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แบบสอบถาม 

 
 

 คําชี้แจงโปรดเขียนเครื่องหมาย  หนาขอความที่เหมาะสมกับทานมากที่สด หรือกรอก
ขอความในชองวางที่เวนไว 
ตอนที ่ 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 อายุ  
  (    )1. 15-18 ป            (    )2. 19-35 ป         (    )3. มากกวา 36 ป              
 สถานภาพ 
  (    )1.  โสด       (    )2.  สมรส (    )3. อ่ืน........................... 
 การศึกษา  
  (    )1. มัธยมศึกษาตอนตน (    )2. มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 
  (    )3. อนุปริญญา หรือ ปวส. (    )4. ปริญญาตรี   
  (    )5. สูงกวาปริญญาตรี 
 รายไดตอเดือน 
  (    )1. ต่ํากวา 5000 บาท   (    )2. 5001-10,000 บาท 
  (    )3. 10,001-20,000 บาท        (    )4. 20,001-30,000 บาท 
  (    )5. มากกวา 30,000 บาท 
 อาชีพ 
  (    )1. นักเรียนหรือนักศกึษา    (    )2. พนักงานบริษัทเอกชน  
               (    )3. รับราชการ       (    )4. รัฐวิสาหกิจ  

(    )5. เจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตวั   
(    )6. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ.......................... 
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ตอนที ่2   พฤติกรรมการเลือกซ้ือ เคร่ืองสําอางผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  
ทานใช เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายตอไปนีห้รือไม (ตอบไดมากกวา 1 )     
เคร่ืองหมาย 

 ผลิตภณัฑ 

  ผลิตภัณฑทําความสะอาดผวิหนา (cleansing)(โฟมลางหนา) 

  ผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางวัน(Lotion,Cream) 

  ผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางคืน(Lotion,Cream) 

  ผลิตภัณฑนวดหนา(Massage) 

  ผลิตภัณฑพอกหนา(Mask,Pack) 

  ผลิตภัณฑรอบดวงตา(Eye Gel,Eye Cream) 

  ผลิตภัณฑสําหรับทาคอ(Neck Cream) 

  ผลิตภัณฑรองพื้น(Foundation) 

  ครีมขัดหนา( Facial Scrub) 

  ลิปสติก(Lip Stick) 

  โลชั่นควบคุมความมันบนใบหนา( Facail Oil Control) 

  ไวทเทนนิ่ง(Whitening)(ครีมหนาขาว) 

  เจลแตงผม แวก็ซ มูส( Gel  Wax  Moose) 

  ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และทําใหผิวเขม(Sun Block,Sun Tan) 

  แปง(สําหรับใบหนา) 

