
บทท่ี 5 
 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
  

การวิจยัคร้ังนี ้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจยัดานสวนประสม
ทางการตลาด ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวทิยา กับการบริโภคผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา และเพื่อศกึษาปจจัยที่เหมาะสมในการใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
รวมทั้งเพื่อสรางสมการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทั้งโดยรวม และจาํแนกตามกลุม
นักเรียน-นักศกึษา และกลุมที่ทํางานแลว โดยมีตัวแปรอสิระเปนปจจยั 4 กลุม โดยกลุมที่ 1 คือ 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย 4 ปจจัยยอยคือ (1) ผลิตภัณฑ (2) ราคา       
(3) การจดัจําหนาย และ (4) การสงเสริมการตลาด โดยการสงเสรมิการตลาด จะประกอบไปดวย 
(4.1) การโฆษณา (4.2) การประชาสัมพันธ (4.3) การสงเสริมการขาย และ (4.4) การใชพนกังาน
ขาย กลุมที่ 2 คือ ปจจัยทางสังคม ซ่ึงประกอบดวย 2 ปจจัยยอยคือ (1) ครอบครัว และ                  
(2) กลุมอางอิง  กลุมที่ 3 คอื ปจจยัสวนบุคคล ซ่ึงประกอบดวย 5 ปจจัยยอย คือ (1) เพศ (2) อายุ  
(3) ระดับการศึกษา (4) อาชีพ และ (5) รายได และกลุมสุดทาย คือ ปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงมีปจจัย
ยอย 1 ตัว คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และตัวแปรตามคอื การบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ซ่ึงวัดจากปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอคร่ึงป     
โดยกลุมตัวอยาง แบงเปน 3 กลุม คือ กลุมที่ 1 เปนกลุมตัวอยางทีใ่ชสรางแบบสอบถาม เร่ืองการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจงัหวัดเชียงใหม ในดานปจจัยทางสังคม และดานปจจัยทาง
จิตวิทยา จํานวน 40 คน กลุมที่ 2 เปนกลุมตัวอยางที่ใชทดลองเครื่องมือ เพื่อหาคาอํานาจจําแนก 
และคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม เร่ืองการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจงัหวัดเชียงใหม 
จํานวน 40 คน และกลุมที่ 3 เปนกลุมตวัอยางที่ใชเก็บรวบรวมขอมลูสําหรับทําการวิจัย และใชหา
คาความเที่ยงตรงเชิงโครงสรางของแบบสอบถาม เร่ืองการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจังหวดั
เชียงใหมควบคูไปดวย จํานวน 400 คน โดยทั้ง 3 กลุมตัวอยาง ไดมาโดยการสุมแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามเรื่องการบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในจังหวัดเชียงใหม และการวิเคราะหขอมูลใชวิธีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
แบบเพยีรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และวิธีการวิเคราะหการ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) แบบเพิ่มหรือลดตัวแปรเปนขัน้ๆ (Stepwise) 
สรุปผลการวิจัย ดังตอไปนี ้
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สรุปผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  
ปจจัยทางสงัคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา กับการบรโิภคผลติภณัฑบํารุงผิวหนา  
ท้ังโดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศึกษา และกลุมท่ีทํางานแลว 
  

1.1 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
ตัวแปรอิสระเกือบทั้งหมดจาํนวน 14 ตัวแปร มีความสมัพันธกับ

การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางทั้งหมด อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ยกเวน อายุ ทีม่ีความสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางทัง้หมด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีความสัมพันธที่สูงที่สุดกับ ทัศนคติตอการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา รองลงมาคือ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ 
ตามลําดับ  
 

1.2 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมนักเรียน – นักศึกษา 
ตัวแปรอิสระจาํนวน 9 ตัวแปร มีความสัมพันธกับการบริโภค

