
บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา                      

สภาวะแวดลอมในปจจุบนันี ้ พบวานับวันจะเต็มไปดวยมลพิษ ทั้งไอแดด ฝุนควัน 

และเชื้อโรคที่แฝงตัวอยูในอากาศ อันอาจจะกอใหเกิดอนัตราย ทั้งแกผิวหนาและผิวกายไดทั้งส้ิน 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปนเครื่องสําอางประเภทหนึ่งที่ชวยปกปอง รักษา และทําความสะอาด
ใหกับผิวหนาได ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาบางชนิด มีคณุสมบัติในการปองกันแสงแดด จึงชวยในการ
ปองกันปญหา เร่ืองการเกดิการรวมตวัของสีผิวเปนหยอมๆ อันไดแก ฝา และ การตกกระ 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาบางชนิด ยังมีคณุสมบัติในการคนืความชุมชื้นใหกับผิวหนา ชวยทําใหผูใช
แลดูสดใสเปลงปล่ัง ในบางชนิดมีสารที่ชวยลอกเซลลผิวสวนนอกทีต่ายแลว ใหหลุดลอกออก
โดยงาย ทําใหผิวสวนในทีลึ่กลงไปแตละเอียดกวาขึ้นมาแทนที ่ จึงสามารถชวยทําใหแลดูออนกวา
วัยได ฉะนั้นจึงเห็นไดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามหีลายประเภท เชน ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด 

ผลิตภัณฑทําความสะอาดหนา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และอ่ืนๆอีกมากมายทีจ่ะตามมา ตาม
วิวัฒนาการของเทคโนโลยีทางชีวเคม ี และความตองการของมนุษย ที่อยากจะมีความงามที่เพิ่มขึ้น
เร่ือยๆ  

 
ตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวในประเทศไทย มมีูลคารวมประมาณ 4,000 ลานบาท ซ่ึง

แบงเปนผลิตภณัฑบํารุงผิวหนามูลคา 1,800 ลานบาท โดยในกลุมนี้ สามารถแยกออกเปนกลุม
ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวขาว มีสัดสวนตลาดสูงสุดถึงรอยละ 49 หรือ 880 ลานบาท ผลิตภัณฑบํารุงผิว
ทั่วไปรอยละ 31 หรือ 560 ลานบาท ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยแหงวยั รอยละ 10 หรือ 180 ลานบาท 

ผลิตภัณฑลดความมันบนใบหนา รอยละ 4 หรือ 70 ลานบาท และอ่ืนๆอีก รอยละ 6 หรือ 110 ลาน
บาท นอกจากผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาว จะมีสวนแบงการตลาดสูงที่สุดแลว ยังปรากฏวาในชวง 
1-2 ปที่ผานมา ผลิตภัณฑในกลุมนี้ มีอัตราเติบโตสูงเฉลี่ยรอยละ 20 ตอป ในขณะที่เซ็กเมนทอ่ืนมี
แนวโนมที่จะหดตัวลง สัดสวนการตลาดที่สูงของผลิตภัณฑเพื่อผิวขาว ยอมแสดงใหเห็นถึงความ
นิยมในปจจุบนั ที่ผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑในกลุมนี ้ และอัตราเติบโตที่สูง แสดงใหเห็นถึงศกัยภาพ
ของผลิตภัณฑ (ศูนยวิจยักสกิรไทย, 2548) [ระบบออนไลน] 
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ในภาวะปจจุบนั ความซับซอนในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีมากขึน้ 
เนื่องจากผูบริโภคมีการรับรูขอมูลและขาวสาร ความเคลื่อนไหวของผลิตภัณฑอยางรวดเร็ว มีการ
เกาะตดิกระแสของแฟชั่นโดยเฉพาะอยางยิ่งภายใตกระแสโลกาภิวัฒน และนับวนัพฤติกรรมของ
ชาวตางชาติจะยิ่งมีอิทธิพลตอชาวไทยมากยิ่งขึ้น (รัชฎา ศาลกลาง, 2547 : 2) ดวยเหตุนี้ พฤติกรรม
ผูบริโภคจึงมีความเปลี่ยนแปลง และยากที่จะคาดเดาปริมาณความตองการผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
ได ดังนั้นผูผลิตหรือเจาของกิจการจะตองตามใหทัน และตองเขาใจถึงสิ่งที่เปนเปาหมายในใจ และ
เหตุผลเบื้องหลังของการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค เพื่อที่จะสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภคได 

 
สําหรับการหาปจจัยที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานั้น ไดมีการศึกษา