  เครื่องหอม  เชน น้ําหอม โคโลญจ 

 ผลิตภัณฑอ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................... 
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กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน      ท่ีตรงกบัตัวทานมากที่สุด 
1. ปจจุบันทานใช เครื่องสําอางสําหรับผูชายของตราสินคาใดบาง ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (    )1. L’OREOR              (    )2.  LAB SEIES     (    )3.  DKNY  (    )4. NEVIA  
 (    )5.   CLARINSMEN   (    )6. POND’S           (    )7. COVERMARK 
 (    )8. OIL OF OLAY      (    )9. PIAS             (    )10. CLINIQUE   
  (    )11. LANCOME         (    )12. SCHWARZKOPF  (   )13.อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………  
2. เหตุผลที่ทานใชเครื่องสําอางสําหรับผูชาย เพราะเหตใุด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (    )1. ตองการใหผิวขาวเนยีนยิ่งขึน้ (    )2. ตองการใหดูออนเยาว 
 (    )3.เพื่อปกปดปญหาฝาหรือกระ (    )4. ผิวคลํ้าจากแสงแดด 
 (    )5. ตามกระแสนยิมที่มีการใชกันมาก (    )6. เพื่อเสริมบุคลิกภาพ 
 (    )7. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ .................................................................................................... 
3. ทานใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางผูชายมานานปกี่ปแลว 
 (   )1. นอยกวา 6 เดือน     (   )2. 6 เดือน  – 1 ป    (   )3. 1 ป 1วัน – 2 ป 
 (   )4. 2 ปขึ้นไป 
4. ใครที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ เครื่องสําอางของทานมากที่สุด (เลือกเพียง 1 ขอ) 
 (    )1. เพื่อน   (    )2..ภรรยา   (    )3..  ตัวเอง (    )4. พนักงานขาย(BA) 
 (    )5.อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ..................................................................................................... 
5. เครื่องสําอางสําหรับผูชายที่ทานใชอยูผลิตจาก 
 (    )1. ในประเทศ     (    )2.  ตางประเทศ     (    )3.  ทั้งในและตางประเทศ 
6. โอกาสใดทีท่านจะซื้อ เครือ่งสําอางสําหรับผูชายมากทีสุ่ด (เลือกเพยีง 1 ขอ) 
 (    )1. ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด       (    )2. มีผลิตภัณฑออกใหม 
 (    )3. ชวงลดราคา หรือแถมสินคา     (    )4. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ 
7. ทานนิยมซ้ือ เครื่องสําอางสําหรับผูชายจากที่ใดมากทีสุ่ด (เลือกเพยีง 1 ขอ) 
 (    )1. หางสรรพสินคา (    )2. ตลาด (    )3. รานเครื่องสําอางโดยเฉพาะ 
 (    )4. จากพนกังานขาย (    )5. ศูนย Direct Sale 
8. ทานนิยมซ้ือ เครื่องสําอางสําหรับผูชายแบบครบชุด (ตราสินคาเดียวกัน) หรือไม 
 (    )1.    นิยม     (    )2.  ไมนิยม 
  เพราะ(   )1.1 เชื่อวาจะชวยเสริมประสิทธิภาพ เพราะ(    )2.1 ราคาสูง 
            (   )1.2 สะดวกในการซื้อหา             (    )2.2 ชอบทดลอง 
            (   )1.3 จะไดรับสวนลดพิเศษ                                  (    )2.3 อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 
            (   )1.4 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)...............................                 …………………… 
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9. เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาของ เครื่องสําอางสําหรับผูชายที่ทานใชอยูเปนประจํา มผีล 
    ตอการตัดสินใจซื้อของทานหรือไม 
 (    )1.  มาก  (    )2. นอย  (    ) 3.ไมมีผลเลย 
10. ถาราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อ ทานจะตัดสินใจอยางไร ถาราคาสูงขึ้นและจะตองซ้ือ    
       เครื่องสําอาง คราวตอไป 
 (    )1. ยังคงใชผลิตภัณฑเดมิ (    )2. เลือกซ้ือผลิตภัณฑใหม  
 (    )3. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ............................................................... 
11. ราคาของ เครื่องสําอางสําหรับผูชาย (ตอช้ิน) ที่ทานซื้อในแตคร้ัง 
 (    ) 1.ต่ํากวา 100 บาท (    )2. 101-300 บาท (    )3. 301-500 บาท 
 (    )4. 501-1,000 บาท (    )5. มากกวา 1,000 บาท 
12. ปกติทานซื้อเครื่องสําอางสําหรับผูชายบอยแคไหน 
 (    )  1.  นอยกวา 1 เดือนตอคร้ัง (      ) 2.  1   เดือน/คร้ัง 
 (    )  3.  2 คร้ัง/เดือน     (      ) 4.   3 คร้ัง/เดือน 
 (    )  5.   อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………..................... 
13. ในการซื้อแตละครั้ง ทานใชจายเงินเปนจํานวนเทาใด 
 (    ) 1.  ต่ํากวา 500 บาท/คร้ัง (    ) 2.  501-1,000 บาท/คร้ัง 
 (    ) 3.  1,001-1,500 บาท/คร้ัง (    ) 4.   1,501-2,000 บาท/คร้ัง 
 (    ) 5.  มากกวา 2,000 บาท/คร้ัง 
14. ถาหาก เครื่องสําอางสําหรับผูชาย ที่ใชประจําหมด (ไมมีวางจําหนายในขณะนัน้ ทานจะเลือก 
      ซ้ือตราสินคาอื่นแทนหรอืไม  
      (    )1. ไมซ้ือ             (    )2. ซ้ือ 
 เพราะ(    )1.1 เชื่อมั่นในคณุภาพของตราสินคาเดิม     เพราะ(    )2.1 ใชไดเหมือนๆกนั 
           (    )1.2 กลัวถึงความปลอดภัย(แพ)                      (    )2.2 ชอบทดลองสินคาใหม 
           (    )1.3 อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ...........................       (    ) 2.3อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ..................    
15. ของแถมประเภทใดที่ทานชอบมากที่สุด 
 (    )1.ปากกา (    )2.พวงกุญแจ      (    )3. เสื้อบุรุษ   (    )4. กระเปา   
              (    )5. อ่ืนโปรดระบุ.............  
16. ทานทราบขอมูลเครื่องสําอางสําหรับผูชายจากแหลงไหน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (    )1.วิทย ุ (    )2. โทรทัศน    (    )3. รานคา   (    )4.พนักงานขาย 
 (    )5. เพื่อน (    )6. ญาติ     (    )7. พยาบาล (    )8.แพทย   
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ตอนที ่3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางสาํหรับ ผูชาย 
               ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
  ทานคิดวาปจจัยตอไปนี้มีผลตอการตัดสนิใจซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายของทานเพียงใด    
    

ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 
ปจจัย 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 
1. ดานผลิตภณัฑ      
มีประสิทธิภาพ  เชน วิตามนิ อี      
มีสวนผสมของสมุนไพร สารสกัดจากธรรมชาติ      
ตราสินคามีชื่อเสียง เปนที่รูจกั      
การมีสถาบันที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสนิคา      
เปนเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ      
เปนเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทย      
เครื่องสําอางที่รวมคุณสมบัตหิลายๆ อยางไวใน
ขวดเดยีวกัน เชน หนาขาวขึน้ ลบริ้วรอย ใหความ
ชุมชื้น 

     

ทาแลวไมเหนยีวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว      
มีหลายขนาดใหเลือก      
วิธีการใชไมยุงยาก      
มีความปลอดภัยในการใช ไมเกิดการแพ      
ลักษณะของภาชนะบรรจุและหีบหอ      
บรรจุภัณฑสามารถใชประโยชนอ่ืนได เชน แจกัน      
รายละเอียดบนฉลาก สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจน      
 ระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
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ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ 
ปจจัย 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 
2. ดานราคา      
ราคาที่เหมาะสมกับคุณคาทีไ่ดรับจากเครือ่งสําอาง
ผลิตภัณฑ 

     

ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น      
ติดปายราคาทีชั่ดเจน      
ราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ      
มีหลายราคาใหเลือก      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      

3. ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก      
สถานที่ที่จําหนายใกลบาน      
เครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไปในหางสรรพสินคา 
ซุปเปอรเซ็นเตอรหรือศูนยการคาสมัยใหม 

     

การแสดงสินคา ณ.จุดขาย(การตกแตง การจัดเรียง
ในตูแสดงสินคา)นาสนใจ 

     

การจัดสินคาไวในตาํแหนงที่หยิบงาย      
การจัดสินคาไวในตาํแหนงที่มองเห็นชัด      
การจัดสงสินคาถึงบานโดยรถ หรือไปรษณีย 
 

     

การมีพนักงานขายบริการ และจัดสงสินคาถึงบาน
หรือที่ๆสะดวกตอการพบ 

     

อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
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ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ปจจัย 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 

4.ดานการโฆษณา      
ความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทศัน      
การโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ โดยมขีอมูล
เกี่ยวกับวิธีการใช และผลที่จะไดรับประกอบ 

     

การโฆษณาโดยเปนผูใหการสนับสนุนรายการ
เกี่ยวกับสุขภาพ ของผูชาย 

     

ขอความที่ใชในการโฆษณา เชน เพราะคณุไมใช
ผูหญิง จึงตองใชเครื่องสําอางสําหรับผูชาย
โดยเฉพาะ 

     

การใชบุคคลที่มีช่ือเสียง และมีรูปราง หนาตาดี ทํา
การโฆษณาสนิคา 

     

ความนาเชื่อถือของผูแนะนํา โฆษณาสินคา เชน 
แพทย เภสัชกร พยาบาล 

     

อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      

5. ดานการสงเสริมการขาย 
     

มีการทดลองใช      
มีการสาธิตวิธีการใช      
การลดราคาของสินคา      
การใหคูปองสวนลด      
การแจกของตวัอยาง      
ของแถมเมื่อซ้ือเครื่องสําอางครบตามราคาที่
กําหนด 

     

การรับประกันคุณภาพ หรือหากไมพอใจยนิดีคืน
เงิน 

     

การมีระบบสมาชิก      
มีการชิงโชค      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
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ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ปจจัย 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 

6. ดานพนักงานขาย 
     

คําแนะนําของพนักงานขาย      
การสาธิตการใชสินคา      
บุคลิกภาพที่ดขีองพนักงานขาย      
ความรูความสามารถของพนักงานขาย      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
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ตอนที ่4 ปญหาที่พบจากการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางสาํหรับ ผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
                       

ระดับปญหาตอการตัดสินใจซื้อ 
ปญหา 

มาก
ท่ีสุด 

มาก นอย นอย
ท่ีสุด 

ไมมี
ปญหา 

1. ดานผลิตภณัฑ      
ไมมีประสิทธิภาพที่ตองการ เชน   วิตามิน อี      

ไมมีสวนผสมของสมุนไพร สารสกัดจาก 

ธรรมชาติ 

     

ตราสินคาชื่อเสียงไมเปนที่รูจัก      
ไมมีสถาบันที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสินคา      
กล่ินของเครื่องสําอาง      
เครื่องสําอางที่รวมคุณสมบัตหิลายๆ อยางไวใน
ขวดเดยีวกัน เชน หนาขาวขึน้ ลบริ้วรอย ให
ความชุมชื้น 

