า การรับรู้คณุค่าตราสินค้าของเวชส าอางตราสินค้ายเูซอริน พบว่าผู้บริโภคมีการ
รับรู้คณุคา่ตราสินค้าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และมีความพึงพอใจโดยรวมในการซือ้เวชส าอางตรา
สินค้ายูเซอรินอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การรับรู้คณุค่าของตราสินค้าท่ี มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจโดยรวมในการซือ้เวชส าอางตราสินค้ายูเซอรินของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครโดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านความภักดี ด้านการรับรู้คุณภาพ 
และด้านการเช่ือมโยงตรา โดยตวัแปรทัง้ 3 ตวั สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความพงึพอใจโดยรวมใน
การซือ้เวชส าอางตราสินค้ายเูซอรินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ร้อยละ 33.4 

ณฐัรดา ปัญจศภุโชค (2560) ได้ศกึษาแรงจงูใจและพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์รักษาสิว 
ของกลุ่มวัยรุ่นในกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบว่ากลุ่ มตัวอย่างส่วนใหญ่จะใช้เวลาใน
การศกึษาในสถานศึกษา เปิดรับส่ือออนไลน์เข้าอินเตอร์เน็ต เฉล่ียอย่างน้อยวนัละ 2-3 ชัว่โมงต่อ
วนั มีการเข้าถึงส่ือออฟไลน์อย่าง เช่น ทีวี ในบางช่วงเวลาแต่ไม่บอ่ยเท่ากบัส่ือออนไลน์ เน่ืองจาก
กลุ่มตัวอย่างมีโทรศัพท์มือถือทุกคน และสามารถเข้าอินเตอร์เน็ตได้ง่าย ส่วนใหญ่ได้รับเงิน
คา่ใช้จ่ายจากผู้ปกครอง และมีเพียงไม่ก่ีรายท่ีท างาน มีรายได้และรับผิดชอบค่าใช่จ่ายตวัเองจาก
กลุ่มตวัอย่างสามารถแบ่งพฤติกรรมการซือ้ได้ 3 รูปแบบ คือ กลุ่มเจนเนอเรชั่นแซดท่ีผู้ ปกครอง
ดแูลอย่างใกล้ชิด กลุ่มนีจ้ะมีลกัษณะแรงจงูใจและการตดัสินใจ ซือ้คล้อยตามผู้ปกครองโดยอาศยั
ประสบการณ์ดัง่เดิมของผู้ปกครองชีน้ า กลุ่มท่ีสองเป็นกลุม่เจนเนอเรชัน่วายและแซดท่ีได้รับอิสระ
ในการเลีย้งดแูละไมใ่ชล่กัษณะผู้ รักสวยรักงาม แตมี่แรงจงูใจพืน้ฐาน ด้านผลิตภณัฑ์แคก่ารล้างท า
ความสะอาดหน้า กลุม่ท่ีสามกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายและแซดท่ีได้รับอิสระ ในการเลีย้งดแูละเป็นผู้ ท่ี
มีลกัษณะรักสวยรักงาม กลุ่มนีจ้ะรู้สึกไม่มัน่ใจอย่างมากเม่ือเป็นสิว  และคิดว่าต้องก าจดั และมกั
พึ่งผู้ เช่ียวชาญเป็นอนัดบัแรก เช่น คลินิกเสริมความงาม ร้านเพ่ือสุขภาพและ ความงาม ส าหรับ
พฤติกรรมก่อนการซือ้ของทัง้เจอเนอเรชั่นวายและแซดท่ีมีความเป็นอิสระ ในการเลีย้งดูจาก
ผู้ ปกครองมักมีพฤติกรรมหาข้อมูลทางออนไลน์ก่อนการซือ้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
สามารถท าการส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มผู้ปกครองท่ีมีอ านาจการตดัสินใจเพ่ือสร้างความมัน่ใจ
ในตราสินค้า และจัดท าโปรโมชั่น ณ จุดขายโดยผู้ เช่ียวชาญท่ีให้ค าปรึกษากับกลุ่มเป้าหมาย 
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ส าหรับกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายและแซดท่ีได้รับอิสระในการเลีย้งดู เน้นการท าการตลาดผ่านทางส่ือ
สงัคมออนไลน์ ได้แก่ การตลาดคอนเท็นท์ (Content Marketing) หรือบิวตี ้บล็อกเกอร์ นอกจากนี ้
ในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายท่ีได้รับการอิสระในการเลีย้งดูควรท าการตลาดเพิ่ม แบบบอกต่อทัง้
ออนไลน์และออฟไลน์ผา่นเพ่ือนคนใกล้ชิด และสร้างประสบการณ์การทดลองใช้ส าหรับผลิตภณัฑ์
ของกลุ่มนีต้้องพิเศษได้รับการคดัสรร ส าหรับผิวบอบบาง เป็นผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติ ปราศจาก
สารท่ีกอ่ให้เกิดการระคายเคือง 

วรนุช อภิรักษ์เดชาชัย (2548) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซือ้เคร่ืองส าอาง
สมนุไพรประเภทผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด  ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างได้ให้ความส าคญักับ
ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด ในเร่ืองของคณุภาพและการท่ีไม่ก่อให้เกิดอาการแพ้ ระคายเคือง
ตอ่ผิว การมีส่วนผสม วตัถดุิบท่ีได้รับรองมาตรฐานแล้ว และการมีสรรพคณุตามท่ีระบไุว้ในฉลาก 
ปัจจยัรองลงมา คือ ปัจจยัด้านราคา ในเร่ืองของระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพ ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ราคาของผลิตภัณฑ์ รายได้ของผู้ บริโภค และรสนิยมของผู้ บริโภค มีผลต่อ
ปริมาณความต้องการซือ้สินค้า ในเร่ืองของการให้ความส าคญัทางปัจจยัด้านตา่งๆ ท่ีมีผลตอ่การ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท าความสะอาดร่างกายจากสมนุไพร 

ภาราดา ศรีสังข์ (2560) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการส่ือสารการตลาด
แบบครบวงจรท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และมีความคิดเห็นด้านศกัยภาพผลิตภัณฑ์ และด้านผลิตภัณฑ์ควบอยู่
ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี เพศ อาชีพ และรายได้เฉล่ีย แตกต่าง
กัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว ด้านความถ่ีเฉล่ีย ครัง้ ต่อ ปี 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี ระดับ .05 และ.01 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในด้าน
รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความ
ขาว ด้านงบประมาณเฉล่ีย บาท ตอ่ ครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ  

พรทิพย์ วิวิธนาภรณ์ (2557) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอ่ความภกัดีตอ่ตราสินค้าและพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยเูซอริน
ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นต่อ
ระดบัปัจจยัด้านสว่นประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์โลชั่นบ ารุงผิวกายย่ีห้อยเูซอริน โดยรวมอยูใ่น
ระดบัดี ความคิดเห็นต่อระดบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และด้านราคาอยู่ในระดับดีทุกด้าน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี
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การศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื อ้ผลิตภัณฑ์โลชั่นบ า รุงผิวกาย ย่ีห้อยูเซอริน ใน
โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน  คา่ใช้จา่ยในการซือ้
ตอ่ครัง้ และด้านปริมาณการซือ้ตอ่ครัง้แตกตา่งกนั และผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีในการซือ้ต่อเดือนแตกต่างกนั  ส่วนด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อครัง้  และด้านปริมาณการ
ซือ้ ตอ่ครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนั 

บวรศักดิ์ สาลีฉันท์ (2560) ได้ศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกเซร่ัมบ ารุงผิวหน้าของ
ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์ร่วม จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคให้
ความส าคัญกับปัจจัยในการตัดสินใจเลือกเซร่ัมบ า รุงผิวหน้า 4 ด้าน ได้แก่ ประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ์  รูปแบบบรรจภุัณฑ์ ราคา และส่วนผสมสารกันแดด (SPF) ตามล าดบั ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ แตกตา่งกนั มีความ
ให้ความส าคญักับปัจจัยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบ ารุงผิวหน้าในด้านรูปแบบผลิตภัณฑ์ 
ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ สว่นผสมสารกนัแดด (SPF) และราคาไมแ่ตกตา่งกนั 

นนัทวลัย์ มิตรประทาน (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ครีมบ ารุง
ผิวกายเพ่ือป้องกันแสงแดดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบว่า การรับ
ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ รับทราบข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ผ่านส่ือโทรทัศน์ 
รองลงมาเป็นส่ือนิตยสาร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมลูเก่ียวกับปัจจยัด้านลกัษณะส่วน
บคุคล ได้แก่ อายุ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ครีมบ ารุงผิวกายเพ่ือ
ปอ้งกนัแสงแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ในด้านของเหตผุลท่ีเลือกใช้ โอกาสท่ีใช้ ความถ่ี
ในการซือ้ และการรับข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ส่วนขนาดผลิตภณัฑ์ท่ีซือ้ใช้มีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ครีมบ ารุงผิวกายเพ่ือป้องกันแสงแดด ของผู้ บริโภคในทุกด้านซึ่งรวมถึงเนือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีซือ้ใช้
ด้วย 

วรรณวิมล ทรัพย์สุวรรณ์ (2545) ได้ศึกษาเร่ืองการโฆษณาและการส่งเสริมการขายท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าของบริษัท พี แอนด์ จี ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
ผลการวิจัยพบว่า ด้านความส าคญัของส่ือโฆษณาท่ีมีต่อการตดัสินใจซือ้สินค้านัน้ พบว่า การ
โฆษณาผา่นทางโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีมีความส าคญัมากท่ีสดุตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่ือโฆษณาและการตดัสินใจซือ้สินค้าของ
บริษัท พี แอนด์ จี พบว่าส่ือโฆษณาทุกประเภท ไม่มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจด้านคา่ใช้จ่าย
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ในการซือ้สินค้า และพบว่ารายการส่งเสริมการขายทุกประเภทไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้สินค้า 

อังค์วรา อรรถเจริญพร (2558) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางตราสินค้าหนึ่งของไทย ส าหรับผู้ หญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก โดยทุกด้านอยู่ในระดบัมาก และรายด้านท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อาชีพของผู้ หญิงวัยท างานแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางตราสินค้าหนึ่งของไทย ด้านความถ่ีในการซือ้โดยเฉล่ีย
ภายในระยะเวลา 6 เดือน และด้านมลูคา่ในการซือ้โดยประมาณ (บาทตอ่ครัง้) ไมแ่ตกตา่งกนั 

จากผลงานวิจัยข้างต้น พบว่าผู้บริโภคท่ีให้ความสนใจเก่ียวกับการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 
เก่ียวกับผิวหน้า ส่วนใหญ่ จะเป็นเพศหญิ ง มีอายุต ่ ากว่า  30 ปี  ส่วนใหญ่นิยมไปซือ้ ท่ี
ห้างสรรพสินค้า ซึ่งตัวผู้ บ ริโภคเองจะเป็นคนท่ีมี อิทธิพลมากสุดในการซือ้  ผู้ บ ริโภคได้ให้
ความส าคญักับปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด ในเร่ืองของคณุภาพและการท่ีไม่ก่อให้เกิดอาการ
แพ้ ระคายเคืองต่อผิว การมีส่วนผสม ผู้ บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และการรับข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ รับทราบข้อมูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ผ่านส่ือต่างๆ โดยส่ือโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้านัน้ และพบว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุรายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ แตกต่างกัน มีความให้ความส าคญักับปัจจยัใน
การเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบ ารุงผิวหน้าในด้านรูปแบบผลิตภัณฑ์ ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  และ
ราคาไม่แตกต่างกันจากข้อมูลดงักล่าวท าให้ผู้ วิจยัได้ทราบถึงลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
และพฤติกรรม ความต้องการ เหตผุล และความคิดเห็น ในการซือ้ผลิตภัณฑ์เก่ียวกบัผิวหน้าของ
ผู้บริโภค ซึ่งแนวทางท่ีกล่าวมานัน้ จะเป็นแนวทางส าหรับผู้ วิจยัในการศกึษาด้านระดบัผลิตภณัฑ์ 
และการรับรู้ส่ือโฆษณา ท่ีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
จากการศกึษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้

ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งเป็นการวิจยัในเชิงส ารวจ ซึ่งผู้ วิจยัได้ก าหนดวิธีการ
ด าเนินการวิจยั ดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
3. ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
4. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
5. การจดัท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
6. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร   

ประชากรท่ีใช้ศกึษาในครัง้นี ้ได้แก่ ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อนและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตัวอย่าง   
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้ คือ  ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 

ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนและอาศยัอยู่ในเขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
จงึใช้การก าหนดตวัอยา่งโดย การค านวณจากสตูรท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน (กลัยา วา
นิชย์บญัชา, 2546) ได้ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ไม่เกิน 
5% จะได้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 384 ตวัอย่าง และได้มีการเผ่ือการสูญเสียของ
แบบสอบถามส ารองไว้ 16 ตวัอยา่ง รวมจ านวนกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมดเทา่กบั 400 ตวัอยา่ง  

จากสตูร  𝑛     =       
𝑍2

4e2 
 
เม่ือ n =  จ านวนตวัอยา่ง  

Z = คา่ปกตมิาตรฐานท่ีได้จากตารางการแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน 
e = คา่ความคลาดเคล่ือน 
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                 ในท่ีนี ้Z คือ คา่ Z score ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% มีคา่เทา่กบั 1.96 , E = 0.05 
 

 𝑛     =       
(1.96)2

4(0.5)2 

 
𝑛       =         384.16 นัน่คือการเลือกตวัอยา่ง จ านวน 384 คน 
 

การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ตอนท่ี 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling)  โดยการจับ

ฉลากเลือกเขตในกรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจุบนักรุงเทพมหานครแบง่พืน้ท่ีการปกครองเป็น 50 เขต 
(กรุงเทพมหานคร: 2545) โดยจะท าการจบัฉลากจ านวน 5 เขต ได้แก่ เขตบางนา เขตภาษีเจริญ 
เขตราชเทวี เขตปทมุวนั เขตบางแค 

ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling)  โดยการก าหนด
จ านวนตวัอยา่งท่ีต้องการศกึษาในแตล่ะเขตละเท่าๆกนั ได้เขตละ 80 คน 

ขัน้ตอนท่ี 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยเจาะจง
เลือกสถานท่ีท่ี มีผู้ คนหนาแน่นในแต่ละเขต โดยจะเลือกกลุ่มเป้าหมายและสถานท่ีตาม
ห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์มาร์เก็ตชัน้น าและมีผู้ ใช้บริการจ านวนมากในเขตท่ีสุ่มได้ในขัน้ตอนท่ี 
1  
 
ตาราง 1 แสดงขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแตล่ะสถานท่ีท่ีถกูเลือก  
 

    เขต                    สถานท่ีเก็บ จ านวน 
เขตบางนา ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล บางนา 80 คน 
เขตภาษีเจริญ ห้างสรรพสินค้าซีคอน บางแค 80 คน 
เขตราชเทวี ห้างสรรพสินค้าเซ็นเตอร์ วนั 80 คน 
เขตปทมุวนั ห้างสรรพสินค้าสยามพารากอน 80 คน 
เขตบางแค ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ บางแค 80 คน 
                                                       รวม 400 คน 
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ขัน้ตอนท่ี 4 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก (Convenience Sampling) โดย
เลือกเก็บรวบรวมข้อมูลบริเวณเขตการปกครองตามขัน้ตอนท่ี 2 จากกลุ่มตวัอย่างท่ียินดีให้ความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ให้ครบจ านวน 400 ตวัอยา่ง  

 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยชิ น้ นี  ้คือ  แบบสอบถาม ซึ่ง
แบบสอบถามท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นีส้ร้างขึน้จากวตัถปุระสงค์และกรอบแนวความคดิในการศกึษา  
โดยได้ข้อมูลจากแนวความคิดและผลงานวิจัย ท่ีเก่ียวข้องต่างๆ  โดยแบ่งโครงสร้างของ
แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถาม ท่ีเก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน อาชีพ และลกัษณะผิวหน้า มี
ค าถามทัง้หมด 6 ข้อ ดงันี ้

1. เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 
โดยใช้มาตราวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัต ิ(Nominal Scale) ดงันี ้

1.1 ชาย 
1.2 หญิง 

2. อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก 
โดยใช้มาตราวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2548) 

ความกว้างของอตัรภาคชัน้     =        ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคา่ต ่าสดุ           

            จ านวนชัน้ 

ประชากรท่ีท าการวิจยัในครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 13 – 50 ปี โดยอ้างอิง
จากงานวิจยัของวราภรณ์ หวงัสถิตย์พร (2546) จึงได้ใช้ช่วงอายดุงักล่าวเป็นเกณฑ์ในการก าหนด
ชว่งอาย ุโดยแบง่เป็น  5 ชว่ง ดงันี ้

ชว่งอาย ุ               =       
50−13

5
   =    7.4  

 
2.1 13-19 ปี 
2.2 20-26 ปี 
2.3 27-33 ปี 
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2.4 34-40 ปี 
2.5 41 ปีขึน้ไป 

3. ระดับการศึกษาสูงสุดเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมี
หลายค าตอบให้เลือก โดยใช้มาตราวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.2 ปริญญาตรี 
3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

4. ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน  เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะ
ค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก โดยใช้มาตราวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) อ้างอิง
จากงานวิจยัของ (นคัภคั คนฑา, 2549) ดงันี ้

4.1 ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 
4.2 10,001-20,000 บาท 
4.3 20,001-30,000 บาท 
4.4 30,001-40,000 บาท 
4.5 40,001 บาทขึน้ไป 

5. อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลือก โดยใช้มาตราวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัต ิ(Nominal Scale) ดงันี ้

5.1 นกัเรียน / นกัศกึษา / นิสิต 
5.2 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
5.3 พนกังานบริษัทเอกชน 
5.4 ธุรกิจสว่นตวั 
5.5 อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ........................................... 