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จาํแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาดดานการประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาดดานการ
ใชพนักงานขาย ครอบครัว กลุมอางอิง(เพื่อน) เพศ รายได และทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยมีความสัมพันธที่สูงที่สุดกับ ทัศนคตติอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา รองลงมาคือ รายได และ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย ตามลําดับ 
 

1.3 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมท่ีทํางานแลว 
ตัวแปรอิสระจาํนวน 12 ตัวแปร มีความสัมพันธกับการบริโภค

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จําแนกตามกลุมทีท่ํางานแลว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ไดแก 
ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดดานการโฆษณา การสงเสริมการตลาดดานการ
ประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาดดานการสงเสริมการขาย การสงเสริมการตลาดดานการใช
พนักงานขาย ครอบครัว กลุมอางอิง (เพื่อน) เพศ ระดับการศกึษา รายได และทัศนคติตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยมีความสัมพนัธที่สูงที่สุด ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา รองลงมาคือ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ 
ตามลําดับ  
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2.  ผลการศึกษาปจจัยท่ีเหมาะสม และผลการสรางสมการทีใ่ชในการใชทํานายการ
บริโภคผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา ท้ังโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา และกลุมท่ี
ทํางานแลว 

 

2.1 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา ของกลุมตัวอยางทั้งหมด 

เมื่อพิจารณากลุมตัวอยางทั้งหมด ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย             
การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีทัง้หมด 5 ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา   (2) รายได   (3) เพศ   (4) การสงเสริมการตลาดดานการใชพนกังานขาย และ          
(5) ผลิตภณัฑ มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคณูเทากับ .738 และมีคาสัมประสิทธิ์การทํานาย
เทากับ .545 หรือ 54.5% โดยปจจยัตางๆ ขางตน สามารถทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน ในการ
พยากรณเทากบั ± 1874.155 สามารถนําไปเขียนเปนสมการที่ใชในการทํานายในรูปของคะแนน
ดิบ และคะแนนมาตรฐาน ไดดังนี ้

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ EXP = -4807.340 + 169.254 XATT + .054 XINC +         

1545.152 XSEX + 48.262 XSAL + 41.611 XPRD  
 
สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Ẑ EXP    =  .359 ZATT + .253 ZINC + .256 ZSEX + .148 ZSAL +   

.109 ZPRD

 
2.2 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมนักเรียน – นักศึกษา 

เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมนกัเรียน – นักศึกษา ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย
การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีทั้งหมด 4 ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (2) รายได (3) เพศ และ (4) ครอบครัว มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ
เทากับ .689 และมีคาสัมประสิทธิ์การทํานายเทากับ .474 หรือ 47.4 % โดยปจจัยตางๆ ขางตน 
สามารถทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จําแนกตามกลุมนกัเรียน-นักศึกษา ไดอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน ในการพยากรณเทากับ            
± 1732.929 สามารถนําไปเขียนเปนสมการที่ใชในการทํานายในรูปของคะแนนดบิ และคะแนน
มาตรฐาน ไดดังนี ้
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สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ EXP = -3134.483 + 164.801 XATT + .214 XINC +        

1171.653 XSEX + 80.366 XFAM  

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Ẑ EXP     =  .386 ZATT + .309 ZINC + .245 ZSEX + .160 ZFAM   
 

2.3 การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา จําแนกตามกลุมท่ีทํางานแลว 

เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมที่ทาํงานแลว ตัวแปรที่สามารถใชทํานายการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีทั้งหมด 6 ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา   (2) การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย   (3) เพศ   (4) รายได                  
(5) ผลิตภัณฑ และ (6) ระดบัการศึกษา มคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณเทากับ .782 และมคีา
สัมประสิทธิ์การทํานายเทากบั .611 หรือ 61.1 % โดยปจจัยตางๆ ขางตน สามารถทํานายการ
บริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 และมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน ในการพยากรณเทากับ ± 1836.143 สามารถนําไปเขียน
เปนสมการที่ใชในการทํานายในรูปของคะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐาน ไดดังนี ้