     

ทาแลวเหนียวเหนอะหนะ ไมซึมซาบเร็ว      

วิธีการใชยุงยาก 
     

ไมมีความปลอดภัยในการใช เกิดการแพ      
ลักษณะของภาชนะบรรจุและหีบหอ      
ไมมีหลายขนาดใหเลือก      
ไมมีวันหมดอาย ุ      
รายละเอียดบนฉลาก สวนผสม วิธีการใชไม 
ชัดเจน 

     

อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
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ระดับปญหาตอการตัดสินใจซื้อ ปญหา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก นอย นอย
ท่ีสุด 

ไมมี
ปญหา 

2. ดานราคา      
ราคาไมเหมาะสมกับคุณคาทีไ่ดรับจาก
เครื่องสําอางผลิตภัณฑ 

     

ราคาสูงกวาตราสินคาอื่น      
ราคาสูงเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ      
ไมมีหลายราคาใหเลือก      
ไมมีการติดปายราคา      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      

3. ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่จําหนายที่จอดรถไมสะดวก      
สถานที่ที่จําหนายไกลบาน      
เครื่องสําอางไมมีจําหนายทัว่ไปใน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรเซ็นเตอรหรือ
ศูนยการคาสมยัใหม 

     

ไมมีการแสดงสินคา ณ.จุดขาย (การตกแตง    
การจัดเรียงในตูแสดงสินคา)นาสนใจ 

     

สินคาหมดหรอืขาดบอย      
การจัดสินคาไวในตาํแหนงที่มองเห็นไมชัดเจน      
ไมมีการจัดสงสินคาถึงบานโดยรถ หรือ
ไปรษณยี 

     

ไมมีพนักงานขายบริการ และจัดสงสินคาถึง
บานหรือที่ๆสะดวกตอการพบ 

     

อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
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ระดับปญหาตอการตัดสินใจซื้อ  
ปญหา มาก

ท่ีสุด 
มาก นอย นอย

ท่ีสุด 
ไมมี
ปญหา 

4. ดานการโฆษณา 
     

การโฆษณาทางวิทยุ โทรทศัน ไมนาสนใจ      
ไมมีการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ เกี่ยวกับ
วิธีการใช และผลที่จะไดรับประกอบ 

     

ไมมีการสนับสนุนรายการเกี่ยวกับสุขภาพ ของ
ผูชาย 

     

ขาดความนาเชื่อถือของผูแนะนํา โฆษณาสินคา 
เชน แพทย เภสัชกร พยาบาล 

     

อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      

5. ดานการสงเสริมการขาย 
     

ไมมีการใหทดลองใชสินคา      
ไมมีการสาธิตวิธีการใช      
ไมมีรายการลดราคาของสินคา      
ไมมีการใหคูปองสวนลด      
ไมมีการแจกของตัวอยาง      
ไมมีของแถมเมื่อซ้ือเครื่องสําอางครบตามราคา
ที่กําหนด 

     

ไมรับประกันคุณภาพหรือไมพอใจยนิดีคนืเงิน      
ไมมีระบบสมาชิก      
ไมมีการชิงโชค      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      

 
 
 

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



 

 

150

ระดับปญหาตอการตัดสินใจซื้อ  
ปญหา มาก

ท่ีสุด 
มาก นอย นอย

ท่ีสุด 
ไมมี
ปญหา 

6. ดานพนักงานขาย 
     

ไมมีพนักงานขายใหคําแนะนํา      
 พนักงานขายไมมีบุคลิกภาพที่ดี (ผิวพรรณ 
หนาตา) 

     

 พนักงานขายไมมีความรูความสามารถ      
อ่ืนๆ (ระบ)ุ……………………………      
 
 
ตอนที ่5  ปญหาและขอเสนอแนะอื่นๆ  
 ปญหา………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………  
 
 ขอเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………….... 
……………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูเขียน 

 
ชื่อ     นายณัฐพล  ยะจอม 
 
วัน เดือน ปเกิด    3  กันยายน  2512 
 
ประวัติการศึกษา     สําเร็จการศึกษา มัธยมศึกษาปที่ 6 โรงเรียนธีรกานท   
                  บานโฮง  จังหวัดลําพูน 

ปการศึกษา 2531     
    สําเร็จการศึกษา ปริญญาตรีบริหารธุรกิจ  

มหาวิทยาลัยรามคําแหง  
ปการศึกษา 2535 

ประวัติการทํางาน    Internal Sales 
     บริษัท คอมฟอรม จํากัด   

ป 2535 
เจาหนาที่การเงิน 1 
ป 2535 

  ผูจัดการสาขาแมฮองสอน  
    ธนาคาร กรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) -ปจจุบัน 
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