6. ลักษณะผิวหน้า เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลาย
ค าตอบให้เลือก โดยใช้มาตราวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี ้

7.1 ผิวปกต ิ
7.2 ผิวมนั 
7.3 ผิวแห้ง 
7.4 ผิวผสม 
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ส่วนที่  2 เป็นค าถามเก่ียวกับระดับผลิตภัณฑ์ ซึ่งค าถามทัง้หมดในส่วนท่ี 2 ใช้
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question)โดยแบบสอบถามเป็นรูปแบบ Likert 
Scale จดัเป็นการวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้(Interval Scale) ในการวดัข้อมูล โดยให้คะแนน
กบัสิ่งท่ีก าลงัวดัอยูต่ามคะแนนท่ีก าหนดให้ โดยแบง่ระดบัความคดิเห็นออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิ่ง        
ระดบั 4 หมายถึง เห็นด้วย 
ระดบั 3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
ระดบั 2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  
ระดบั 1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 

ระดบัเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ียโดยท่ีก าหนดความส าคญัของคะแนนใช้หลักการ
แบง่ชว่งการแปลผลตามหลกัของการแบง่อนัตรภาคชัน้ (Class interval) ซึง่ใช้สตูร ดงันี ้(กลัยา วา
นิชย์บญัชา, 2542) 

ชว่งกว้างของอตัรภาคชัน้           =        คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ           
                                            จ านวนชัน้  

               =       
5−1

5
   = 0.80 

                        

เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียแบบสอบถามดงันี ้
4.21 – 5.00     มีความคดิเห็นเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20     มีความคดิเห็นเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัดี 
2.61 – 3.40     มีความคดิเห็นเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60     มีความคดิเห็นเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัไมดี่ 
1.00 – 1.80     มีความคดิเห็นเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัไมดี่อยา่งมาก 

ส่วนที่  3 เป็นค าถามเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา ซึ่งค าถามทัง้หมดในส่วนท่ี 3 ใช้
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) โดยแบบสอบถามเป็นรูปแบบ Rating 
Scale จดัเป็นการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) ในการวดัข้อมูล โดยให้คะแนน
กบัสิ่งท่ีก าลงัวดัอยูต่ามคะแนนท่ีก าหนดให้ โดยแบง่ระดบัความคดิเห็นออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง มากท่ีสดุ       
ระดบั 4 หมายถึง มาก 
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ระดบั 3 หมายถึง ปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง น้อย  
ระดบั 1 หมายถึง น้อยท่ีสดุ  

ระดบัเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ียโดยท่ีก าหนดความส าคญัของคะแนนใช้หลักการ
แบง่ชว่งการแปลผลตามหลกัของการแบง่อนัตรภาคชัน้ (Class interval) ซึง่ใช้สตูร ดงันี ้(กลัยา วา
นิชย์บญัชา, 2542) 

ชว่งกว้างของอตัรภาคชัน้           =        คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ           
                                            จ านวนชัน้  

               =       
5−1

5
   = 0.80                 

         
เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียแบบสอบถามดงันี ้

4.21 – 5.00  มีการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณาอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20  มีการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณาอยูใ่นระดบัมาก 
2.61 – 3.40  มีการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณาอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60  มีการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณาอยูใ่นระดบัน้อย 
1.00 – 1.80  มีการรับรู้เก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณาอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

ส่วนที่  4 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ค าถามในสว่นท่ี 4 แบง่ได้ดงันี ้

ข้อท่ี 1 - 5 ใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple 
Choices) โดยผู้ตอบแบบสอบถามต้องเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ ดงันี ้

ข้อ 1 ท่านซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ย่ีห้อใดเป็นประจ า 
มากท่ีสดุ 

ข้อ 2 ท่านซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จากสถานท่ีใด มาก
ท่ีสดุ 

ข้อ 3 ใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย ของทา่นมากท่ีสดุ 

ข้อ 4 แหล่งข้อมูลในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  มาก
ท่ีสดุ 
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ข้อ 5 ท่านซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายโดยค านงึถึงสิ่งใดเป็น
หลกัส าคญัท่ีสดุ 

ข้อท่ี 6-7 ใช้แบบสอบถามแบบปลายเปิด เป็นค าถามแบบมาตราอตัราส่วน (Ratio 
Scale) ดงันี ้

ข้อ 6 ความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย (ครัง้/ 
เดือน) 

ข้อ 7 คา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย (บาท/ ครัง้) 

 
3. ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

ผู้วิจยัได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือ ด าเนินตามล าดบัขัน้ตอน ดงันี ้
1. ศึกษาค้นคว้าเอกสาร ต ารา และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการ

สร้างแบบสอบถามให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องตามวตัถปุระสงค์ของงานวิจยั 
2. สร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดท่ีก าหนดโดยพิจารณาถึงรายละเอียดท่ี

ครอบคลมุถึงความส าคญั ความมุง่หมายและสมมตฐิานของการวิจยั 
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ตามกรอบแนวคิดเสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ 

เพ่ือท าการตรวจสอบความถูกต้อง และเสนอแนะเพิ่มเติม เพ่ือให้ได้ค าถามท่ี มีข้อความตาม
วตัถปุระสงค์ของการท าวิจยัก่อนน าเสนอคณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ 

4. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบไปปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้อง จากนัน้น าเสนอ
ตอ่ผู้ เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม เพ่ือตรวจสอบและแก้ไขก่อนน าไปทดลองใช้ 

5. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบและแก้ไขไปทดลองใช้ (Try out) โดยการน า
แบบสอบถามฉบับบสมบูรณ์นัน้ไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) โดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (𝛼 − 𝐶𝑜𝑒𝑓𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑡) ด้วยสตูรครอนบรัค
แอลฟ่า (conbach’s alpha) เพ่ือให้ได้ค่าความเช่ือมั่น ซึ่ งมีค่าระหว่าง   0 ≤ 𝛼 ≤ 1 ค่าท่ี
ใกล้เคียงกับ 1 แสดงว่ามีความเช่ือถือได้มาก ซึ่งในงานวิจยันีต้้องได้ค่าความเช่ือมัน่ ไม่น้อยกว่า 
0.7 ถึงจะยอมรับได้ (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545)  
 
4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้ วิจัยได้ศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวบรวมข้อมลูได้จากแหลง่ข้อมลู ดงันี ้
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1. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม เก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 
คน ซึง่จะเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่ง ณ เขตพืน้ท่ีการปกครองท่ีเราก าหนด 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสาร วารสาร ท่ีสามารถอ้างอิงได้ 
ผลงานวิจยัตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงแหลง่ข้อมลูอินเตอร์เน็ต เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม  
 
5. การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 

เม่ือได้แจกแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาด าเนินการ 
ดงันี ้ 

1. การตรวจสอบข้อมูล  (Editing) ผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 

2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตาม
ก าหนดไว้ล่วงหน้า การประมวลผลข้อมูลท่ีลงรหสัแล้ว น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์เพ่ือ
การประมวลผลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป เพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร์ (Statistic 
Package for the Social Science หรือ SPSS) 

3. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 1 มาหาความถ่ีของค าตอบเก่ียวกบัข้อมูลส่วนบุคคลของ
ผู้ตอบเสนอผลเป็นร้อยละ (Percentage)  

4. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 2 มาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ ท่ีก าหนดไว้ เสนอผลเป็น
คา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

5. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 3 มาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ ท่ีก าหนดไว้ เสนอผลเป็น
คา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

6. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 4 มาหาความถ่ีของค าตอบเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในค าถาม
ข้อ 1-5 และหาคา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในค าถามข้อท่ี 6-7 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จัดเป็นหมวดหมู่ เพ่ือให้ทราบลักษณะ

พืน้ฐานทั่วไปของประชากรและท าการวิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งสถิติท่ีใช้
มีดงันี ้ 
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2.1 การทดสอบความแตกตา่งของข้อมูลส่วนบคุคล กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิต ิ
Independent t-test ส าหรับทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็น
อิสระต่อกัน และใช้สถิติ One-Way ANOVA ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของ
กลุม่ตวัอยา่งท่ีมากกวา่ 2 กลุม่  

2.2 การวิเคราะห์ลักษณะของระดับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลัก  ด้าน
รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง และด้านศกัยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณ ฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และการรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือ
กลางแจ้ง และส่ืออ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression) 
 
6. สถติท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งเป็นสถิติพืน้ฐานท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมลูสว่นบคุคลของกลุม่ตวัอยา่ง ประกอบด้วย 

1.1 คา่สถิตร้ิอยละ (Percentage) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545) สตูรดงันี ้
 

        P =   
f x 100

n
 

เม่ือ   P แทน คา่ร้อยละ 
      f แทน ความถ่ี 
      n แทน จ านวนความถ่ีทัง้หมด 

1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2546) โดยสตูรดงันี ้
 

X̅  =  
∑ Xi

n
 

                           เม่ือ          X̅        แทน คา่เฉล่ีย 

                                  ∑ xi      แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
n        แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
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1.3 สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2548)
สตูรดงันี ้

            S.D.  =  √
[(n ∑ x2)−(∑ x)

2
]

n(n−1)
 

เม่ือ     S.D.        แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง 

    (∑ x)
2   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

      ∑ x2      แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัอยา่งยกก าลงัสอง 
        n        แทน จ านวนสมาชิกในกลุม่ตวัอยา่ง 
 

2. สถิติท่ีใช้ในการหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่า

สมัประสิทธ์ิอลัฟ่า (∝ - Coefficient) ของ Cronbach (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545) โดยสตูรดงันี ้

       Cronbach’s Alpha =  
kcovariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1+(k−1)covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

เม่ือ             k         แทน จ านวนค าถาม 

 covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅          แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนร่วมระหวา่ง 
    ค าถามตา่ง ๆ 

 variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅         แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนของค าถาม 
Cronbach’s Alpha    แทน คา่สมัประสิทธ์ิของความเช่ือมัน่ 

 
3. สถิตท่ีิใช้ทดสอบสมมตฐิาน 

3.1 สถิติ Independent t – test  เพ่ือทดสอบสมมติฐานโดยทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกัน ใช้ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ด้านเพศ  
และสถานภาพสมรส (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2541)  

ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม่ไมเ่ทา่กนั  𝑆1
2 ≠   𝑆2

2  ใช้สตูร 
 

                           t   =   
𝑋1̅̅̅̅ −𝑋2̅̅̅̅

√𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
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                           df =  
[

𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
]

𝑆1
2

𝑛1
𝑛1−1

+

𝑆2
2

𝑛2
𝑛2−1

 

     

ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม่เทา่กนั  𝑆1
2 =   𝑆2

2  ใช้สตูร 
 

                          t =  
𝑋1̅̅̅̅ − 𝑋2̅̅̅̅

√(𝑛1−1)𝑆1
2+(𝑛2−1)𝑆2

2

𝑛1+ 𝑛2− 2
 [

1

𝑛1
+

1

𝑛2
]

 

                                        df   =   𝑛1 +  𝑛2 −  2 
 
เม่ือ               t  แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t – distribution 

                   𝑋1
̅̅ ̅ , 𝑋2

̅̅ ̅  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างท่ี1 และกลุ่มตัวอย่างท่ี  2  
ตามล าดบั 
                                                            

                      𝑆1  ,  𝑆2  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างท่ี 1 และกลุ่มตวัอย่าง
ท่ี 2 ตามล าดบั 

                      𝑛1  ,  𝑛2  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 และ 2 ตามล าดบั 
                       df  แทน องศาของความเป็นอิสระ 

 
3.2 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance 

ANOVA) ใช้ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ด้านอายุ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศกึษาสงูสดุ จ านวน
สมาชิกในครอบครัว และด้านอาชีพ  

1 2, 1,B

W

MS
F df k df N k

MS
= = − = −

 
                      เม่ือ       F        แทน คา่สถิตท่ีิทดสอบ 

             BMS     แทน คา่เฉล่ียก าลงัสองระหวา่งกลุม่ 

             WMS   แทน คา่เฉล่ียก าลงัสองภายในกลุม่ 

              df       แทน ชัน้แหง่ความอิสระ 
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               N        แทน จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
 
                สถิต ิ Brown – Forsythe (B) (Hartung, 2001) สามารถเขียนได้ดงันี ้

                B =  
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

                      โดยคา่     MSW  =   ∑ (1 −
𝑛𝑖

𝑁
) 𝑆𝑖

2𝑘
𝑖=1  

                   เม่ือ            B     แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown – Forsythe 
          MSB แทน คา่เฉล่ียของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
          MSW แทน คา่เฉล่ียของความแปรปรวนภายในกลุม่ 
   k     แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง 
   n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
  N แทน ขนาดประชากร 

            𝑆𝑖
2  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 

กรณีพบความสมัพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความสมัพนัธ์
เป็นรายคู่  ท่ีระดับนัยส าคัญ  0.05 หรือระดับความเช่ือมั่น 95% โดยใช้สูตรตามวิธี  Least 
Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545)  

 

        LSD =  𝑛 − 𝑘√𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

 
                    เม่ือ LSD   แทน คา่ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับประชากร 

กลุม่ท่ี i และ j 
                                     MSE แทน ค่า Mean Square Error จากตารางการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน 

  k     แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง 
  n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 ∝ แทน ความคลาดเคล่ือน 
 