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ 

Ŷ EXP = -6427.180 + 138.805 XATT + 64.167 XSAL +   

2111.866 XSEX + .035 XINC + 54.317 XPRD + 

581.752 XEDU

 
สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

    Ẑ EXP = .289 ZATT + .194 ZSAL + .304 ZSEX + .182 ZINC + 

.149 ZPRD + .097 ZEDU
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อภิปรายผล 

จากผลการวิจยั ผูวิจยัดําเนินการอภิปรายผล ดังตอไปนี ้

1.  จากการศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ปจจัยทางสงัคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา กับการบริโภคผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา ท้ัง
โดยรวม และจําแนกตามกลุมนักเรียน - นักศึกษา และกลุมท่ีทํางานแลว ไดดงันี ้

ตัวแปรอิสระทั้งหมด มคีวามสัมพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  
แตเมื่อพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมนักเรียน - นักศึกษา จะพบวาลดลงเหลือ 9 ตัวแปร และถา
พิจารณาแบบจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะพบวามี 12 ตัวแปร โดยตัวแปรทีม่ีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธสูงที่สุดในทุกกลุม คือ ทัศนคติตอการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา กลาวไดวา 
ความรูสึกที่อยูภายในจิตใจทีจ่ะทําใหเกดิความรูสึกชอบ หรือไมชอบนั้น มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูง เมื่อผูบริโภคมีทัศนคติตอการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา
ที่ดี คือ มีความชอบผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ก็จะมีความสนใจ ความกระตือรือรน และความพยายาม
ที่จะหาซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูง แตถาหากผูบริโภครูสึกเฉยๆ หรือมีทัศนคตติอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทีเ่ปนลบ พฤติกรรมก็จะมีความตรงกันขามกบัผูที่มีทัศนคติตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทีด่ีอยางชัดเจน คือ มีความสนใจที่จะหาซื้อผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาต่ํา ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ ไมเคิล วีเบอร และ จล่ีู แคปปแทนต ดิ วิลลิโบน   
(J. Michael Weber and Julie Capitant de Villebonne, 2002, หนา 405) ที่ไดกลาววา 
ทัศนคติมีความสัมพันธกับการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง โดยพบวา ชาวฝร่ังเศสมีทัศนคติตอความ
งามแบบอนุรักษนยิม หากผลิตภัณฑมช่ืีอเสียง และชวยเสริมสงาราศี ก็จะมปีริมาณการใชสูง 
ในขณะที่ ชาวสหรัฐอเมริกา มีทัศนคติตอความงามแบบวัตถุนิยม หากผลิตภัณฑเนนเรื่องรูปพรรณ
ภายนอกเปนสิง่สําคัญ และสามารถบริโภคไดอยางรวดเรว็ ก็จะมีปริมาณการใชสูง   

เมื่อพิจารณาตวัแปร ที่มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธสูงเปนอันดับที่ 2 ที่ตามมา 
พบวา มีความแตกตางกัน คือ เมื่อจําแนกตามกลุมนักเรยีน - นักศึกษา จะเปน รายได ในขณะที่เมือ่
จําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะเปน การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย กลาวไดวา 
กลุมนักเรียน-นักศึกษา เปนผูที่มีขอจํากดัดานรายได สวนใหญจะไดรับเงินจากผูปกครอง จึงตอง
จํากัดปริมาณคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ใหสัมพันธกับรายได หากผูปกครองใหเงนิ
นอย ก็สามารถซื้อไดนอย หากผูปกครองใหเงินมาก กส็ามารถซื้อไดมาก ซ่ึงมีความสอดคลองกับ
งานวิจยัของ รามา เยลเกอร (Rama Yelkur, 2000, หนา 450 - 451) ที่ไดกลาววา รายไดมี
ความสัมพันธกับการรับรูศักยภาพ / คุณภาพ และความเสีย่งของผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม 
โดยกลุมผูที่มรีายไดสูงจะรับรูวา ศักยภาพและคณุภาพของผลิตภัณฑที่ไมมีตรายี่หอ ต่ํากวา