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Buyer Behavior) ของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 

2003, หนา 184) สรุปไดวา การตอบสนองของผูซ้ือ จะไดรับอิทธิพลมาจาก 2 ทาง ทางแรก คือ 
สวนประสมทางการตลาดรวมกับสิ่งกระตุนอื่นๆ โดยสวนประสมทางการตลาด ประกอบไปดวย 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด สวนสิง่กระตุนอื่นๆนั้น ประกอบไป
ดวย เศรษฐกจิ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม และทางที่ 2 คือ ลักษณะของผูซ้ือรวมกับ
ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ือ โดยลักษณะของผูซ้ือประกอบไปดวย วัฒนธรรม สังคม สวนบุคคล 
และจิตวิทยา สวนขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือนั้น ประกอบไปดวย การรับรูปญหา การคนหา
ขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 
ผูวิจัยไดมีการศึกษาเอกสารและงานวิจยัทีเ่กี่ยวของ เพื่อคนหาวาในปจจัยแตละอยาง มี

ตัวแปรใดบางที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผลของการศึกษาพบวา มีกลุมปจจัย
หรือตัวแปรอสิระ 4 กลุม ที่คาดวาจะมผีลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ซ่ึงจะเปนโมเดล
พฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ใชทําการศกึษา กอนที่จะมีการรวบรวมขอมูลจากการ
ใชแบบสอบถามเพื่อพิจารณาหาตัวบงชีห้รือตัวแปร ที่เหมาะสมที่สุดในการทํานายการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และจาํแนกตามกลุมนักเรียน-นักศกึษา และกลุมที่ทํางานแลว 
โดยกลุมปจจยั 4 กลุม จะประกอบไปดวย กลุมที่ 1 คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงมีตัว
แปรยอยคือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยการสงเสริมการตลาด
ประกอบไปดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการใชพนักงานขาย  
กลุมที่ 2 คือ ปจจัยทางสังคม ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ กลุมอางอิง และครอบครัว กลุมที่ 3 คือ ปจจัยสวน
บุคคล ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา และกลุมสุดทายคือ ปจจยั
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ทางจิตวิทยา ซ่ึงมีตัวแปรยอยคือ ทัศนคตติอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (รามา เยลเกอร 
(Rama Yelkur, 2000), ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ด ิวิลลิโบน (J. Michael Weber 

and Julie Capitant de Villebonne, 2002), โรบิน คลูเตอร และ ลอรีน เฟค และ ลินดา ไพรส 
(Robin A. Coulter, Lawrence F. Feick and Linda L. Price, 2002), อแมนดา โคเลย และ 
บริจิตต เบอรเกส (Amanda Coley and Brigitte Burgess, 2003)) 

 
จากรายละเอียดเกี่ยวกบัการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิว จากโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

ของฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler, 2003, หนา 184) และจากผลของการศึกษาเอกสารและ
งานวิจยัที่เกีย่วของ ทําใหมคีวามคิดเหน็วานาจะมกีารศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ปจจยัทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจยัทางจิตวิทยา กับการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และมีปจจัยใดบาง ที่มีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
และหากจะทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จะมีปจจยัใดบางที่มีความเหมาะสมที่สุดใน
การทํานาย ซ่ึงจะเปนการศึกษาทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา และกลุมที่
ทํางานแลว  

 
โดยในการศึกษาครั้งนี้มีความคาดหวังวา  นอกจากจะทําใหทราบถึงความสัมพันธ

ระหวางปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจยัสวนบุคคล และปจจัยทาง
จิตวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ยังทําใหทราบถึงปจจัยที่เหมาะสมในการใชทํานาย
การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และทําใหทราบสมการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา ซ่ึงเปนการศึกษาทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 
นอกจากนี้ยังคาดหวังวา งานวิจยันีจ้ะสามารถเปนแนวทางใหแกนกัการตลาด หรือ ผูประกอบการ 

สามารถนําผลการศึกษาไปประยุกตใชในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาได 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทาง
สังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจติวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ทั้งโดยรวม 
และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

2. เพื่อศึกษาปจจยัที่เหมาะสม ในการใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
ทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

3. เพื่อสรางสมการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และ
จําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 
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สมมุติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และ
ปจจัยทางจิตวทิยา มีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และจําแนก
ตามกลุมนักเรยีน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

2. มีปจจัยที่เหมาะสมที่สามารถใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้ง
โดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาภายใตขอบเขตดังนี้ คือ  