สตูรการวิเคราะห์ผลตา่งคา่เฉล่ียรายคู ่ Dunnett T3 (Keppel, 1982)  สามารถเขียน
ได้  ดงันี ้
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             𝑑𝐷 ̅̅ ̅̅   =   
𝑞𝐷√2(𝑀𝑆𝑆

𝐴

)

√𝑆
 

เม่ือ   𝑑𝐷 ̅̅ ̅̅   แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Dunnett test 

    𝑞𝐷  แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 

    𝑀𝑆𝑆

𝐴

 แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 

     S   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 

3.3 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
จากสมการแสดงการความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอิสระ (X) 

ของประชากรจะเห็นว่า กลุ่มตัวแปรอิสระ  (   + 1 X1 + 2 X2 +…… + k Xk ) สามารถ
อธิบายการ เปล่ียนแปลงคา่ของตวัแปรตามได้ส่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปล่ียนแปลงท่ีไม่สามารถ

อธิบายได้นี ้เรียกวา่ คา่ความคาดเคล่ือนในการพยากรณ์ (Error : ) การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบ

พหุคูณจะเป็น การพยากรณ์หาค่าสัมประสิทธ์ิ  และ 1 จากค่าสถิติ a และ b ท่ีได้จากการ
ค านวณโดยกลุ่ม ตวัอย่าง โดยหลักการวิเคราะห์ คือ ค่าสัมประสิทธ์ิท่ีค านวณได้จะต้องเป็นค่า
สมัประสิทธ์ิท่ีท าให้ สมการดงักล่าว มีค่าความคาดเคล่ือนก าลงัสองรวมกันน้อยท่ีสุด (Ordinary 
Least Square : OLS)  

 
สมการถดถอยเชิงพหคุณูของประชากร  

  𝑌 = 𝛼 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + ⋯ + 𝛽𝑘𝑋𝑘 +  𝜀 

สมการถดถอยเชิงพหคุณูของกลุม่ตวัอยา่ง 
  𝑌 = 𝑎 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + ⋯ + 𝑏𝑘𝑋𝑘 

โดยท่ี  X คือ ตวัแปรอิสระ  
Y คือ ตวัแปรตาม  
K คือ จ านวนตวัแปรอิสระ 

เม่ือ 𝛼 และ a เป็นจุดตัดแกน Y ของสมการถดถอย หรือ ค่าของ Y เม่ือให้ตัวแปร
อิสระทัง้หมดมีคา่เทา่กบัศนูย์ 

ส่วน 𝛽 และ b เป็นสัมประสิทธ์ิถดถอย (Partial regression coefficient) ของตัว
แปรอิสระแต่ละตวั ซึ่งหมายถึง อตัราการเปล่ียนแปลงของตวัแปร ตาม (Y) เม่ือตวัแปรอิสระนัน้
เปล่ียนไป 1 หนว่ย โดยตวัแปรอิสระตวัอ่ืนมีคา่คงท่ี 
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โดยท่ีคา่สมัประสิทธ์ิ a และ b สามารถค านวณได้จากสตูรดงันี ้
  𝑎 = 𝑌 − 𝑏1𝑋1 − 𝑏2𝑋2 − ⋯ − 𝑏𝑘𝑋𝑘 

  𝑏𝑖 =  
∑ 𝑋𝑖𝑌𝑖−∑ 𝑋𝑖 ∑ 𝑌𝑖

𝑛 ∑ 𝑋𝑖
2−(∑ 𝑋𝑖)2

 

 

การวิเคราะห์เชิงถดถอยเชิงพหคุณูมีเง่ือนไขท่ีส าคญั คือ 
1. ความผิดพลาด (error) ต้องเป็นตวัแปรสุม่ และมีการแจกแจงแบบโค้งปกติ 
2. ความแปรปรวนของตัวแปรตาม (Y) ในทุกค่าของตัวแปรอิสระ (X) จะต้อง

เทา่กนั 
3. คา่ความผิดพลาดของตวัแปรตาม (Y) แตล่ะคา่เป็นอิสระกนั 
4. ตวัแปรอิสระท่ีน ามาวิเคราะห์จะต้องเป็นอิสระกนั 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว

แพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรย่อในการวิเคราะห์
ข้อมลูเพื่อให้เกิดความเข้าใจตอ่ผลการวิเคราะห์ของงานวิจยั ตามรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้ 

 
สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูล 

n         แทน   ขนาดของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม  
x̄       แทน   คา่เฉล่ียของกลุม่ผู้ตอบแบบสอบถาม (Mean)  
S.D    แทน   คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
t         แทน   คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา t-distribution        
F        แทน   คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา F-distribution   
df       แทน   ชัน้ความเป็นอิสระ 
SS      แทน   ผลบวกกาลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS     แทน   คา่เฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
Sig.    แทน   คา่นยัส าคญัทางสถิต ิ
H0       แทน   สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis)  
H1       แทน   สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis)  
*         แทน   นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ถูกน าเสนอตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้ 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และลกัษณะผิวหน้า 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ์  
ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณา                
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ตอนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิานของงานวิจัย 
สมมติฐานข้อที่  1 ผู้ บ ริโภคท่ีมี ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 

สมมติฐานข้อที่ 2 ระดบัผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย ด้านประโยชน์หลกั รูปลกัษณ์
ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง และศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อที่  3 การรับรู้ส่ือโฆษณา ประกอบด้วย ส่ือโฆษณาประเภท
อิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา 
ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และลักษณะผิวหน้า โดยการหาความถ่ี 
(Frequency) และคา่ร้อยละ (Percentage) ได้ดงันี ้

 
ตาราง 2 จ านวนและร้อยละของข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 147 36.8 

หญิง 253 63.2 

รวม 400 100.0 

 

จากตาราง 2 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 253 คน คิดเป็น
ร้อยละ 63.2 และเพศชาย จ านวน 147 คน คดิเป็นร้อยละ 36.8 คน 
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ตาราง 3 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
อาย ุ
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

13-19 ปี 29 7.3 

20-26 ปี 120 30.0 

27-33 ปี 110 27.5 

34-40 ปี 69 17.2 

41 ปีขึน้ไป 72 18.0 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 20-26 ปี จ านวน 120 คน คิด

เป็นร้อยละ 30 รองลงมาคือ อายุ 27-33 ปี จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 อายุ 41 ปีขึน้ไป 
จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 อาย ุ34-40 ปี จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.2 อาย ุ13-19 ปี 
จ านวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 7.3 ตามล าดบั 

 
ตาราง 4 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
ระดบัการศกึษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 62 15.5 
ปริญญาตรี 259 64.7 
สงูกวา่ปริญญาตรี 79 19.8 
รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี จ านวน 

259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.7 รองลงมาคือระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 79 คน คิด
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เป็นร้อยละ 19.8 และระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 
ตามล าดบั 

 
ตาราง 5 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 10,000 บาท 58 14.5 

10,001 – 20,000 บาท 86 21.5 

20,001 – 30,000 บาท 120 30.0 

30,001 – 40,000 บาท 134 33.5 

40,001 บาทขึน้ไป 2 0.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 5 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001-40,000 

บาท จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 รองลงมาคือรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 86 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 40,001 ขึน้ไป จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ซึง่จากตารางพบว่า ผู้ มี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 40,001 ขึน้ไป มีความถ่ีจ านวนน้อย ผู้ วิจยัจึงได้ท าการจดักลุ่มใหม่เพ่ือใช้ใน
การทดสอบสมมตฐิาน ซึง่แสดงดงัตาราง 6 
 

ตาราง 6 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน (จดักลุม่ใหม)่ 
 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 10,000 บาท 58 14.5 
10,001 – 20,000 บาท 86 21.5 
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ตาราง 6 (ตอ่) 

 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 

20,001 – 30,000 บาท 120 30.0 

30,001 บาทขึน้ไป 136 34.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตาราง 6 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001 บาทขึน้
ไป จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมาคือรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 86 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.5 ตามล าดบั 

 
ตาราง 7 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
อาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศกึษา/นิสิต 74 18.5 

ข้าราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 46 11.5 

พนกังานบริษัทเอกชน 205 51.2 

ธุรกิจสว่นตวั 75 18.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตาราง 7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 
205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.2 รองลงมาคือธุรกิจส่วนตวั จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 อาชีพ
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นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต  จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 อาชีพข้าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 46 คน คดิเป็นร้อยละ 11.5 ตามล าดบั 
 
ตาราง 8 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
ลกัษณะผิวหน้า 
 

ลกัษณะผิวหน้า จ านวน ร้อยละ 

ผิวปกติ 112 28.0 

ผิวมนั 81 20.2 

ผิวแห้ง 164 41.0 

ผิวผสม 43 10.8 

รวม 400 100.0 

                 

จากตาราง 8 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีผิวแห้ง จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อย
ละ 41 รองลงมาคือผิวปกติ จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 ผิวมนั จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.2 ผิวผสม จ านวน 43 คน คดิเป็นร้อยละ 10.8 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัระดบัผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ด้านประโยชน์หลกั 
รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง และศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ โดยการค่าเฉล่ีย 
(Average) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ได้ดงันี ้

 
ตาราง 9 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัผลิตภณัฑ์ ด้านประโยชน์หลกั 
 

ด้านประโยชน์หลกั  x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

สามารถลดความระคายเคืองบนผิวหน้า 4.10 0.50 ดี 

ชว่ยรักษาสิว และปัญหาหน้ามนั 4.14 0.51 ดี 

ชว่ยท าความสะอาดผิวหน้าได้อย่างหมดจด 4.11 0.54 ดี 

ด้านประโยชน์หลกัโดยรวม 4.12 0.37 ดี 
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จากตาราง 9 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดบัผลิตภัณฑ์ ด้าน
ประโยชน์หลักโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัดีทุกข้อ โดยข้อช่วยรักษาสิว และปัญหาหน้ามัน มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 4.14 รองลงมาคือ ข้อช่วยท าความสะอาดผิวหน้าได้อย่างหมดจด มีค่าเฉล่ีย 
4.11 และข้อสามารถลดความระคายเคืองบนผิวหน้า มีคา่เฉล่ีย 4.10 ตามล าดบั 

 
ตาราง 10 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับผลิตภัณฑ์  ด้านรูปลักษณ์
ผลิตภณัฑ์ 
 

ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์  x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

รูปแบบ ดีไซน์ ของบรรจภุณัฑ์ มีความสะดวกในการ
ใช้งาน 

4.06 0.58 ดี  

ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย เชน่ โฟม ครีม เจล 
สบู ่

4.16 0.63 ดี 

ตราสินค้า มีความน่าเช่ือถือ 4.23 0.61 ดีมาก 

ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์โดยรวม 4.15 0.45 ดี 

 

จากตาราง 10 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดบัผลิตภัณฑ์ ด้าน
รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ
พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นเก่ียวกบัข้อตราสินค้า มีความน่าเช่ือถืออยู่ในระดบัดีมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.23 รองลงมาคือ ข้อผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย เช่น โฟม ครีม เจล สบู่ 
และข้อรูปแบบ ดีไซน์ ของบรรจภุณัฑ์ มีความสะดวกในการใช้งาน โดยมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
ดี และมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.16 และ 4.06 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับผลิตภัณฑ์  ด้านผลิตภัณฑ์ท่ี
คาดหวงั 
 

ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั  x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

สามารถลดปัญหาผิวแพ้ง่าย 4.11 0.64 ดี 
สามารถเพิ่มความชุม่ชืน้และชว่ยบ ารุงผิวหน้า 4.13 0.62 ดี 
ชว่ยให้ผิวหน้ากลบัมามีสขุภาพแข็งแรง 4.12 0.60 ดี 
ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัโดยรวม 4.12 0.52 ดี 

 

จากตาราง 11 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดบัผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวังโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นในระดบัดีทกุข้อ โดยข้อสามารถเพิ่มความชุม่ชืน้และชว่ย
บ ารุงผิวหน้า มีคา่เฉล่ียสงูสดุ เท่ากบั 4.13 รองลงมาคือ ข้อชว่ยให้ผิวหน้ากลบัมามีสขุภาพแข็งแรง 
และสามารถลดปัญหาผิวแพ้ง่าย โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.12 และ 4.11 ตามล าดบั 

 
ตาราง 12 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดบัผลิตภัณฑ์ ด้านศกัยภาพเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ 
 

ด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

มีการใช้สว่นผสมท่ีเป็นธรรมชาต ิในผลิตภณัฑ์ 4.19 0.56 ดี 
มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้าโดยมี
คณุสมบตัทิัง้ Cleansing และ Cleanser เข้า
ด้วยกนั 

4.12 0.60 ดี 

มีการพฒันาในรูปแบบผงสกดั 3.84 0.65 ดี 
ด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โดยรวม 4.05 0.47 ดี 

 

จากตาราง 12 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดบัผลิตภัณฑ์ ด้าน
ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.05 เม่ือพิจารณาเป็นราย
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ข้อพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับดีทุกข้อ  โดยข้อมีการใช้ส่วนผสมท่ีเป็น
ธรรมชาติ ในผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียสงูสดุ เท่ากับ 4.19 รองลงมาคือ ข้อมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้าโดยมีคณุสมบตัิทัง้ Cleansing และ Cleanser เข้าด้วยกัน และมีการพฒันาใน
รูปแบบผงสกดั โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.12 และ 3.84 ตามล าดบั 

ตอนที่  3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา ประกอบด้วย ส่ือโฆษณา
ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ โดยการคา่เฉล่ีย (Average) 
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ได้ดงันี ้

 
ตาราง 13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณา
ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ 
 

ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

โฆษณาทางโทรทศัน์ 3.39 0.87 ปานกลาง 

โฆษณาทางวิทย ุ 3.50 0.88 ดี 

ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์
โดยรวม 

3.45 0.80 ดี 

               

จากตาราง 13 พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา 
ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.45 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อโฆษณาทางวิทยุ มีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากับ 3.50 รองลงมาคือ ข้อ
โฆษณาทางโทรทศัน์ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.39 ตามล าดบั 
 
ตาราง 14 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณา
ประเภทสิ่งพิมพ์ 
 

ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์ x ̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

โฆษณาทางหนงัสือพิมพ์ 3.73 0.92 ดี 
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ตาราง 14 (ตอ่) 

 

ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์ x ̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

โฆษณาทางนิตยสาร 3.12 0.74 ปานกลาง 

ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์โดยรวม 3.42 0.64 ดี 

 

จากตาราง 14 พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา 
ด้านส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์ โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42 เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่าโฆษณาทางหนงัสือพิมพ์ มีคา่เฉล่ียสงูสดุ เท่ากับ 3.73 รองลงมาคือ ข้อโฆษณา
ทางนิตยสาร โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.12 ตามล าดบั 

 
ตาราง 15 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณา
กลางแจ้ง 
 

ส่ือโฆษณากลางแจ้ง x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

แผน่พบัหรือใบปลิว 3.48 2.24 ดี 

โปสเตอร์ภายในห้าง 3.55 0.76 ดี 

ปา้ยโฆษณาบลิบอร์ด 3.45 0.74 ดี 

ส่ือโฆษณากลางแจ้งโดยรวม 3.49 0.94 ดี 

 

จากตาราง 15 พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา 
ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.49 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ข้อพบวา่ข้อโปสเตอร์ภายในห้าง มีคา่เฉล่ียสงูสดุ เทา่กบั 3.55 รองลงมาคือ ข้อแผ่นพบัหรือใบปลิว 
โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.48 และข้อปา้ยโฆษณาบลิบอร์ด มีคา่เฉล่ีย 3.45 ตามล าดบั 
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ตาราง 16 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ 
 

ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

โฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตรูปแบบตา่งๆ 4.10 0.50 ดี 

โฆษณา ณ จดุขาย 4.14 0.50 ดี 

ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ โดยรวม 4.12 0.39 ดี 

 

จากตาราง 16 พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา 
ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าโฆษณา ณ จดุขาย มีคา่เฉล่ียสูงสดุ เท่ากับ 4.14 รองลงมาคือ โฆษณาผ่านส่ืออินเตอร์เน็ต
รูปแบบตา่งๆ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.10 ตามล าดบั 

ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ตาราง 17 แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละ เก่ียวกบัย่ีห้อผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ท่ีเลือกซือ้มากท่ีสดุ 
 

ย่ีห้อผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ท่ีใช้เป็นประจ า 

จ านวน ร้อยละ 

Smooth e 136 34.0 
Physiogel 31 7.7 
Acne – aid 60 15.0 
Cetaphil 42 10.5 
Eucerine 51 12.7 
Ezerra 11 2.8 
Tomei Facial 13 3.2 
Neutral Care 17 4.3 
Curel Intensive 7 1.8 



  70 

ตาราง 17 (ตอ่) 

 

ย่ีห้อผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ท่ีใช้เป็นประจ า 

จ านวน ร้อยละ 

Hada Labo Mild 16 4.0 

ย่ีห้ออ่ืนๆ ได้แก่ Clinique Ponds Loreal เป็นต้น 16 4.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตาราง 17 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ย่ีห้อ Smooth e จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมา Acne – 
aid จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ย่ีห้อ Eucerine จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 ย่ีห้อ 
Cetaphil จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ย่ีห้อ Physiogel จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 
ย่ีห้อ Neutral Care จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ย่ีห้อ Hada Labo Milk และย่ีห้ออ่ืนๆ  
ได้แก่  Clinique Ponds Loreal เป็นต้น จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ย่ี ห้อ Tomei Facial 
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ย่ีห้อ Ezerra จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 และย่ีห้อ Curel 
Intensive จ านวน 7 คน คดิเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 

 
ตาราง 18 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ เก่ียวกับสถานท่ีท่ีเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  
 

สถานท่ีท่ีท่านซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

จ านวน ร้อยละ 

ห้างสรรพสินค้า 208 52.0 

ร้านขายยา 46 11.5 

ร้านค้าปลีก เชน่ ห้างเทสโก้โลตสั, ห้างบิก๊ซี 146 36.5 

รวม 400 100.0 
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จากตาราง 18 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ท่ีห้างสรรพสินค้า จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมาคือ 
ร้านค้าปลีก เช่น ห้างเทสโก้โลตสั, ห้างบิ๊กซี จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 และร้านขายยา 
จ านวน 46 คน คดิเป็นร้อยละ 11.5 ตามล าดบั 
 
ตาราง 19 แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละ เก่ียวกบับคุคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย  
 

บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

จ านวน ร้อยละ 

ตวัเอง 327 81.7 

เพ่ือน 23 5.8 

ครอบครัว / ญาติ 40 10.0 

พนกังานขาย 10 2.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตาราง 19 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้วยตัวเอง จ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.7 รองลงมาคือ 
ครอบครัว/ ญาติ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 เพ่ือน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และ
พนกังานขาย จ านวน 10 คน คดิเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั 
 

ตาราง 20 แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละ เก่ียวกบัแหล่งข้อมลูในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  
 

แหลง่ข้อมลูในกรซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

จ านวน ร้อยละ 

ส่ือโฆษณา 223 55.7 

รีวิวจากเว็บไซค์ 121 30.3 
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ตาราง 20 (ตอ่) 
 

แหลง่ข้อมลูในกรซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

จ านวน ร้อยละ 

ส่ือสิ่งพิมพ์ / โบรชวัร์ 13 3.3 

Beauty Blogger 43 10.7 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 20 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด

ผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จากส่ือโฆษณา จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.7 รองลงมาคือ รีวิว
จากเว็บไซต์จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 Beauty Blogger จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.7 และส่ือสิ่งพิมพ์/ โบรชวัร์ จ านวน 13 คน คดิเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
 

ตาราง 21 แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละ เก่ียวกับปัจจยัท่ีค านึงถึงในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  
 

ปัจจยัท่ีค านงึถึงในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

จ านวน ร้อยละ 

คณุสมบตัขิองสินค้าเหมาะกบัผิวหน้า 349 87.2 

ความมีช่ือเสียงของสินค้า 19 4.8 

มีการจดัสว่นลด และของแถม 11 2.8 

ราคาสินค้าท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ    21     5.2 
รวม 400 100.0 

 

จากตาราง 21 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จากคณุสมบตัิของสินค้าเหมาะกบัผิวหน้า จ านวน 349 คน คิดเป็นร้อย
ละ 87.2 รองลงมาคือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ความ
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มีช่ือเสียงของสินค้า จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 และมีการจดัส่วนลด และของแถม จ านวน 
11 คน คดิเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 
 

ตาราง 22 แสดงค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแก้ง่าย ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

Min Max x̄  S.D. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 1 12 3.02 1.64 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 29 1000 382.12 166.83 

 

จากตาราง 22 พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.02 ครัง้ โดยมีความถ่ีต ่าสุด 
1 ครัง้ และมีความถ่ีสูงสุด 12 ครัง้ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 382.12 
ครัง้ โดยมีความถ่ีต ่าสดุเทา่กบั 29 บาท และมีคา่ใช้จา่ยสงูสดุเทา่กบั 1000 บาท 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิานของงานวิจัย 
สมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 

สมมติฐานข้อที่  1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  

สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้ 
H0: ผู้ บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ

สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไมแ่ตกตา่งกนั  
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H1: ผู้ บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบคา่ t โดยใช้กลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มท่ี
เป็นอิสระตอ่กนั (Independent t-test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ตอ่เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05  

ในกรณีคา่แปรปรวนของข้อมลูเท่ากนัทุกกลุ่มให้ทดสอบความแตกตา่ง สถิติ t-test ด้วย
Equal Variances assumed และกรณีค่าแปรปรวนของข้อมูลไม่เท่ากันทุกกลุ่มให้ทดสอบความ
แตกต่าง t-test ด้วย Equal Variances not assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของแต่
ละกลุม่ก่อนโดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั  

 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามเพศ โดยใช้ Levene's Test 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า  
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene's Test for Equality of 
Variances 

F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

.001 .979 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

2.408 .121 

 

จากตาราง 23  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามเพศ โดยใช้ Levene's Test พบว่า ด้านความถ่ี
โดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และค่าใช้จ่ายโดยประมาณใน
การซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.979 และ 0.121 
ตามล าดบั ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
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(H1) แสดงว่าคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มตวัอยา่ง ไม่แตกตา่งกนั จึงใช้วิธี t-test กรณี Equal 
variances assumed 

 
ตาราง 24 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแก้

ง่าย ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

เพศ x̄  S.D. t df Sig. (2-
tailed) 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

เพศชาย 3.20 1.52 1.701 398 .090 
เพศ
หญิง 

2.91 1.70       

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

เพศ
ชาย 

371.91 174.10   -.932     398      .352 

เพศ
หญิง 

388.05 162.52       

 

จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามเพศ พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.090 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ี มีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.352 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ี มีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
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สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 

สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
H0: ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด

หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด

หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  
ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน

แบบทาง เดียว (One – Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05  

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test 
หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างโดยใช้สถิติ F-Test ใน
กรณีค่า Sig. มีค่า มากกว่า 0.05 และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความ
แตกตา่งด้วย Brown–Forsythe ซึ่งค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 โดยจะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แต่จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึ่งหมายความว่า
มี ค่า เฉ ล่ียอย่ าง น้อย  1 คู่ ท่ี แตกต่างกัน  จะต้องน า ไป  เป รียบ เทียบ เชิ ง ซ้อน  (Multiple 
Comparisons) โดย ใช้ วิ ธี ท ด สอบ  Least Significant Difference (LSD) ก รณี ท่ี มี ค่ าค วาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน และใช้วิธีทดสอบแบบหรือ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความ แปรปรวน
แตกต่างกัน เพ่ือหาว่าคู่เฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการ 
ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนใช้ Levene’s test โดยมีสมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั  
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุ
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

2.122 4 395 .077 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย 

3.922* 4 395 .004 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 25 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุพบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.077 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างเท่ากัน จึงต้องทดสอบ
สมมตฐิานโดยใช้สถิต ิF-Test ดงัตาราง 26 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างไม่เท่ากัน จึงต้อง
ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 27 
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ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุโดยใช้ F-Test 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

48.522 4 12.131 4.691* .001 

ภายใน
กลุม่ 

1021.388 395 2.586   

รวม 1069.910 399       

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุพบวา่  

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดังนัน้จึงน าไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) 
โดยใช้สถิต ิLSD ดงัตาราง 28 

 
 
 
 



  79 

ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุโดยใช้ Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้

ง่าย ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

Statistica df1 df2 Sig. 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

Brown-
Forsythe 

2.316 4 273.865 .058 

 

จากตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุพบวา่ 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.058 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 

ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาย ุโดยใช้สถิต ิLSD 
 

อาย ุ   13-19 ปี 20-26 ปี 27-33 ปี 34-40 ปี 41 ปีขึน้ไป 

x ̄  2.76 3.44 2.98 3.04 2.43 

13-19 ปี 2.76 - -.68* -.22 -.28 .33 
      (.041) (.506) (.424) (.354) 

20-26 ปี 3.44 - - .46* .40 1.01* 
        (.031) (.102) (.000) 
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ตาราง 28 (ตอ่) 

 

อาย ุ
  

13-19 ปี 20-26 ปี 27-33 ปี 34-40 ปี 41 ปีขึน้
ไป 

x ̄  2.76 3.44 2.98 3.04 2.43 

27-33 ปี 2.98 - - - -.06 .55* 

          (.803) (.024) 

34-40 ปี 3.04 - - - - .61* 

            (.024) 

41 ปีขึน้ไป 2.43 - - - - - 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง  28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่  ด้านความถ่ี
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอายุ พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 13-19 ปีกับอาย ุ20-26 ปีมีค่า Sig. เท่ากับ 0.041 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความ
วา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ13-19 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกับ
ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี มี
ความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากกว่าผู้บริโภค
ท่ีมีอาย ุ13-19 ปี โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.68 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี กับอายุ 27-33 ปี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.031 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย แตกตา่งกบัผู้บริโภคท่ีมีอายุ 27-33 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมี
อายุ 20-26 ปี มีความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
มากกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ27-33 ปี โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.46 



  81 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปีกับอายุ 41 ปีขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย แตกตา่งกับผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภค
ท่ีมีอายุ 20-26 ปี มีความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย มากกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 1.01 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 27-33 ปี กับอาย ุ41 ปีขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.024 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอายุ 27-33 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย แตกตา่งกับผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภค
ท่ีมีอายุ 27-33 ปี มีความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย มากกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.55 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 34-40 ปีกับอายุ 41 ปีขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.024 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอายุ 34-40 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย แตกตา่งกับผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภค
ท่ีมีอายุ 34-40 ปี มีความถ่ีโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย มากกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.61 

สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งเป็นรายคู ่
สมมติฐานข้อที่  1.3 ผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื อ้

ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 
 สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้

H0: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไมแ่ตกตา่งกนั  

 H1: ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
แบบทาง เดียว (One – Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05  
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โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test 
หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างโดยใช้สถิติ F-Test ใน
กรณีค่า Sig. มีค่า มากกว่า 0.05 และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความ
แตกตา่งด้วย Brown–Forsythe ซึ่งค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 โดยจะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แต่จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึ่งหมายความว่า
มี ค่า เฉ ล่ียอย่ าง น้อย  1 คู่ ท่ี แตกต่างกัน  จะต้องน า ไป  เป รียบ เทียบ เชิ ง ซ้อน  (Multiple 
Comparisons) โดย ใช้ วิ ธี ท ดสอบ  Least Significant Difference (LSD) ก รณี ท่ี มี ค่ าค วาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน และใช้วิธีทดสอบแบบหรือ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความ แปรปรวน
แตกต่างกัน เพ่ือหาว่าคู่เฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการ 
ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนใช้ Levene’s test โดยมีสมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั  
 

ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย 

4.482* 2 397 .012 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

2.081 2 397 .126 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.012 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างไม่เท่ากัน จึงต้องทดสอบ
สมมตฐิานโดยใช้สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 30 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.126 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตัวอย่างเท่ากัน จึงต้อง
ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิF-Test ดงัตาราง 31 

 
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช้ Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้

ง่าย ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

Statistica df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย 

Brown-
Forsythe 

1.677 2 147.725 .190 

 

จากตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  มีค่า Sig. 
เทา่กบั 0.190 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
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ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 

ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช้ F-Test 
   

พฤตกิรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

คา่ใช้จา่ย
โดยประมาณในการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

462393.645 2 231196.823 8.624* .000 

ภายใน
กลุม่ 

10642675.832 397 26807.748 
  

รวม 11105069.478 399       

 

        *มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

จากตาราง 31 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่  

ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่ 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดังนัน้จึงน าไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons) โดยใช้สถิต ิLSD ดงัตาราง 32 



  85 

ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช้สถิต ิLSD 
 

ระดบัการศกึษา   ต ่ากว่า
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สงูกวา่ปริญญาตรี 

x̄  304.11 392.63 408.86 

ต ่ากว่าปริญญา
ตรี 

304.11 - -88.52* -104.75*  
(.000) (.000) 

ปริญญาตรี 392.63 - - -16.23   

(.441) 
สงูกวา่ปริญญาตรี 408.86 - - - 

      

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่  ด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามระดับ
การศกึษา พบวา่  

ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต ่ากว่าปริญญาตรีกบัระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มี
พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ีย
ในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา
ปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรีมี
คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากกวา่ผู้บริโภคท่ี
มีระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 88.52 

ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีกับระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกบัผู้บริโภค
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ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากกว่าผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างของ
คา่เฉล่ียเทา่กบั 104.75 

สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งเป็นรายคู ่
สมมติฐานข้อที่  1.4 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 
สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้

H0: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไมแ่ตกตา่งกนั  

H1: ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
แบบทาง เดียว (One – Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05  

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test 
หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างโดยใช้สถิติ F-Test ใน
กรณีค่า Sig. มีค่า มากกว่า 0.05 และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความ
แตกตา่งด้วย Brown–Forsythe ซึ่งค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 โดยจะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แต่จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึ่งหมายความว่า
มี ค่า เฉ ล่ียอย่ าง น้อย  1 คู่ ท่ี แตกต่างกัน  จะต้องน า ไป  เป รียบ เทียบ เชิ ง ซ้อน  (Multiple 
Comparisons) โดย ใช้ วิ ธี ท ดสอบ  Least Significant Difference (LSD) ก รณี ท่ี มี ค่ าค วาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน และใช้วิธีทดสอบแบบหรือ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความ แปรปรวน
แตกต่างกัน เพ่ือหาว่าคู่เฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการ 
ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนใช้ Levene’s test โดยมีสมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั  
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ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

4.804* 3 396 .003 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย 

.210 3 396 .890 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 33 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างไม่เท่ากัน จึงต้องทดสอบ
สมมตฐิานโดยใช้สถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 34 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.890 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตัวอย่างเท่ากัน จึงต้อง
ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิF-Test ดงัตาราง 35 
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ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

Statistica df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

Brown-
Forsythe 

2.796 3 354.809 .056 

 