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 86

ผลิตภัณฑที่มตีรายี่หอ และในดานการรับรูความเสี่ยงของผลิตภัณฑพบวา กลุมที่มีรายไดสูง จะรับรู
ถึงความเสี่ยงในการซื้อผลิตภัณฑที่ไมมีตรายี่หอ มากกวาผลิตภณัฑที่มีตรายี่หอ ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจยัของนลุิบล นิมมลรัตน (2541, หนา 97) ที่ไดกลาววา ปจจยัทางดานรายไดของผูบริโภคมี
ความสัมพันธกับการบริโภคเครื่องสําอาง โดยพบวา ผูที่มีรายไดต่ํา จะมีความถี่ของการซื้อและ
จํานวนเงินที่ซ้ือในแตละครั้งต่ํากวาผูมีรายไดสูง 

ในขณะที่กลุมที่ทํางานแลว จะใหความสําคัญเรื่องความเอาใจใสของพนักงาน
ขายสูง โดยบคุลิกลักษณะ กิริยามารยาท และการแตงกาย จะเปนสวนที่ใชในการพิจารณาและสราง
ความดึงดดู และถาพนักงานขายมีความรูในผลิตภัณฑ ใหคําแนะนําอยางเหมาะสม หรือมีการสาธิต
วิธีการใช กจ็ะชวยสรางความรูสึกดี และเปนการกระตุนใหใหเกดิการซื้อมากขึน้ ซ่ึงมีความ
สอดคลองกับงานวิจยัของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544, หนา 114) ที่ไดกลาววา ปจจัยดาน
พนักงานขาย ไดแก คําแนะนําของพนักงานขาย และการสาธิตการใชสินคา มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาวอยูในระดับมาก ซ่ึงพนักงานขายตองสามารถใหขอมูล
ใหกับลูกคาไดอยางชัดเจน สามารถสื่อใหผูบริโภครับรูไดถึง คุณคาของผลิตภัณฑ (Perceived 

value) ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวจิัยของ รัชฎา ศาลกลาง (2547, หนา 78 - 79) ที่ไดกลาววา 
พนักงานขายสงผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ โดยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับ ปจจัยดานคณุสมบัติของพนักงานมากทีสุ่ด โดยปจจยัขอที่มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก 3 อันแรก คือ การมีมนษุยสัมพันธที่ด ีการกลาวเชื้อเชิญและการขอบคุณลูกคา และความสุภาพ
ของพนักงาน และการแตงกายที่สะอาดเรยีบรอย  

 
2.  จากการศึกษาปจจัยท่ีเหมาะสม และผลการสรางสมการที่ใชในการใชทํานาย

การบริโภคผลิตภัณฑบํารงุผวิหนา ท้ังโดยรวม และจําแนกตามกลุมนกัเรียน - นักศึกษา และกลุมท่ี
ทํางานแลว ไดดังนี ้

ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีทั้งหมด 5    
ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (2) รายได (3) เพศ                   
(4) การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ (5) ผลิตภัณฑ แตเมื่อพิจารณาแบบจําแนก
ตามกลุมนักเรยีน - นักศกึษา จะพบวา ตัวแปรที่สามารถใชทํานายได มีทั้งหมด 4 ตัวแปร คอื       
(1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (2) รายได (3) เพศ และ (4) ครอบครัว และ
ถาพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะพบวาตวัแปรที่สามารถใชทํานายได มีทั้งหมด 6 
ตัวแปร คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา   (2) การสงเสริมการตลาดดาน
การใชพนกังานขาย   (3) เพศ   (4) รายได   (5) ผลิตภัณฑ และ (6) ระดับการศึกษา จากผลการวิจยั
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ที่ได จะพบวา ตัวแปร 3 ตัว คือ (1) ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา   (2) รายได   
และ (3) เพศ อยูในสมการที่ใชในการทํานาย การบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทุกกลุม    
กลาวไดวา ปจจัยทางจิตวิทยา คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และปจจัย
สวนบุคคล คือ รายได และเพศ 3 ตัวนี ้ เปนปจจัยที่สามารถใชทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาไดสูงที่สุด ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ ไมเคิล วีเบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ   
วิลลิโบน (J. Michael Weber and Julie Capitant de Villebonne, 2002, หนา 405) ที่ไดกลาว
วา ทัศนคติสงผลใหเกิดความแตกตางตอปริมาณการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิว โดยพบวา ชาวฝร่ังเศส
จะมีปริมาณการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิว มากกวาชาวสหรฐัอเมริกา เพราะทั้งสองประเทศมีทัศนคตทิี่
แตกตางกัน โดยชาวฝรั่งเศสมักมีความอนรัุกษนยิมสูง นิยมผลิตภณัฑที่มีช่ือเสียง ใชเพื่อเสริมสงา
ราศี ในขณะที่ชาวสหรัฐอเมริกา มักมีความเปนวัตถุนยิมสูง เห็นเรือ่งรูปพรรณภายนอกเปนสิ่ง
สําคัญ และเนนวาทุกสิ่งทกุอยางตองเปนไปอยางรวดเรว็ ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวจึงนอย
กวาชาวฝรั่งเศส และยังมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ รามา เยลเกอร (Rama Yelkur, 2000, 

หนา 450 - 451) ที่ไดกลาววา รายไดสงผลตอปริมาณการซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม 
โดยพบวา กลุมผูที่มีรายไดสูงจะซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามที่มีตรายี่หอเปนที่รูจัก
มากกวากลุมผูมีรายไดต่ํา เนือ่งจากมีการรบัรูวา ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามที่มีตรายี่หอเปน
ที่รูจัก จะมีศกัยภาพ / คณุภาพที่สูงกวา และมีความเสีย่งที่นอยกวา นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังมีความ
สอดคลองกับงานวิจยัของ อแมนดา โคเลย และ บริจิตต เบอรเกส (Amanda Coley and Brigitte 

Burgess, 2003, หนา 293) ที่ไดกลาววา เพศสงผลตอพฤติกรรม และปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อสุขภาพและความงาม โดยพบวา เพศหญิงมีแรงขับภายในใหซ้ือ มีอารมณดานบวกตอการซื้อ  
มีการจัดการทางอารมณ มกีารพิจารณาดานการรับรู มกีารซื้อโดยไมไดวางแผน และมีความถี่ใน
การซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามมากกวาเพศชาย  

โดยในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางทั้งหมด จะพบวา  
ยังมีตัวแปรอีก 2 ตัวที่เขาสมการ ซ่ึงพบในแบบจําแนกตามกลุมทีท่ํางานแลวดวยเชนกนั คือ       
การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ กลาวไดวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด คือ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และ ผลิตภัณฑ  2 ตัวนี้ เปนปจจยัที่
ผูบริโภคนํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาดวยเชนกัน ซ่ึงมีความสอดคลองกบั
งานวิจยัของ ดาริน กันทะวงค (2542, หนา 108 - 109) ที่ไดกลาววา ปจจัยสวนประสมการตลาด 
ดานการใชพนกังานขาย สงผลตอการซื้อเครื่องสําอาง โดยพบวา ผูบริโภคเห็นวา ปจจัยทีม่ี
ความสําคัญตอการซื้อเครื่องสําอางมากที่สุดคือ การใชพนักงานขาย ไดแก มารยาทและการบริการ
ที่ดีของพนักงานขาย และพนักงานขายมีความรอบรูดานความงาม ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยั
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ของ พัชรียา เวชมานิตกุล (2547, หนา 59) ที่ไดกลาววา ปจจยัดานการใชพนักงานขาย ซ่ึงก็คอื  
เภสัชกร สงผลตอ ตอการใชบริการซื้อผลิตภัณฑความงาม ที่รานขายยาแผนปจจุบนั โดยพบวา   
การมีเภสัชกร จะชวยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสรมิความงาม ไดละเอยีดรอบคอบมากยิ่งขึ้น 
และสามารถไดรับขอมูลจากเภสัชกรในตัวผลิตภัณฑ เปรียบเทยีบกับยี่หออ่ืนได นอกจากนี ้
งานวิจยัยังมีความสอดคลองกับ ไมเคิล วเีบอร และ จูล่ี แคปปแทนต ดิ วิลลิโบน (J. Michael 