1. กลุมประชากรที่ใชในการศึกษานี้คือ ประชากรที่อาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม
ซ่ึงมีอายุตั้งแต 15 – 60 ป 

2. ตัวแปรที่ศึกษาในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก 
2.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบไปดวย 4 กลุมคือ 

2.1.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 

4. การสงเสริมการตลาด 

- การโฆษณา 
- การประชาสัมพันธ 
- การสงเสริมการขาย 

- การใชพนกังานขาย 
2.1.2 ปจจัยทางสังคม ประกอบดวย 

1. ครอบครัว 

2. กลุมอางอิง 
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2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย 

1. เพศ 

2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 

5. รายได 
2.1.4 ปจจัยทางจิตวทิยา ประกอบดวย 

1. ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
 
2.2 ตัวแปรตาม คอื การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยจะพิจารณาจาก

ปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอคร่ึงป 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 

ในการศึกษาครั้งนี้ เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกัน ผูวิจัยไดกําหนดความหมายของ
คําศัพท ดังตอไปนี ้

1. ผลิตภัณฑบํารงุผิวหนา หมายถึง ผลิตภัณฑทีใ่ชสําหรับทาลงบนผิวหนา
โดยเฉพาะ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อรักษาผิวหนาใหสามารถคงสภาพผิวหนาไว หรือปรับสภาพ
ผิวหนาที่มีปญหาใหดียิ่งขึ้นได ซ่ึงมีลักษณะของการใชทีแ่ตกตางกนัไปตามผลิตภัณฑ เชน ใชทํา
ความสะอาดผวิหนา ใชบํารุงผิวหนา และใชปกปองผิวหนา เปนตน แบงเปน 7 ประเภท คือ         
(1) ผลิตภณัฑทําความสะอาดผิวหนา (2) ผลิตภัณฑกระชับรูขุมขน (3) ผลิตภัณฑเพิม่ความชุมชื้น 
(4) ผลิตภณัฑขัดผิวหนา (5) ผลิตภัณฑเคลือบบํารุงผิว (6) ผลิตภณัฑปองกันแดด และ (7) ครีม
สําหรับทารอบดวงตา 

2. ปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารงุผิวหนาตอคร่ึงป หมายถึง จํานวน
เงินทั้งหมดที่ผูบริโภคใชในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอคร่ึงป 

3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได ซ่ึงผูผลิตผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจะใชเปนเครือ่งมือเพื่อสนองความตองการของผูบริโภค 
โดยปจจยัดานนี้จะประกอบไปดวย (1) ผลิตภัณฑ (2) ราคา (3) การจัดจําหนาย และ (4) การ
สงเสริมการตลาด  

3.1. ผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะสินคา รูปแบบ สีสัน ตราสินคา การหีบหอ 
คุณภาพ และการรับประกันของผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา 
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3.2. ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ผูบริโภคใชในการซื้อผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา อันจะทําใหผูบริโภคไดรับกรรมสิทธิ์ หรือเปนเจาของ เกิดอรรถประโยชน ความ
สะดวกสบาย และความพึงพอใจ และยังหมายรวมไปถึงสวนลด สวนยอมให และการใหเครดิตอีก
ดวย 

3.3. การจัดจําหนาย หมายถึง ทําเลที่ตั้ง ภาพลักษณ บรรยากาศ การตกแตง 
การจัดวางสินคา และการบรกิารการจัดสงผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

3.4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การตดิตอส่ือสารทางการตลาดกับ
ผูบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา เพื่อแจงขาวสารจูงใจ กระตุนใหเกิดความตองการ และเตือนความ
ทรงจําใหเกิดการตัดสินใจซือ้ โดยการสงเสริมการตลาดประกอบไปดวยการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ การใชพนักงานขาย และการสงเสริมการขาย 

3.4.1. การโฆษณา หมายถึง รูปแบบการเสนอขายความคิด สินคา หรือ
บริการ โดยการใชส่ือ เชน หนังสือพิมพ นติยสาร โทรทัศน วิทย ุเปนตน 

3.4.2. การประชาสัมพันธ หมายถึง การใหขาวที่เปนการสงเสริมการ
ขาย และเปนการสรางทัศนคติที่ดีตอบริษทัผูผลิตใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง เชน การจัดแถลงขาว 
จัดแสดงสินคา ประชุมสัมมนา เปนตน 