จากตาราง 34 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  มีค่า Sig. 
เทา่กบั 0.056 ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ F-Test 
 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาด
หน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่
ความ

แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

คา่ใช้จา่ย
โดยประมาณใน
การซือ้
ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาด
หน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

333050.265 3 111016.755 4.081* .007 

ภายใน
กลุม่ 

10772019.213 396 27202.069 
  

รวม 11105069.478 399       

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่  

ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่ 
Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการเลือก
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดังนัน้จึงน าไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparisons) โดยใช้สถิต ิLSD ดงัตาราง 36 
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ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้สถิต ิ
LSD 
 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน   ต ่ากว่าหรือ
เทา่กบั 10,000 

บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 
บาทขึน้ไป 

x̄  344.52 346.14 391.00 413.07 

ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 
10,000 บาท 

344.52 - -1.62 -46.48 -68.55* 

  (.954) (.079) (.008) 

10,001 – 20,000 
บาท 

346.14 - - -44.86 -66.92* 

    (.055) (.003) 

20,001 – 30,000 
บาท 

391.00 - - - -22.06 

      (.286) 

30,001 บาทขึน้ไป 413.07 - - - - 

        

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่  ด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน พบวา่  

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาทกบั 30,001 บาทขึน้ไป 
มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน ต ่ากว่า
หรือเท่ากับ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกต่าง
กบัผู้บริโภคท่ีมี รายได้ 30,001 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมี
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รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 68.55 

ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาทกับ 30,001 บาทขึน้ไป มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกบัผู้บริโภค
ท่ีมี รายได้ 30,001 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย มากกว่าผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท โดยมีผลต่างของ
คา่เฉล่ียเทา่กบั 66.93 

สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งรายคู ่
สมมติฐานข้อที่  1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า

ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 
สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้

H0: ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไมแ่ตกตา่งกนั  

H1: ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน
แบบทาง เดียว (One – Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05  

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test 
หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างโดยใช้สถิติ F-Test ใน
กรณีค่า Sig. มีค่า มากกว่า 0.05 และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความ
แตกตา่งด้วย Brown–Forsythe ซึ่งค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 โดยจะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แต่จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึ่งหมายความว่า
มี ค่า เฉ ล่ียอย่ าง น้อย  1 คู่ ท่ี แตกต่างกัน  จะต้องน า ไป  เป รียบ เทียบ เชิ ง ซ้อน  (Multiple 
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Comparisons) โดย ใช้ วิ ธี ท ดสอบ  Least Significant Difference (LSD) ก รณี ท่ี มี ค่ าค วาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน และใช้วิธีทดสอบแบบหรือ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความ แปรปรวน
แตกต่างกัน เพ่ือหาว่าคู่เฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการ 
ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนใช้ Levene’s test โดยมีสมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั  

 

ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาชีพ 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

1.272 3 396 .284 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย 

1.377 3 396 .249 

 

จากตาราง 37 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และ
ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่ Sig. 
เท่ากับ 0.284 และ 0.249 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตัวอย่างเท่ากัน จึงต้อง
ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิF-Test ดงัตาราง 38 
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ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้ F-Test 
     

พฤตกิรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่
ความ

แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

18.644 3 6.215 2.341 .073 

ภายใน
กลุม่ 

1051.266 396 2.655 
  

รวม 1069.910 399       
คา่ใช้จา่ย
โดยประมาณใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

136550.394 3 45516.798 1.643 .179 

ภายใน
กลุม่ 

10968519.083 396 27698.281 
  

รวม 11105069.478 399       

        

จากตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และ
ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่ Sig. 
เท่ากับ 0.073 และ 0.179 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
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ส าหรับผิวแพ้ง่ายไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่  1.6 ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 

สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
H0: ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า

ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า

ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  
ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวน

แบบทาง เดียว (One – Way Analysis of Variance : One-Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ Sig. (2-tailed) มีคา่น้อยกวา่ 0.05  

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test 
หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างโดยใช้สถิติ F-Test ใน
กรณีค่า Sig. มีค่า มากกว่า 0.05 และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความ
แตกตา่งด้วย Brown–Forsythe ซึ่งค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 โดยจะยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แต่จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ พบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ซึ่งหมายความว่า
มี ค่า เฉ ล่ียอย่ าง น้อย  1 คู่ ท่ี แตกต่างกัน  จะต้องน า ไป  เป รียบ เทียบ เชิ ง ซ้อน  (Multiple 
Comparisons) โดย ใช้ วิ ธี ท ดสอบ  Least Significant Difference (LSD) ก รณี ท่ี มี ค่ าค วาม
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน และใช้วิธีทดสอบแบบหรือ Dunnett’s T3 กรณีท่ีมีค่าความ แปรปรวน
แตกต่างกัน เพ่ือหาว่าคู่เฉล่ียคู่ใดบ้างแตกต่างกันท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะท าการ 
ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนใช้ Levene’s test โดยมีสมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั  
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ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามลกัษณะผิวหน้า 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

1.783 3 396 .150 

คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย 

1.117 3 396 .342 

 

จากตาราง 39 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามลกัษณะผิวหน้า พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และ
ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่ Sig. 
เท่ากับ 0.150 และ 0.342 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตัวอย่างเท่ากัน จึงต้อง
ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิF-Test ดงัตาราง 40 
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ตาราง 40 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามลกัษณะผิวหน้าโดยใช้ F-Test 
 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ของ
ผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

แหลง่
ความ

แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

3.447 3 1.149 .427 .734 

ภายใน
กลุม่ 

1066.463 396 2.693 
  

รวม 1069.910 399       
คา่ใช้จา่ย
โดยประมาณใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย 

ระหวา่ง
กลุม่ 

19334.475 3 6444.825 .230 .875 

ภายใน
กลุม่ 

11085735.002 396 27994.280 
  

รวม 11105069.478 399       

 

จากตาราง 40 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จ าแนกตามลกัษณะผิวหน้า พบวา่ 

ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และ
ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่ Sig. 
เท่ากับ 0.734, 0.875 ตามล าดบั ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีลกัษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
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ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่  2 ระดับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลัก รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง และศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนนีส้ามารถแบ่ง
สมมตฐิานยอ่ย ได้ดงันี ้

สมมติฐานข้อที่  2.1 ระดับผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
H0: ระดบัผลิตภณัฑ์ ไม่มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 

ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

H1: ระดบัผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression) เลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี Enter โดยใช้ระดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ ค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 41 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู ระดบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
 

แหลง่ความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

Regression 27.702 4 6.926 2.625* .034b 

Residual 1042.208 395 2.639 
  

Total 1069.910 399       

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 41 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ ระดับผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้าน ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.034 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัผลิตภัณฑ์ อย่างน้อย 1 ตวั มีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิง
เส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณูสามารถค านวณหาสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
พหคุณูได้ ดงัตาราง 42 
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ตาราง 42 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู ระดบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย โดยใช้การวิเคราะห์ 
Multiple Regression (วิธี Enter) 
 

ระดบัผลิตภณัฑ์ B SE Beta t Sig. 
คา่คงท่ี (Constant) -.029 1.110  -.026 .979 
ด้านประโยชน์หลกั (X1) .684 .237 .154 2.881* .004 
ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (X2) .032 .210 .009 .151 .880 
ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (X3) .091 .184 .029 .496 .620 
ด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
(X4) 

  -.069 .222    -.020 -.310 .757 

R = .161a Adjusted R2 = 0.016  

R2 = 0.025 SE (est.) = 1.624   

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (β) ในตาราง 42 พบว่า ตวัแปรท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณ ฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ได้แก่ ด้านประโยชน์หลกั โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิเทา่กบั 0.684  

ผลการวิเคราะห์ Adjusted R2 มีค่าเท่ากับ 0.016 หมายความว่า ระดับผลิตภัณฑ์ ใน
ด้านประโยชน์หลกั (X1) สามารถร่วมกันอธิบายการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย คดิเป็นร้อยละ 1.6 

เม่ือพิจารณาค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย สามารถน ามาเขียนสมการเชิงพหคุณูได้ดงันี ้
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Y1 = 0.684X1  
 

จากสมการสามารถอธิบายผลได้ดงันี ้
1. คา่สมัประสิทธ์ิถดถอย (B) ของระดบัผลิตภณัฑ์ ด้านประโยชน์หลกั มีคา่เท่ากบัระดบั 

0.684 แสดงว่ามีผลเชิงบวกตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ใน ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งสามารถ
อธิบายได้ว่า เม่ือผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านประโยชน์หลกั เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ในด้านความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เพิ่มขึน้ 0.684 หนว่ย  

สมมติฐานข้อที่  2.2 ระดับผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
H0: ระดบัผลิตภณัฑ์ ไม่มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 

ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

H1: ระดบัผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression) เลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี Enter โดยใช้ระดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือ ค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตาราง 43 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู ระดบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
 

แหลง่ความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

Regression 92407.537 4 23101.884 .829 .508b 
Residual 11012661.941 395 27880.157     
Total 11105069.478 399       

 

จากตาราง 43 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ ระดับผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.508 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดับผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่  3 การรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือ
สิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนนีส้ามารถแบ่งสมมติฐานย่อย 
ได้ดงันี ้

สมมติฐานข้อที่ 3.1 การรับรู้ส่ือโฆษณา มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
H0: การรับรู้ส่ือโฆษณา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด

หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
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H1: การรับรู้ส่ือโฆษณา มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression) เลือกตัวแปรอิสระโดยวิธี Enter โดยใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนัน้จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ ต่อเม่ือ ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง
ตารางตอ่ไปนี ้

 
ตาราง 44 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู การรับรู้ส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
 

แหลง่ความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

Regression 51.571 4 12.893 5.001* .001b 
Residual 1018.339 395 2.578 

  

Total 1069.910 399       

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 44 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู การรับรู้ส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้าน ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่า น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การรับรู้ส่ือโฆษณา อยา่งน้อย 1 ตวั มีผลตอ่พฤตกิรรม
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิง
เส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณูสามารถค านวณหาสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
พหคุณูได้ ดงัตาราง 45 
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ตาราง 45 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู การรับรู้ส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย โดยใช้การวิเคราะห์ 
Multiple Regression (วิธี Enter) 
 

การรับรู้ส่ือโฆษณา B SE Beta t Sig. 
คา่คงท่ี (Constant) -.635 .968   -.656 .512 
ส่ือโฆษณาประเภท
อิเล็กทรอนิกส์ (X1)  

 .293 .110 .144 2.667* .008 

ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์ 
(X2) 

 .089 .140 .035 .634 .526 

ส่ือโฆษณากลางแจ้ง (X3) -.186 .093 -.107 -1.998* .046 
ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ (X4)  .724 .214 .171 3.386* .001 
R = .220a Adjusted R2 = 0.039  

R2 = 0.048 SE (est.) = 1.606   

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (β) ในตาราง 45 พบว่า ตวัแปรท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ได้แก่ ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง และด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ 
โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิเทา่กบั 0.144, -0.107, 0.171 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ Adjusted R2 มีค่าเท่ากับ 0.039 หมายความว่า การรับรู้ส่ือโฆษณาใน
ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง และด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ 
สามารถร่วมกนัอธิบายการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
คดิเป็นร้อยละ 3.9 
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เม่ือพิจารณาค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย สามารถน ามาเขียนสมการเชิงพหคุณูได้ดงันี ้

 
Y1 = 0.293X1 + (-0.186 X3) + 0.724 X4 
 

จากสมการสามารถอธิบายผลได้ดงันี ้
ค่าสัมประสิท ธ์ิถดถอย (B) ของการรับ รู้ส่ือโฆษณา ในด้านส่ือโฆษณาประเภท

อิเล็กทรอนิกส์ มีค่าเท่ากับ 0.293 แสดงว่ามีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ในด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึง่ สามารถอธิบายได้ว่า เม่ือผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านส่ือโฆษณา
ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ในด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย เพิ่มขึน้ 0.293 หนว่ย 

คา่สมัประสิทธ์ิถดถอย (B) ของการรับรู้ส่ือโฆษณา ในด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีค่าเท่ากับ 
0.724 แสดงว่ามีผลเชิงบวกตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  
ในด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งสามารถ
อธิบายได้วา่ เม่ือผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ในด้านความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เพิ่มขึน้ 0.724 หนว่ย 

ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย (B) ของการรับรู้ส่ือโฆษณา ในด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง มีค่า
เท่ากบั -0.186 แสดงวา่มีผลเชิงลบตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย ในด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ซึ่ง
สามารถอธิบายได้ว่า เม่ือผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ในด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ลดลง 0.186 หนว่ย 

หากไม่พิจารณา การรับรู้ส่ือโฆษณา ทัง้ 4 ด้าน ต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จะมีคา่สมัประสิทธ์ิถดถอย (B) เทา่กบั -0.635 หนว่ย 
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สมมติฐานข้อที่ 3.2 การรับรู้ส่ือโฆษณา มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้
H0: การรับรู้ส่ือโฆษณา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด

หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

H1: การรับรู้ส่ือโฆษณา มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression) เลือกตัวแปรอิสระโดยวิธี Enter โดยใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนัน้จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ ต่อเม่ือ ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง
ตารางตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 46 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู การรับรู้ส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
 

แหลง่ความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

Regression 131239.485 4 32809.871 1.181 .319b 

Residual 10973829.992 395 27781.848     

Total 11105069.478 399       

 

จากตาราง 46 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู การรับรู้ส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
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แพ้ง่าย พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 0.319 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ส่ือโฆษณา ไม่มีผลตอ่พฤติกรรมการเลือก
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 
 

ตาราง 47 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานงานวิจยั  
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิี่ใช้ 

สมมตฐิานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน และลกัษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 

สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

t-test 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

t-test 

สมมติฐานข้อที่  1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน F-Test 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 
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ตาราง 47 (ตอ่) 

 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิี่ใช้ 

สมมตฐิานข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน F-Test  

สมมติฐานข้อที่  1.4 ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน  มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั  

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน F-Test  

สมมติฐานข้อที่  1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 
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ตาราง 47 (ตอ่) 

 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิี่ใช้ 

สมมติฐานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะผิวหน้าแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั 

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Brown-Forsythe 

สมมตฐิานข้อที่ 2 ระดบัผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลกั รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์
ท่ีคาดหวงั และศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน) 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Multiple 
Regression 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมตฐิาน 

Multiple 
Regression 

สมมติฐานข้อที่  3 การรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือ
กลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
แตกตา่งกนั (ครัง้/ 6 เดือน)  

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน Multiple 
Regression 
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ตาราง 47 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สถติทิี่ใช้ 

- ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายแตกตา่งกนั (บาท/ ครัง้) 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 
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บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

จากการศกึษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ในการพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้มี
ประสิทธิภาพมากขึน้ และเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการศกึษาตอ่ไป 
 
สังเขปการวิจัย 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1. เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามข้อมลูสว่นบคุคล 
2. เพ่ือศึกษาระดับผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลัก รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศกึษาการรับรู้ส่ือโฆษณา ประกอบด้วย ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือ
สิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้าสามารถใช้เป็นแนวทางในการ

พฒันาและปรับปรุงคณุภาพของผลิตภณัฑ์ ให้มีประสิทธิภาพมากขึน้  
2. ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้าสามารถน าผลงานวิจยันีไ้ปใช้

ในการเลือกส่ือโฆษณาท่ีเหมาะสมในวางแผนกลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องกบักลุม่ผู้บริโภค  
3. ผู้ สนใจสามารถน าผลงานวิจัยนีไ้ปใช้ในการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในด้าน

ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้าเพ่ือใช้ประกอบในการซือ้ในอนาคต 
สมมตฐิานของการวิจัย 

1. ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 
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2. ระดับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลัก รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ี
คาดหวงัและศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. การรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือ
กลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

ประชากรท่ีใช้งานการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ศกึษาในครัง้นี ้ได้แก่ ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ

ผิวแพ้ง่าย ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อนและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้ ท่ีเคยซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนและอาศยัอยู่ในเขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร 
จึงใช้การก าหนดตวัอย่างโดย การค านวณจากสูตรท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนด
ความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากับ 50% หรือ 0.5 ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดไม่
เกิน 5% จะได้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 384 ตวัอย่าง และได้มีการเผ่ือการสูญเสีย
ของแบบสอบถามส ารองไว้ 16 ตวัอยา่ง รวมจ านวนกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมดเทา่กบั 400 ตวัอยา่ง 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง  
ขัน้ตอนท่ี 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling)  โดยการจับ

ฉลากเลือกเขตในกรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจุบนักรุงเทพมหานครแบง่พืน้ท่ีการปกครองเป็น 50 เขต 
โดยท าการจบัฉลากจ านวน 5 เขต ได้แก่ เขตบางนา เขตภาษีเจริญ เขตราชเทวี เขตปทุมวนั เขต
บางแค 

ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling)  โดยการก าหนด
จ านวนตวัอยา่งท่ีต้องการศกึษาในแตล่ะเขตละเท่าๆ กนั ได้เขตละ 80 คน 

ขัน้ตอนท่ี 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจง
เลือกสถานท่ีท่ี มีผู้ คนหนาแน่นในแต่ละเขต โดยจะเลือกกลุ่มเป้าหมายและสถานท่ีตาม
ห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์มาร์เก็ตชัน้น า 
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ขัน้ตอนท่ี 4 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก (Convenience Sampling) โดย
เลือกเก็บรวบรวมข้อมูลบริเวณเขตการปกครองตามขัน้ตอนท่ี 2 จากกลุ่มตวัอย่างท่ียินดีให้ความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ให้ครบจ านวน 400 ตวัอยา่ง  
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยชิ น้ นี  ้คือ แบบสอบถาม ซึ่ง
แบบสอบถามท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นีส้ร้างขึน้จากวตัถปุระสงค์และกรอบแนวความคดิในการศกึษา  
โดยได้ข้อมูลจากแนวความคิดและผลงานวิจัย ท่ีเก่ียวข้องต่า งๆ โดยแบ่งโครงสร้างของ
แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน อาชีพ และลกัษณะผิวหน้า  

ส่วนที่  2 เป็นค าถามเก่ียวกับระดับผลิตภัณฑ์ ซึ่งค าถามทัง้หมดในส่วนท่ี 2 ใช้
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ Likert 
Scale ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทมาตราอนัตรภาคหรือมาตราช่วง (Interval Scale) ในการวดั
ข้อมูล โดยจะให้คะแนนกับสิ่งท่ีก าลงัวดัอยู่ตามคะแนนท่ีก าหนดให้ โดยแบ่งระดบัความคิดเห็น
ออกเป็น 5 ระดบั 

ส่วนที่  3 เป็นค าถามเก่ียวกับการรับรู้ส่ือโฆษณา ซึ่งค าถามทัง้หมดในส่วนท่ี 3 ใช้
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) โดยแบบสอบถามเป็นรูปแบบ Rating 
Scale จดัเป็นการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ในการวดัข้อมลู โดยให้คะแนน
กบัสิ่งท่ีก าลงัวดัอยูต่ามคะแนนท่ีก าหนดให้ โดยแบง่ระดบัความคดิเห็นออกเป็น 5 ระดบั 

ส่วนที่  4 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่แบง่ได้ดงันี ้

ข้อท่ี 1-5 ใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด เป็นค าถามแบบหลายตัวเลือก 
(Multiple Choices) โดยผู้ตอบแบบสอบถามต้องเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ  

ข้อท่ี 6-7 ใช้แบบสอบถามแบบปลายเปิด เป็นค าถามแบบมาตราอัตราส่วน 
(Ratio Scale) 
ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

1. ศึกษาค้นคว้าเอกสาร ต ารา และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องตามวตัถปุระสงค์ของงานวิจยั 

2. สร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดท่ีก าหนดโดยพิจารณาถึงรายละเอียดท่ี
ครอบคลมุถึงความส าคญั ความมุง่หมายและสมมตฐิานของการวิจยั 
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3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ตามกรอบแนวคดิเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือ
ท าการตรวจสอบความถูกต้อง และเสนอแนะเพิ่มเติม เพ่ือให้ได้ค าถามท่ีมีข้อความตาม
วตัถปุระสงค์ของการท าวิจยัก่อนน าเสนอคณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ 

4. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบไปปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง จากนัน้น าเสนอต่อ
ผู้ เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม เพ่ือตรวจสอบและแก้ไขก่อนน าไปทดลองใช้ 

5. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบและแก้ไขไปทดลองใช้ (Try out) โดยการน า
แบบสอบถามฉบับบสมบูรณ์นัน้ไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ชุด เพ่ือหาค่าความ
เช่ือมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (𝛼 − 𝐶𝑜𝑒𝑓𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑡) ด้วยสูตรครอนบรัค
แอลฟ่า (conbach’s alpha) เพ่ือให้ได้ค่าความเช่ือมัน่ ซึ่งมีค่าระหว่าง  0 ≤ 𝛼 ≤ 1 คา่ท่ีใกล้เคียง
กบั 1 แสดงว่ามีความเช่ือถือได้มาก ซึ่งในงานวิจยันีต้้องได้ค่าความเช่ือมัน่ ไม่น้อยกว่า 0.7 ถึงจะ
ยอมรับได้ (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545)  
 
การเก็บรวมรวมข้อมูล 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม เก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 
คน ซึง่จะเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่ง ณ เขตพืน้ท่ีการปกครองท่ีเราก าหนด 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสาร วารสาร ท่ีสามารถอ้างอิงได้ 
ผลงานวิจยัตา่งๆท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงแหลง่ข้อมลูอินเตอร์เน็ต เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม  
 
การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล   

เม่ือได้แจกแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาด าเนินการ 
ดงันี ้ 

1. การตรวจสอบข้อมลู (Editing)  
2. การลงรหสั (Coding) เพ่ือการประมวลผลข้อมลูซึง่ใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป เพ่ือ

การวิจยัทางสงัคมศาสตร์ (Statistic Package for the Social Science หรือ SPSS) 
3. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 1 มาหาความถ่ีของค าตอบเก่ียวกบัข้อมูลส่วนบุคคลของ

ผู้ตอบเสนอผลเป็นร้อยละ (Percentage)  
4. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 2 มาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว้ เสนอผลเป็น

คา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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5. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 3 มาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว้ เสนอผลเป็น
คา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

6. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 4 มาหาความถ่ีของค าตอบเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในค าถาม
ข้อ 1-5 และหาคา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในค าถามข้อท่ี 6-7 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จดัเป็นหมวดหมู่ เพ่ือให้ทราบลกัษณะ

พืน้ฐานทั่วไปของประชากรและท าการวิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistics) เพ่ือใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน ซึง่สถิติท่ี
ใช้มีดงันี ้ 

2.1 การทดสอบความแตกต่างของข้อมูลส่วนบุคคล กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า (Cleanser) ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใช้สถิติ Independent t-test ส าหรับทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง 2 
กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกัน และใช้สถิติ One-Way ANOVA ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหว่าง
คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ีมากกวา่ 2 กลุม่  

2.2 การวิเคราะห์ระดับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลัก  ด้านรูปลักษณ์
ผลิตภณัฑ์ ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั และด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และการ
รับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือกลางแจ้ง และส่ืออ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณ ฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression) 

 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

การศึกษาค้นคว้างานวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลได้ดงันี ้ 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และลกัษณะผิวหน้า 
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จากการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 400 ตวัอย่าง พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 มีอาย ุ20-26 ปี จ านวน 
120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.7 มี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 มีอาชีพพนกังาน
บริษัทเอกชน จ านวน 205 คน คดิเป็นร้อยละ 51.2 และมีลกัษณะผิวหน้าแบบผิวแห้ง จ านวน 164 
คน คดิเป็นร้อยละ 41 

ตอนที่  2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดบัผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 ด้านประโยชน์หลัก โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 ด้าน
รูปลกัษณ์ผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั 
โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.12 และด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่
ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.05  

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการรับรู้ส่ือโฆษณา โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดย
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.62 ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ีย
เท่ากับ 3.45 ด้านส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์ โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42 
ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.49 และด้านส่ือโฆษณา
อ่ืนๆ โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.12  

ตอนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่าย ย่ีห้อ Smooth e จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 ท่ีห้างสรรพสินค้า จ านวน 208 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52 โดยการเลือกซือ้ ด้วยตัวเอง จ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.7 ได้รับ
แหล่งข้อมูลจากส่ือโฆษณา จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.7 เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จากคณุสมบตัิของสินค้าเหมาะกับผิวหน้า จ านวน 349 คน คิด
เป็นร้อยละ 87.2 มีพฤตกิรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.02 ครัง้ และด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 382.12 บาท 
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ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิานของงานวิจัย 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 

สมมติฐานข้อท่ี  1.1 ผู้ บ ริโภคท่ีมี เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั  พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิว
แพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้
ง่าย ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ผู้ บ ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั พบวา่  

ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดย
ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสดุ 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า
ย่ีห้อ Biore ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
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สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้อง
กับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสดุ  

สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านคา่ใช่จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสดุ  

สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว้  

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

สมมติฐานข้อท่ี 1.6 ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั พบวา่ 
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ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

สมมติฐานข้อท่ี 2 ระดับผลิตภัณฑ์ ได้แก่  ด้านประโยชน์หลัก  ด้านรูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั และด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 

สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ระดบัผลิตภัณฑ์ ด้านประโยชน์หลกั มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

สมมติฐานข้อท่ี 2.2 ระดบัผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

สมมติฐานข้อ 3 การรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือ
โฆษณาสิ่งพิมพ์ ส่ือโฆษณากลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการทดสอบ
สมมตฐิานพบวา่ 

สมมติฐานข้อท่ี 3.1 การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ 
ส่ือโฆษณากลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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สมมติฐานข้อท่ี 3.2 การรับรู้ส่ือโฆษณา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
 
อภปิรายผล 

จากการวิจัย เร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

สมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายแตกตา่งกนั 

1.เพศ ผู้ บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากสภาพผิวแพ้ง่ายเกิดจากลักษณะฮอร์โมนของแต่ละ
บคุคล สามารถพบได้ทัง้เพศชาย และเพศหญิง หรืออาจเกิดจากสภาพแวดล้อมท่ีก่อให้เกิดอาการ
แพ้ต่างๆ ท าให้ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียและค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกตา่งกัน สอดคล้องกับบทความของบุญธิดา มระกลู (2560) 
กล่าวว่า ผิวแพ้ง่ายเป็นภาวะท่ีผิวมีความไวต่อปัจจัยท่ีกระตุ้ นจากสิ่ งแวดล้อมต่างๆ เช่น 
เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด สารกนัแดด ซึ่งปัญหาดงักล่าวเป็นปัญหาท่ีพบได้ทัง้เพศ
ชายและหญิง  

2.อายุ ผู้ บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  
ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกัน โดยผู้ บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสุด เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีมีอายุ 20-26 ปี 
เป็นช่วงอายุท่ีมีการเจริญเติบโต และมีการเปล่ียนแปลงฮอร์โมน ซึ่งมีโอกาสท่ีผิวจะเกิดอาการแพ้
ง่ายได้ จึงท าให้มีความถ่ีในการใช้งานผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้ามากขึน้ ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวความคดิของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกลา่วว่าอาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกตา่งกนั
ในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม ผิวหน้า คนท่ีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถือ
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อุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายุมาก ในขณะคนท่ีอายุมากมักจะมีความคิดท่ี
อนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบตัิระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่าน
ประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกตา่งกนั ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็ตา่งกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใช้ส่ือเพ่ือ
แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจาก
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เป็นสินค้าด้านเวชส าอาง เป็นสินค้าท่ีมีราคา
ใกล้เคียงกัน ราคาไม่แตกต่างกันมาก ขึน้อยู่กับย่ีห้อสินค้า หรือขนาดสินค้า ท าให้การเลือกซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ขึน้อยู่กับความต้องการใช้งาน และสามารถ
ใช้ได้ทกุวยั ไม่ว่าอายมุากหรือน้อยก็สามารถซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ได้ในราคาท่ีไม่แตกต่างกัน ซึ่งผู้ บริโภคสามารถเลือกซือ้ได้ตามความพึงพอใจด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของประธาน  ขาวแก้ว (2553) ได้ศึกษา
พฤตกิรรมการซือ้และการประเมินความส าคญัตอ่ส่วนผสมทางการตลาดของนกัศกึษาชายท่ีซือ้โฟ
มล้างหน้าเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอายท่ีุแตกตา่งกนั การประเมินความส าคญัตอ่ส่วนผสมทาง
การตลาดด้านคา่ใช้จา่ยตอ่การซือ้โฟมล้างหน้าไมแ่ตกตา่งกนั   

3.ระดับการศึกษา ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกตา่งกนั เน่ืองจากผู้บริโภคไม่วา่จะมีระดบัการศกึษาใน
ระดบัใด มีการใช้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้าใกล้เคียงกนั เพราะการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ขึน้อยู่กบัอาการแพ้ และการดแูลผิวหน้าของแตล่ะบคุคล ดงันัน้
จงึมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกตา่งกนั สอดคล้อง
กบังานวิจยัของเนาวรัตน์ เอกวิโรจน์สกลุ (2554) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ดูแลรักษาผิวหน้าของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าพฤติกรรมด้านความถ่ีในการใช้
บริการต่อเดือน ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมีพฤติกรรมด้านความถ่ีในการใช้
บริการดแูลรักษาผิวหน้าตอ่เดือน ไมแ่ตกตา่งกนั  

ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกตา่งกนั โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี มีคา่ใช้จา่ย
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โดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสดุ เน่ืองจากระดบั
การศึกษามีผลต่อรายได้ ดงันัน้ผู้บริโภคมีระดับการศึกษาสูง จะซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้าท่ีมีคุณภาพ และมีมาตรฐานมากขึน้ หรือการซือ้สินค้าท่ีมีย่ีห้อดัง และมีแนวโน้มท่ีจะใช้
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูงกว่าผู้ ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า ท าให้มีค่าใช้จ่ายในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากกว่า สอดคล้องกับงานวิจัยของพรทิพย์ วิวิธนาภรณ์ 
(2557) ได้ศึกษาปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีต่อตราสินค้า 
และพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์โลชั่นบ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอริน  ในโรงพยาบาลเอกชน เขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุง
ผิวกาย ย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่ครัง้
แตกตา่งกนั 