Weber and Julie Capitant de Villebonne, 2002, หนา 404) ที่ไดกลาววา ผลิตภัณฑ และการ
ใชพนักงานขายเปนปจจัยสงที่ผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ โดยพบวา ในการซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพ และการหีบหอ สงผลทําใหเกิดความแตกตางใน
พฤติกรรมการซื้อ และปจจัยดานการใชพนกังาน คือ ความรูของพนักงานขาย สงผลทําใหเกิดความ
แตกตางในพฤติกรรมการซื้อดวยเชนกนั ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของพรประภา ซ่ือสมศักดิ ์
(2544, หนา 108) ที่ไดกลาววา ผลิตภณัฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทาํใหผิวหนาขาว
ของสตรี โดยพบวา ผูบริโภคใหความสําคญักับปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากทีสุ่ด อันประกอบ
ไปดวย ความปลอดภัยในการใช หรือไมเกิดการแพ และทาไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว 

เมื่อพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมนักเรียน-นักศกึษา จะพบวา มีตัวแปรที่เพิ่ม
เขามาในสมการ ซ่ึงไมพบในกลุมอ่ืน คือ ครอบครัว กลาวไดวา ปจจัยทางสังคม คือ ครอบครัว   
เปนปจจยัที่ผูบริโภค ที่เปนกลุมนักเรยีน-นักศึกษา นํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ โรบิน คลูเตอร และ ลอรีน เฟค และลินดา ไพส (Robin A. 

Coulter, Lawrence F. Feick and Linda L. Price, 2002, หนา 1302 - 1303) ที่ไดกลาววา 
แหลงขอมูลดานบุคคลมีความสัมพันธ กับระดับความเปนผูนําทางความคิด ดานการใชเครื่องสําอาง 
โดยพบวา กลุมที่มีความเปนผูนําทางความคิดระดับสูงจะมีการใชแหลงขอมูลดานบุคคลมากกวา 
โดย แหลงขอมูลที่สําคัญที่อยูใน 3 อันดับแรกคือ สมาชิกในครอบครัว 

  เมื่อพิจารณาแบบจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว จะพบวา มีตวัแปรทีเ่พิ่มเขามา
ในสมการ ซ่ึงไมพบในกลุมอ่ืน คือ ระดับการศึกษา กลาวไดวา ปจจยัสวนบุคคล คือ                
ระดับการศึกษา เปนปจจยัทีผู่บริโภค ที่เปนกลุมที่ทํางานแลว นํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ รัชฎา ศาลกลาง (2547, หนา 81) ที่ไดกลาววา 
ระดับการศึกษาสงผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ โดยพบวา ผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกันเห็นวา ปจจยัดานผลิตภัณฑ ดานการจดัจําหนาย ดานคุณสมบัติของ
พนักงานบรกิาร ดานวัฒนธรรม และดานจิตวิทยา มีความสําคัญแตกตางกัน โดยผูที่มีระดบั
การศึกษาสูงจะใหความสําคญัในปจจยัดานตางๆ ซ่ึงสงผลตอการเลือกซื้อมากกวาผูที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวา ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจยัของ กรรณิการ แดนสีแกว (2546, หนา 49)        