3.4.3. การสงเสริมการขาย หมายถึง การใชเครื่องมือตาง ๆ ในการตลาด
ดวยจุดมุงหมายที่จะเชิญชวนใหซ้ือสินคา โดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใชหรือการซื้อ
ของลูกคา เชน การลดราคา ของตัวอยาง คปูอง สวนลด ของแถม แลกซื้อ ชิงโชค ชิงรางวัล เปนตน  

3.4.4. การใชพนักงานขาย หมายถึง  การติดตอส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายซ่ึงเปนพนักงานขายและลูกคาทีค่าดหวัง 

4. ปจจัยทางสงัคม หมายถึง ปจจัยทีแ่สดงความสมัพันธระหวางสังคมกับ
ผูบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา โดยปจจยัในดานนีจ้ะประกอบไปดวย (1) ครอบครัว และ (2) กลุม
อางอิง  

4.1. ครอบครัว หมายถึง บุคคลที่มีความสัมพันธกันดานใดดานหนึ่ง กบั
ผูบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ซ่ึงอาจจะเปนการผูกพนัทางสายเลือด หรือการแตงงาน หรือการ
ยอมรับใหอยูรวมกัน เชน บดิากับบุตร สามีกับภรรยา หรือญาติ เปนตน 

4.2. กลุมอางอิง หมายถึง บุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอตัวผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา ในแงของทัศนคติ ความคิดเห็น คานิยม และจะถูกนํามาใชเปนแนวทางเพื่อแสดง
พฤติกรรม ซ่ึงในการศึกษานี ้กลุมอางอิงคือ เพื่อนของผูบริโภค 
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5. ปจจัยสวนบุคคล หมายถงึ ปจจัยทีแ่สดงคุณลักษณะสวนตัวของผูบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยปจจัยในดานนี้จะประกอบไปดวย (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา 
(4) อาชีพ และ (5) รายได 

5.1. เพศ หมายถงึ สถานะที่ติดตัวมาตั้งแตกําเนิดของผูบริโภคผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา เปนสรีระที่เปนไปโดยธรรมชาติ และเปลี่ยนแปลงไมได โดยผูบริโภคนั้นจะมีสถานะ
เปนเพศหญิงหรือเพศชาย ไดเพียงสถานะเดียวเทานั้น 

5.2. อาย ุหมายถึง จํานวนตัวเลขที่แสดงออกมาเปนปของผูบริโภคผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา โดยเริ่มนับจํานวนปตั้งแตปที่ผูบริโภคเกิดมาจนถึงปปจจุบัน 

5.3. ระดับการศึกษา หมายถึง ระดับการศึกษาชั้นสูงสุดของผูบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยจะนับจากที่จบการศึกษาแลว ในกรณีที่กําลังศึกษาอยูใหนับระดบั
การศึกษาสูงสุดที่กําลังศึกษาอยู 

5.4. อาชีพ หมายถึง ประเภทหรือชนิดของงานที่ผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาทําอยู ซ่ึงตองเปนอาชีพหลักหรืออาชีพประจําที่ใชในการประกอบการเลี้ยงชพี  

5.5. รายได หมายถึง จํานวนหรือปริมาณเงินทีไ่ดรับ หรือคาดวาจะไดรับจาก
การดําเนินการอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อเปนคาตอบแทนของผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยอาจ
เปนการขายสนิคา หรือการประกอบกิจกรรมอื่น ซ่ึงเปนกิจกรรมหลักในระหวางงวดเวลาหนึ่ง 

6. ปจจัยทางจิตวทิยา หมายถึง ปจจัยทีแ่สดงลักษณะภายใน หรือความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยปจจัยในดานนี้ คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา 

ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารงุผิวหนา หมายถึง ผลรวมของความ
เขาใจ ความคดิ ความรูสึกของบุคคลๆ หนึ่ง ซ่ึงเปนสภาวะความพรอมทางจิตใจ ทีจ่ะกระตุนหรือ
เปนแรงขับภายในใหแสดงปฏิกิริยาตอบโตหรือพฤติกรรมออกมาในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ตอการ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
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ประโยชนท่ีไดจากการวิจัย 

1. ทําใหทราบความสัมพันธ ระหวางปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด ปจจยั
ทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้ง
โดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

2. ทําใหทราบปจจัยที่เหมาะสมในการใชทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบาํรุง
ผิวหนา ทั้งโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

3. ทําใหทราบสมการทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ทั้งโดยรวม และ
จําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมที่ทํางานแลว 

4. เปนแนวทางใหแกนักการตลาด หรือผูประกอบการ สามารถนําผลการศึกษาไป
ประยุกตใชในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาได 
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