4.รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไมแ่ตกตา่งกนั เน่ืองจากวา่ รายได้ตอ่เดือนไมไ่ด้
เป็นปัจจัยท าให้พฤติกรรมของผู้ โภคในการซือ้สินค้าแตกต่างกัน เพราะว่ารายได้มากหรือรายได้
น้อย หากมีความต้องการในสินค้านัน้ๆแล้ว หรือมีความพึงพอใจท่ีจะซือ้ก็ย่อมตดัสินใจซือ้ได้ไม่
แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจยัของบวรศกัดิ์ สาลีฉันท์ (2560) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือก
เซร่ัมบ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์ร่วม พบว่าผู้บริโภคท่ี มี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั ให้ความส าคญักับปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เซร่ัม
บ ารุงผิวหน้า ไมแ่ตกตา่งกนัเน่ืองจากผู้บริโภคจะมองเห็นผลท่ีจะได้รับมากกวา่ราคาของผลิตภณัฑ์ 
เพราะผู้บริโภคต้องการดแูลผิวหน้าให้มีความอ่อยวยั และไร้ริว้รอย 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย แตกต่างกนั โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทขึน้
ไป มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสุด 
เน่ืองจากรายได้จะเป็นตวัชีว้ดัการมีหรือไม่มีความสามารถในการจบัจ่ายสินค้า ซึ่งผู้ มีรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป เป็นผู้ ท่ีอยู่ในวัยท างาน มีความสามารถในการจับจ่ายสินค้าอยู่ใน
ระดบัสูงกว่ากลุ่มรายได้อ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2548) ท่ีกล่าว
วา่โอกาสทางเศรษฐกิจ หรือ รายได้ โอกาสทางเศรษฐกิจของบคุคลจะกระทบตอ่สินค้าและบริการ
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ท่ีเขาตดัสินใจซือ้ โอกาสเหล่านี ้ประกอบด้วย รายได้ การออมทรัพย์ อ านาจการซือ้ และทศันคติ
เก่ียวกบัการจา่ยเงิน   

5.อาชีพ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกตา่งกนั เน่ืองจากรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคทกุอาชีพต้องเผชิญ
กบัมลพิษตา่งๆตลอดเวลา ประกอบกบัประโยชน์หลกั และคณุภาพของผลิตภณัฑ์ ท าให้ผู้บริโภค
ท่ีมีผิวแพ้ง่ายทุกอาชีพจ าเป็นต้องใช้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เพ่ือลด
ความระคายเคืองบนผิวหน้า และช่วยบ ารุงผิวหน้าให้มากขึน้ สอดคล้องกับงานวิจยัขององัค์วรา 
อรรถเจริญพร (2558) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตรา
สินค้าหนึ่งของไทย ส าหรับผู้ หญิงวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอาชีพของผู้ หญิงวัย
ท างานแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตราสินค้าหนึ่งของไทย ด้านความถ่ี
ในการซือ้โดยเฉล่ียภายในระยะเวลา 6 เดือน และด้านมลูคา่ในการซือ้โดยประมาณ (บาทตอ่ครัง้) 
ไม่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของพรทิพย์ วิวิธนาภรณ์ (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจัย
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีต่อตราสินค้า และพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยเูซอริน ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ผู้บริโภคท่ีมี
อาชีพแตกต่างกันพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์โลชั่นบ ารุงผิวกาย ย่ี ห้อยูเซอริน ในโรงพยาบาล
เอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อครัง้ ไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากว่าราคา
สินค้าของยเูซอริน เป็นราคามาตรฐานในระดบัเดียวกนั จึงเป็นไปได้ว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่าง
จะมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่ครัง้ ไมแ่ตกตา่งกนั 

6.ลักษณะผิวหน้า ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะผิวหน้าแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากสภาพผิวแพ้ง่ายเกิด
จากลกัษณะฮอร์โมนของแตล่ะบคุคล หรืออาจเกิดจากสภาพแวดล้อมท่ีก่อให้เกิดอาการแพ้ต่างๆ  
ลักษณะผิวหน้าอาจเป็นสาเหตุหนึ่งท่ีส่งผลให้เกิดการแพ้ได้  ท าให้พฤติกรรมการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะผิวหน้า ในด้านความถ่ี
โดยเฉล่ียและค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจยัของเนาวรัตน์ เอกวิโรจน์สกลุ (2554) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีผล
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ตอ่พฤติกรรมการใช้บริการดแูลรักษาผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผู้บริโภคท่ี
มีลกัษณะผิวหน้าแตกต่างกันมีพฤติกรรมด้านค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ ต่อ 1 เดือน ไม่แตกต่าง
กนั 

สมมติฐานข้อที่  2 ระดับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านประโยชน์หลัก  ด้านรูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั และด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  

ระดับผลิตภัณฑ์ ด้านประโยชน์หลัก มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย เม่ือใช้แล้ว สามารถลดความระคายเคืองบนผิวหน้าได้ ช่วยรักษาสิว และปัญหา
หน้ามนั และสามารถท าความสะอาดผิวหน้าได้อย่างหมดจด ดงันัน้คณุภาพของผลิตภณัฑ์จึงเป็น
สิ่งท่ีส าคญัมาก ส าหรับผู้ ท่ีต้องการใช้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า และเป็นสิ่งท่ีผู้ ใช้คาดหวงัจะ
ได้รับความพึงพอใจท่ีตอบสนองตรงความต้องการอย่างสูงสุด ท าให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในการใช้
งานมากขึน้ ส่งผลให้ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
มากขึน้ สอดคล้องกับงานวิจัยของนันทวัลย์ มิตรประทาน (2554) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ครีมบ ารุงผิวกายเพ่ือปอ้งกนัแสงแดดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ครีมบ ารุงผิวกายเพ่ือป้องกนัแสงแดดของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้   

ส่วนระดบัผลิตภณัฑ์ ด้านประโยชน์หลกั ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านประโยชน์หลัก มีคุณสมบัติต่างๆท่ีสามารถลดความ
ระคายเคืองบนผิวหน้า ช่วยรักษาสิว ปัญหาหน้ามนั และท าความสะอาดผิวหน้าได้อย่างหมดจด 
ด้วยคณุสมบตัิตา่งๆ ท่ีมีประสิทธิภาพมากขึน้ แตไ่ม่ได้มีการปรับราคาให้สงู เม่ือมีการพฒันาสตูร 
ท าให้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า มีราคาเป็นมาตรฐาน  จึงไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการเลือก
ซือ้ นอกจากนีย้งัขึน้อยู่กับขนาดและการใช้งานของผู้ บริโภค ด้วยในการท าความสะอาด ท าให้
ระดบัผลิตภัณฑ์ ด้านประโยชน์หลัก ไม่มีผลต่อค่าใช่จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของภาราดา ศรีสงัข์ (2560) ศึกษา 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผล ต่อพฤติกรรมการซือ้
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ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านประโยชน์หลกั ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือ
เพิ่มความขาว ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว (บาท/ครัง้)  

ระดับผลิตภัณฑ์ ด้านรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากรูปแบบ ดีไซน์ 
ของบรรจุภณัฑ์ อาจจะไม่ค่อยดงึดดูความสนใจ ของผู้บริโภคได้ เพราะเป็นผลิตภัณฑ์ในด้านเวช
ส าอาง ท่ีเน้นทางด้านตราสินค้า ท่ีมีความน่าเช่ือถือ มากกว่า ส่งผลให้ผู้บริโภคซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ด้วยคณุภาพมากกว่ารูปลกัษณ์ผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับงานวิจยัของพรทิพย์ 
วิวิธนาภรณ์ (2557) ได้ศึกษาปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ ความภักดี
ต่อตราสินค้า และพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์โลชั่นบ ารุงผิวกายย่ีห้อยูเซอรินในโรงพยาบาล
เอกชน เขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้ ผลิตภณัฑ์โลชัน่บ ารุงผิวกายย่ีห้อยเูซอรินในโรงพยาบาลเอกชน 
เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่ เดือน และด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่ครัง้ 

ระดับผลิตภัณฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ผู้บริโภคคาดหวงัวา่จะสามารถลดปัญหาผิวแพ้ง่าย เพิ่มความ
ชุ่มชืน้และช่วยบ ารุงผิวหน้า ช่วยให้ผิวหน้ากลบัมามีสขุภาพแข็งแรง แต่อาจจะต้องใช้เวลาในการ
เห็นผล และด้วยราคาท่ีสูง ผู้บริโภคอาจใช้ในปริมาณท่ีน้อยและใช้นานขึน้ และด้วยคณุสมบตัิท่ี
ผู้บริโภคคาดหวงัท่ีจะได้รับ จากผลิตภัณฑ์มีครบถ้วน ในราคาท่ีไม่แตกต่างกันมากในแต่ละสูตร 
ท าให้ระดบัผลิตภัณฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของภาราดา ศรีสังข์ (2560) ได้ศึกษาปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์และการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุง
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ผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความ
ขาว ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านถ่ีในการซือ้โดยเฉล่ียต่อ ปี  (ครัง้)และด้าน
คา่ใช้จา่ยในการซือ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว (บาท/ครัง้)  

ระดับผลิตภัณฑ์ ด้านศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้าอาจจะมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ในรูปแบบการใช้งาน คณุสมบตัหิรือสว่นผสม ท่ีให้
ความแตกต่างกันน้อยมาก ซึ่งท าให้ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้และเข้าถึงได้ สอดคล้องกับงานวิจัย
ของภาราดา ศรีสงัข์ (2560) ได้ศกึษาปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร
ท่ีมีผล ต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื อ้ผลิ ตภัณ ฑ์บ า รุงผิ วห น้าเพ่ื อ เพิ่ มความขาว ของผู้ บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในด้านถ่ีในการซือ้โดยเฉล่ียต่อ/ปี (ครัง้)และด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้าเพ่ือเพิ่มความขาว (บาท/ครัง้) 

สมมติฐานข้อ 3 การรับรู้ส่ือโฆษณา ได้แก่ ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ส่ือ
โฆษณาสิ่งพิมพ์ ส่ือโฆษณากลางแจ้ง และส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื อ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ทุกกลุ่ม และเป็นส่ือท่ีมีภาพและเสียง มีคุณสมบัติ
ดึงดูดหรือกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความสนใจได้ดีกว่าส่ืออ่ืน ท าให้ผู้บริโภคตระหนัก และรับรู้ถึง
คณุสมบตัิของผลิตภัณฑ์ได้ดี จึงส่งผลให้พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากขึน้ สอดคล้องกบัทฤษฎีของกัลป์ยกร วรกุลลฎฐัานีย์ 
และพรทิพย์สมัปัตตะวนิช (2551) ท่ีกล่าววา่ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทย ุเป็นส่ือท่ี
นิยมมากท่ีสดุ และสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 
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 ส่วนการรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์  ไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า  ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านคา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่าย เน่ืองมาจากพฤติกรรมการใช้จา่ยเงิน เพ่ือซือ้สินค้าของผู้บริโภค จะขึน้อยูก่บัความจ าเป็นท่ี
จะต้องใช้สินค้าชนิดนัน้ จ านวนเงิน และสภาพเศรษฐกิจในขณะนัน้  จึงท าให้การรับรู้ส่ือโฆษณา
ถึงผู้บริโภค และความส าคญัต่อผู้บริโภคจากโฆษณา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้จ่ายเงิน เพ่ือซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ซึ่งสอดคล้องงานวิจัยของวรรณวิมล ทรัพย์
สุวรรณ์ (2545) ท่ีได้ท าการวิจัยเร่ืองการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย ท่ี มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าของบริษัท พี แอนด์ จี ของ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการโฆษณา
ผ่านทางโทรทัศน์เป็นส่ือท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า และการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ระหว่างส่ือโฆษณาและการตัดสินใจซือ้ สินค้าของบริษัท พี แอนด์ จี พบว่าส่ื อ
โฆษณาทุกประเภท ไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้า และพบว่า
รายการส่งเสริมการขายทุกประเภทไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
สินค้า 

การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ์ ไม่มีผลต่อพฤติกรรม
การพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย และด้านค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากในปัจจุบนัเทคโนโลยีมีการพัฒนามากขึน้อย่างรวดเร็ว 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งอินเทอร์เน็ตท่ีก าลงัจะเข้ามาแทนท่ีการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารจากส่ือสิ่งพิมพ์ 
การด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป หนัไปใช้สมาร์ทโฟนท่ีสามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้ 
ท าให้การใช้ส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์ จึงสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้น้อยลง ดงันัน้ส่ือโฆษณา
ประเภทสิ่งพิมพ์จึงไม่มีผลตอ่พฤติกรรมการเลือกพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย สอดคล้องกับงานวิจยัของเทพฤทธ์ิ คงเพชรขาว (2554) ได้ศึกษาการรับรู้ส่ือ
โฆษณา ความพึงพอใจในการส่งเสริมการขาย และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการ ห้างเทสโก้โลตสั
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่ือโฆษณาประเภทสิ่งพิมพ์โดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์กับความถ่ีท่ี
ใช้บริการและคา่ใช้จา่ยซือ้สินค้าในห้างเทส โก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
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ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย โดยมีผลเชิงลบ 
เน่ืองจากโฆษณากลางแจ้ง เป็นส่ือท่ีบริโภคสามารถมองเห็นได้ง่าย และเข้าถึงกลุ่มเปา้หมายกลุ่ม
ย่อยได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นส่ือท่ีน าระบบเทคโนโลยีมาใช้เพ่ือให้ส่ือดึงดูด น่าสนใจ อาจจะ
ด้วยโปรโมชั่นหรือสิทธิพิเศษท่ีน าเสนอผ่านส่ือ ท าให้ผู้บริโภคซือ้ผลิตภัณฑ์ในจ านวนท่ีมากขึน้ 
ส่งผลให้ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ลดลง ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวความคิดของเสรี วงษ์มณฑา (2543) ซึ่งกล่าวว่าการส่งเสริมการขายการใช้
เทคนิคการดงึดดูใจในระยะสัน้ เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซือ้สินค้า 

การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
คา่ใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากเป็น
ส่ือท่ีไม่สามารถน าเสนอรายละเอียดผลิตภัณฑ์จ านวนมากได้ และถ้าให้รายละเอียดมากเกินไป 
บอ่ยเกินไป จนท าให้ผู้บริโภคร าคาญ ท าให้ผู้บริโภคไม่อ่าน และไม่สนใจ สว่นใหญ่ผู้บริโภคจะพบ
ส่ือประเภทนี ้เม่ือเข้ามาใช้บริการใน บริเวณห้าง หรือเห็นตามตึก อาคาร ส่งผลให้ผู้บริโภคอาจ
พลาดการรับรู้โปรโมชัน่หรือสิทธิพิเศษได้ หากจดัวางต าแหน่งของส่ือโฆษณาไม่อยู่ในต าแหน่งท่ี
เหมาะสม ส่งผลให้ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย 
ด้านคา่ใช้จา่ยโดยประมาณในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย สอดคล้อง
กับงานวิจัยของนนท์วลี คูเกษมกิจ (2552) ศึกษาเร่ืองการรับรู้ต่อส่ือโฆษณากลางแจ้งของท่ีอยู่
อาศัยประเภทคอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่าผู้ บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วน
บคุคลท่ีแตกตา่งกนั ประกอบไปด้วยเพศและรายได้ตอ่เดือน มีการรับรู้ตอ่ส่ือโฆษณากลางแจ้งของ
ท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียมไมแ่ตกตา่งกนั 

การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองจากส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ได้แก่ 
โฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ต เป็นส่ือสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ทุกท่ีทุกเวลา มีช่องทางในการส่ือสาร
การตลาดท่ีหลากหลายและมีประสิทธิภาพ เข้าถึงผู้บริโภคได้อยา่งรวดเร็วกวา่ส่ือชนิดอ่ืน สามารถ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ และส่ือโฆษณา ณ จดุขาย การท่ีมี ลดราคาสินค้า แถมสินค้า และ
มีการให้ค าแนะน าตวัเก่ียวกบัสินค้า  จึงสง่ผลให้พฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
หน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากขึน้ สอดคล้องกบังานวิจยัของปวีณา ด้วง
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ค าจนัทร์ (2555) ศกึษาเร่ืองส่ือออนไลน์และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม 
ชาเขียวออร์แกนิค “อิชิตัน” ของผู้ บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าส่ือออนไลน์โดยรวม มี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมชาเขียวออร์แกนิค “อิชิตนั” ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อ
สปัดาห์  

การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่าย
โดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เน่ืองมาจากพฤติกรรม
การใช้จ่ายเงิน เพ่ือซือ้สินค้าของผู้ บริโภค จะขึน้อยู่กับความจ าเป็นท่ีจะต้องใช้ สินค้าชนิดนัน้ 
จ านวนเงิน และสภาพเศรษฐกิจในขณะนัน้  จึงท าให้การรับรู้ส่ือโฆษณาถึงผู้ บริโภค และ
ความส าคญัต่อผู้บริโภคจากโฆษณา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้จ่ายเงิน เพ่ือซือ้ผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย สอดคล้องกับงานวิจัยของเทพฤทธ์ิ คงเพชรขาว (2554) 
ศกึษาเร่ืองการรับรู้ส่ือโฆษณา ความพึงพอใจในการส่งเสริมการขาย และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้
บริการ ห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ไม่
มีความสมัพนัธ์กบัคา่ใช้จา่ยท่ีใช้บริการใน ห้างเทสโก้โลตสัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

ผลจากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้

1. ด้านข้อมูลส่วนบุคคล ผู้ผลิตควรให้ความส าคญักับตลาดเป้าหมายกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
อายุ 20-26 ปี ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 30,001 บาทขึน้ไป 
เพ่ือวางแผนก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายมากขึน้ 
เพ่ือรักษาฐานลูกค้ากลุ่มนีไ้ว้ เน่ืองจากมีพฤติกรรมการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากกว่ากลุ่มอ่ืน และผู้ผลิตควรศกึษาพฤติกรรมของกลุ่มลกูค้าท่ีมีปัญหาผิวแพ้
ง่าย ทัง้เพศชาย และหญิง โดยให้ความส าคญัในการเพิ่มคณุประโยชน์ ลดความระคายเคืองบน
ผิวหน้า ลดปัญหาผิวแพ้ง่าย เพิ่มความชุ่มชืน้ และช่วยบ ารุงผิวหน้า เพ่ือให้ตรงต่อความต้องการ
ของผู้บริโภคเพิ่มมากยิ่งขึน้ 

2. ระดบัผลิตภณัฑ์ ด้านประโยชน์หลกั ฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ควรเน้นพฒันาผลิตภัณฑ์ 
โดยการทดสอบการลดความระคายเคืองของผลิตภณัฑ์ เพิ่มส่วนผสมท่ีช่วยรักษาสิว และปัญหา
หน้ามันได้ รวมถึงการใช้สารสกัดจากธรรมชาติในตวัผลิตภัณฑ์ และพฒันาผลิตภัณฑ์ท าความ
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สะอาดหน้าโดยมีคุณสมบัติทัง้ Cleansing และ Cleanser เข้าด้วยกัน เพ่ือสร้างมูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์ให้มากขึน้ เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ประโยชน์จากผลิตภณัฑ์สงูสดุ  

3. การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาอ่ืนๆ ฝ่ายการตลาดควรเพิ่มความถ่ีในการโฆษณา
ผ่านส่ือออนไลน์ให้มากขึน้ เช่น บทความ รีวิวต่างๆ ท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้บริโภคจดจ า 
และสนใจในผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึน้ เน่ืองจากปัจจุบนัผู้บริโภคใช้เวลากับอินเตอร์เน็ตมากขึน้ ส่ือ
ออนไลน์ สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ทกุท่ีทกุเวลา ได้อย่างรวดเร็วกวา่ส่ือชนิดอ่ืน และส่ือโฆษณา ณ 
จุดขาย ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขายควรเพิ่มการส่ือสาร ณ จุดขาย เพ่ือสร้างความโดดเด่นในตวั
สินค้า และกระตุ้นความต้องการซือ้ของผู้ บริโภค  โดยจัดให้มีการโฆษณาสินค้า ให้ค าแนะน า
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ มีตวัอย่างผลิตภัณฑ์ให้ทดลองใช้ และให้ค าปรึกษาจากปัญหาผิวหน้าของ
ผู้บริโภค  

4. การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ ฝ่ายการตลาดควรเพิ่มส่ือ
โฆษณาโทรทศัน์ โดยการสร้างความน่าสนใจให้กบัโฆษณาของผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า 
ส าหรับผิวแพ้ง่าย ให้มากขึน้ โดยเน้นท่ีรายละเอียด ข้อมลูของผลิตภณัฑ์ พรีเซนเตอร์ท่ีใช้โฆษณา 
ภาพประกอบท่ีจะท าให้ผู้บริโภคสนใจในโฆษณาผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่าย และสามารถตัดสินใจซือ้ในขณะท่ีรับชมโฆษณาผ่านส่ือโทรทัศน์ (ต้องการทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์) และเพิ่มส่ือการโฆษณาทางวิทยุ  โดยน าเสนอเร่ืองราวในเชิงให้ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ ให้ข้อมูลในเชิงลึกเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้เนือ้หาของโฆษณา และสิ่งท่ีต้องการส่ือ
ให้กับผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ ฟังสามารถเกิดการรับรู้ได้ และมีการโฆษณาท่ีเป็นผู้สนบัสนุนช่วงรายการ
ของสถานีวิทยท่ีุจะได้ในแง่ของการตอกย า้ตราสินค้าให้กบัผู้ ฟัง   

5. การรับรู้ส่ือโฆษณา ด้านส่ือโฆษณากลางแจ้ง ฝ่ายการตลาดควรมีการปรับปรุง และ
พัฒนาส่ือโฆษณากลางแจ้ง เพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด
ผิวหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ควรเน้นติดตัง้ป้ายโฆษณาตามสถานท่ี ท่ีผู้บริโภคเห็นได้ชัดเจน เช่น 
ตดิตัง้ปา้ยโฆษณาริมถนน ติดตัง้ปา้ยโฆษณาบน อาคารสงู และท าโฆษณาโปสเตอร์ แผ่นพบัหรือ
ใบปลิว ให้กระชบัและเข้าใจง่าย ควรท าให้ผู้บริโภคเห็นถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการชมโฆษณา 
เชน่ ประโยชน์จากการใช้สินค้า ราคาท่ีคุ้มคา่กบัการซือ้สินค้า เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซือ้สินค้า 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป  

1. ควรมีการท า Focus group กลุ่มผู้บริโภคท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับ
ผิวแพ้ง่ายโดยตรง เพ่ือศกึษาถึงปัจจยัตา่งๆโดยละเอียดอีกครัง้ เพ่ือจะได้ทราบการรับรู้ส่ือโฆษณา
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และประเภทส่ือโฆษณาท่ีรับรู้ในหลายปัจจัยท่ีส่งผลถึงความต้องการของผู้ บริโภคท่ีเป็น
กลุม่เปา้หมายหลกั 

2. เน่ืองจากการศึกษาวิจัยในครัง้นี  ้เป็นการสุ่มตัวอย่างประชากรท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครเท่านั้น ผู้ วิจยัเห็นว่าควรมีการขยายขอบเขตการศกึษาวิจยั โดยเน้นกลุ่มตวัอย่าง
นอกเขตกรุงเทพมหานครไปยังต่างจังหวัด เพ่ือให้ได้ผลการวิจัยท่ีครอบคลุมมากขึน้ เพ่ือเป็น
ประโยชน์ตอ่การวางกลยทุธ์ทางการตลาดในอนาคตและส่ือโฆษณาตา่งๆ และทราบถึงข้อมลู และ
แนวคดิท่ีกว้างขวางและหลากหลายมากขึน้ 

3. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมหลงัการซือ้ของผู้บริโภค เพ่ือศึกษาความพึงพอใจท่ีมีต่อ
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย เพ่ือน ามาปรับปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ดี
ยิง่ขึน้ 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง 

แบบสอบถามนีจ้ดัท าขึน้เพ่ือรวบรวมข้อมูล ซึ่งข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามจะน าไปใช้
ประโยชน์ในท าการวิจยั เร่ือง พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามนีเ้ป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีจะท าให้การศึกษาสามารถบรรลุเป้าหมาย ทางผู้ วิจัยหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะได้รับความ
กรุณาและความร่วมมือจากทา่น และขอบคณุมา ณ ท่ีนีด้้วย 

โดยแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้
สว่นท่ี 1 ข้อมลูสว่นบคุคล 
สว่นท่ี 2 ระดบัผลิตภณัฑ์ 
สว่นท่ี 3 การรับรู้ส่ือโฆษณา 
สว่นท่ี 4 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน  เพียงข้อเดียวท่ีตรงกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล

ของทา่น 

1. เพศ 

 1. ชาย               2. หญิง 

2. อายุ 

 1. 13-19 ปี               2. 20-26 ปี          

 3. 27-33 ปี               4. 34-40 ปี     

 5. 41 ปีขึน้ไป      

3. ระดับการศึกษา 

 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี               2. ปริญญาตรี   

 3. สงูกวา่ปริญญาตรี 

4. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 1. ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท             2. 10,001 – 20,000 บาท  

 3. 20,001 – 30,000 บาท              4. 30,001 – 40,000 บาท 

 5. 40,001 บาทขึน้ไป 

5. อาชีพ 

   1. นกัเรียน/นกัศกึษา/นิสิต               2. ข้าราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 3. พนกังานบริษัทเอกชน               4. ธุรกิจสว่นตวั 

    5. อ่ืนๆ (โประระบ)ุ...................          
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6. ท่านมีลักษณะผิวหน้าแบบใด 

   1. ผิวปกต ิ                             2. ผิวมนั 

             3. ผิวแห้ง                              4. ผิวผสม 

ส่วนที่  2 ข้อมูลเก่ียวกับระดับผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในชอ่งท่ีตรงความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 

 

ระดับผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง  
(5) 

เหน็
ด้วย 

 
 

(4) 

ไม่
แน่ใจ 

 
 

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 

 
 

(2) 

ไม่เหน็
ด้วยอย่าง

ยิ่ง 
 

(1) 
ประโยชน์หลัก 

1. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
สามารถลดความระคายเคืองบนผิวหน้า
ได้  

     

2. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ชว่ย
รักษาสิว และปัญหาหน้ามนั 

     

3. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 
สามารถท าความสะอาดผิวหน้าได้อยา่ง
หมดจด 

     

รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 

1. รูปแบบ ดีไซน์ ของบรรจภุณัฑ์ มี
ความสะดวกในการใช้ 

     

2.ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า มี
ความหลากหลาย เชน่ โฟม ครีม เจล 
สบู ่  

     

3. ตราสินค้า มีความนา่เช่ือถือ      



  141 

 

 

 

 

 

 

 

ระดับผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคิดเหน็ 

เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง  
(5) 

เหน็
ด้วย 

 
 

(4) 

ไม่
แน่ใจ 

 
 

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 

 
 

(2) 

ไม่เหน็
ด้วยอย่าง

ยิ่ง 
 

(1) 
ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 

1. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ลด
ปัญหาผิวแพ้ง่าย 

     

2. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า เพิ่ม
ความชุม่ชืน้และชว่ยบ ารุงผิวหน้า 

     

3. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ชว่ย
ให้ผิวหน้ากลบัมามีสขุภาพแข็งแรง 

     

ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

1. มีการใช้สว่นผสมท่ีเป็นธรรมชาต ิใน
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า 

     

2. มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้าโดยมีคณุสมบตัิทัง้ 
Cleansing และ Cleanser เข้าด้วยกนั 

     

3. มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดหน้า ในรูปแบบผงสกดั 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับด้านการรับรู้ส่ือโฆษณาผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิว
แพ้ง่ายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในชอ่งท่ีตรงความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 

 

การรับรู้ส่ือโฆษณา 

ระดับการรับรู้ 

มาก
ที่สุด  
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อยท่ีสุด 
 

(1) 
ส่ือโฆษณาประเภทอิเล็กทรอนิกส์ 

1. การโฆษณาทางโทรทศัน์      
2. การโฆษณาทางวิทย ุ      
ส่ือโฆษณาสิ่งพมิพ์ 

1. การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ์      
2. การโฆษณาทางนิตยสาร      
ส่ือโฆษณากลางแจ้ง 

1. แผ่นพบัหรือใบปลิว      
2.โปสเตอร์ภายในบริเวณห้าง      
3. ปา้ยโฆษณาบลิบอร์ด      
ส่ือโฆษณาอ่ืนๆ 

1.โฆษณาผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตใน
รูปแบบตา่งๆ เชน่ บทความ รีวิว 
เว็บไซต์ เป็นต้น 

     

2. ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย      
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ส่วนที่  4 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้
ง่ายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในชอ่งท่ีตรงความคิดเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 

1. ทา่นซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย ย่ีห้อใดเป็นประจ า มากท่ีสดุ 

(   ) 1. Smooth e                            (   ) 2. Physiogel 

(   ) 3. Acne – aid                            (   ) 4. Cetaphil 

(   ) 5. Eucerine                                         (   ) 6. Ezerra 

(   ) 7. Tomei Facial      (   ) 8. Neutral Care   

(   ) 9. Curel Intensive      (   ) 10. Hada Labo Mild  

(   ) 11. อ่ืนๆ....................................... 

2. ทา่นซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย จากสถานท่ีใด มากท่ีสดุ 

(   ) 1. ห้างสรรพสินค้า     

(   ) 2. ร้านขายยา     

(   ) 3. ร้านค้าปลีก เชน่ ห้างเทสโก้โลตสั , ห้างบิ๊กซี    

(   ) 4. อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........................................ 

3. ใครมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย  ของ

ทา่นมากท่ีสดุ 

(   ) 1. ตวัทา่นเอง    (   ) 2. เพ่ือน  

(   ) 3. ครอบครัว / ญาต ิ                                      (   ) 4. พนกังานขาย 

(   ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........................................ 

4. แหลง่ข้อมลูในการซือ้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย มากท่ีสดุ 

(   ) 1. ส่ือโฆษณา                                       (   ) 2. รีวิวจากเว็บไซค์ 

(   ) 3. ส่ือสิ่งพิมพ์ / โบรชวัร์                           (   ) 4. Beauty Blogger 

(   ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........................................ 

5. ท่านซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่ายโดยค านึงถึงปัจจยัในข้อใดมาก

ท่ีสดุ 

(   ) 1. คณุสมบตัขิองสินค้าเหมาะกบัผิวหน้า           (   ) 2. ความมีช่ือเสียงของสินค้า 
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(   ) 3. มีการจดัสว่นลด และของแถม              (   ) 4. ราคาสินค้าท่ีเหมาะสมกบั

ปริมาณ 

(   ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........................................      

6. ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย................

ครัง้ / 6 เดือน 

7. ค่าใช้จ่ายโดยประมาณในการซือ้ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดหน้า ส าหรับผิวแพ้ง่าย

.............บาท/ ครัง้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

ประวัติผ ู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกุล ฐานิกร รัศมีกฤตภาส 
วัน เดือน ปี เกิด 5 เมษายน 2535 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ.2556  ระดบัปริญญาตรี    

วิทยาศาสตร์ประยทุธ์ สาขาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีการอาหาร    
จาก มหาวิทยาลยัพระจอมเกล้าพระนครเหนือ   
พ.ศ.2561  ระดบัปริญญาโท    
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด    
จาก มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 88/7 ถนน พทุธมณฑลสาย 3 แขวงบางไผ ่เขตบางแค กรุงเทพ 10160   
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