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 89

ที่ไดกลาววา ระดับการศึกษาสงผลตอการซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรสําหรับใบหนา โดยพบวา ผูซ้ือ
ที่มีระดับการศกึษาตางกนั จะมีปจจยัที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจตอการตัดสินใจซื้อ ในดานการ
จัดจําหนายแตกตางกัน เนือ่งจากผูซ้ือที่มีระดับการศึกษาตางกัน จะมีระดับความคิดที่แตกตางกนั 
เพราะผูที่มีระดับการศึกษาสงู จะไดรับขอมูลขาวสารที่นํามาใชในการตัดสินใจไดมากกวา และ
ระดับการศึกษายังสงผลตอถึงระดับรายไดของผูซ้ือดวย 

 

ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 
1.1 นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรทําการรวบรวมขอมูลทั่วไป 

โดยเฉพาะดานรายได และเพศ ของกลุมประชากรที่ตองการทํานาย ประกอบกับทาํการวัดทัศนคติ
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และวดัอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
ใชพนักงานขาย และผลิตภณัฑ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพื่อใชในการ
ทํานายการบรโิภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

1.2 สําหรับการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เฉพาะกลุม
นักเรียน – นักศึกษานั้น นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรทําการวัดอิทธพิลของครอบครัว       

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเพิ่มขึน้มา แตตดัการวดัอิทธิพลที่มาจากสวน
ประสมทางการตลาดออกจากการทํานาย เพราะกลุมนักเรียน – นักศึกษาไมใหความสําคัญในดานนี้ 

1.3 สําหรับการทํานายการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เฉพาะกลุมที่
ทํางานแลวนัน้ นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรทําการเก็บขอมูลทั่วไป ดานระดับการศึกษา 
เขามาใชในการทํานายเพิ่มเขาไปดวย เพราะระดับการศึกษาสงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา เฉพาะกลุมที่ทํางานแลวเทานั้น 

1.4 ในการสงเสริมใหผูบริโภค มีการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงขึ้น
นั้น นักการตลาดหรือผูประกอบการ ควรมุงเนนการสรางทัศนคติที่ดตีอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนาใหแกผูบริโภคเปนหลัก ดวยวิธีการตางๆกันไป เชน การสรางภาพลักษณใหแก
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา วาเปนสินคาจําเปน คุมคาตอการใช ไมเปนสินคาส้ินเปลือง หรือการให
ขอมูลทางสื่อตางๆแกผูบริโภค ถึงประโยชนและขอดีของผลิตภัณฑบาํรุงผิวหนา เปนตน ควรหมัน่
ทําการวัดทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาอยางตอเนื่อง เพราะทัศนคติตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปนปจจยัที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามาก
ที่สุด 
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1.5 สําหรับผูบริโภคที่มีรายไดสูง นักการตลาดหรือผูประกอบการอาจมีการ
ทําสมาชิก หรือการใหสิทธิพิเศษตางๆ เชน การไดทดลองใชผลิตภัณฑตวัใหมกอน การจัดสง
ผลิตภัณฑใหถึงบาน แกผูบริโภคที่มีปริมาณคาใชจายในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูง   
เปนตน  

1.6 บริษัทผูผลิตผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ควรผลิต และออกแบบผลิตภณัฑ
บํารุงผิวหนา โดยเนนกลุมผูบริโภคที่เปนเพศหญิงมากกวา เพราะเพศหญิงมีแนวโนมในการใช
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสูงกวาเพศชาย โดยอาจใชวิธีการอื่นรวมเขาไปดวยเพื่อดึงดดูเพศหญิงมาก
ขึ้น เชน การลงโฆษณาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในนิตยสารผูหญิง เปนตน 

1.7 ในการสงเสริมใหผูบริโภค มีการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงขึ้น
นั้น นกัการตลาดหรือผูประกอบการ ควรมกีารคัดเลือก อบรม และประเมินการทํางานของพนักงาน
ขายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา วามีบุคลิกลักษณะ มีความรอบรู และมีความเอาใจใสผูบริโภคมากนอย
เพียงใด โดยเฉพาะผูบริโภคที่เปนกลุมทีท่ํางานแลว พนักงานขายควรดูแลกลุมผูบริโภคกลุมนี้เปน
พิเศษ 

1.8 ในการสงเสริมใหผูบริโภค มีการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงขึ้น
นั้น นกัการตลาดหรือผูประกอบการ ควรพัฒนา และปรับปรุงผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของตนเอง
อยางสม่ําเสมอ ควรมีการทําการวิจยั เพื่อถามหาคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ ทีผู่บริโภคมีความ
ตองการ และพัฒนาใหเกดิความโดดเดน ตรงใจผูบริโภคมากที่สุด  

1.9 สําหรับกลุมนักเรียน – นักศกึษา ควรนําเสนอผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาใน
ภาพลักษณที่แสดงถึงความสัมพันธในครอบครัว ตั้งแตในดานการออกแบบบรรจุภณัฑ การผลิตส่ือ
โฆษณา จนถงึการจัดกจิกรรมสงเสริมการขายในชวงเวลาที่เหมาะสม เชน วางแผนดําเนนิการใน
วันหยุด หรือทุกวันอาทิตยซ่ึงเปนวนัครอบครัว รณรงคการใหความสําคัญกับสถาบันครอบครัว 
หรือใหการสนับสนุนแกภาครัฐ เพื่อดําเนนิการจัดกิจกรรมตางๆ ที่ทําใหตระหนกัถึงครอบครัว   

1.10 สําหรับกลุมที่ทํางานแลว ควรสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑให
เหมาะสมกับกลุมลูกคาที่มีการศึกษาสูง ดวยการนาํเสนอผานผูนําเสนอสินคาที่เหมาะสม เชน 
ผูบริหารชั้นนําของประเทศ หรือผูที่จบการศึกษาจากตางประเทศ หรือ มีการเนนการใหขอมูล
ผลิตภัณฑเชิงลึกมากยิ่งขึ้น เปนตน 
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2. ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 
2.1 ควรมีการศึกษาตัวแปรอาชีพ ตามประเภทของอาชีพ เชน รับขาราชการ/ 

รัฐวิสาหกจิ พนักงานเอกชน รับจาง เปนตน เพื่อตัวแปรอาชีพจะถูกนําเขามาศึกษาในทุกสมการ  

2.2 ควรมีเทคนิคการสุมตัวอยางแบบใหม โดยคํานึงถึงความนาจะเปนใน
การสุม (Probability Sampling) เชน การสุมตัวอยางแบบงาย การสุมตัวอยางแบบมีระบบ       
การสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ เปนตน เพื่อที่สมาชิกทุกหนวยจากกลุมประชากรนั้นจะมีโอกาส
ไดรับเลือกมาเปนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 

2.3 ควรมีการศึกษาปจจัยดานอื่นๆ เชน ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ              
ดานเทคโนโลยี ดานวัฒนธรรม เปนตน วามีความสมัพันธกับการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
หรือไม 

2.4 ควรมีการใชวธีิอ่ืนๆ นอกเหนือจากการใชแบบสอบถาม เพื่อนาํมา
ประกอบการศกึษาวจิัย เพือ่ใหไดขอมูลที่ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น เชน การสังเกต การสัมภาษณ      
การซักถามเปนรายบุคคล เปนตน 

2.5 ควรใชวิธีการวิเคราะหเสนทาง (Path Analysis) เพื่อหาความสัมพนัธ
ในทางออมของปจจัยตางๆ ที่สงผลตอการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพื่อจะไดทราบวา มีปจจัย
ใดบาง ที่มีความสัมพันธ และสงผลทางออมกับการบริโภคดังกลาว 
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