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บทคดัย่อ 
การคน้ควา้งานวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ดูแล

ผวิหน้าของผูช้ายวยัท างานในจงัหวดัปทุมธานี ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มประชากรเพศชายผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 15 
– 40  ปีขึน้ไป เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชรู้ปแบบการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) 
จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ผ่านแบบสอบถาม (Questionnaire)  การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชงิ
พรรณนา  

จากการศกึษาขอ้มูลส่วนบุคคล พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 40 ปีขึน้ไป มสีถานภาพโสด ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต้ัง้แต่ 30,000 บาทขึน้ไป  

ส่วนผลการศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีม่ผีลการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้า
ของผู้ชายนัน้สามารถสรุปได้ว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัความปลอดภยัในการใช้ส่วนผสมในการผลติสนิค้ามคีวาม
น่าเชื่อถอืในระดบัมากทีสุ่ด และความส าคญัของราคาสนิคา้เหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดร้บัจากตวัสนิคา้ สถานทีจ่ าหน่าย
สนิคา้ใกลบ้า้นหรอืใกลท้ีท่ างาน ท าใหเ้กดิความสะดวกในการซือ้สนิคา้ ความส าคญัของการรบัประกนัคุณภาพสนิค้าหรอื
หากไม่พอใจยินดีคนืเงนิ ความน่าเชื่อถือของผู้ท าการโฆษณา เช่น แพทย์ เภสชักร ดารา นักร้อง ต้องมีระดบัความ
น่าเชื่อถอืสงูสดุ  

ปัจจยัภายนอก ดา้นสงัคมทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้าย คอืการใหค้วามส าคญั
กบัเพื่อนหรอืผูท้ีคุ่น้เคยทีใ่หค้ าแนะน าต่อสนิคา้มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เป็นอย่างมาก  

ปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิค้าที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผู้ชาย คอืการมคีวาม
ตัง้ใจซือ้สนิคา้ของตราสนิคา้เดมิในการซือ้ครัง้ต่อไปของผูบ้รโิภค  
  และเหตุผลในการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผู้ชายด้วยเหตุผลต่างๆ คอื สนิค้าประเภทโฟม 
ล้างหน้าเป็นสนิคา้ทีผู่้ชายวยัท างานซื้อมากที่สุด แบรนด์หรอืยีห่อ้ที่ซือ้บ่อยทีสุ่ดคอื นีเวยี (NIVEA)  เหตุผลที่เลอืกซือ้
ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผู้ชายวยัท างาน เพราะต้องการลบรอยหมองคล ้าบนใบหน้ามากที่สุด การตดัสนิใจซื้อด้วย
ตวัเองมอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด ช่วงเวลาทีม่กีารซือ้สนิคา้บ่อยทีสุ่ด คอืช่วงทีม่โีปรโมชัน่ สถานทีท่ีเ่ลอืกซื้อ
สนิคา้ของผูช้ายมากทีส่ดุ คอื หา้งคา้ปลกี เช่น โลตสั บิก๊ซ ีขอ้มลูขา่วสารหรอืสือ่ทีเ่กีย่วกบัสนิคา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
มากทีส่ดุ คอื สือ่โฆษณามเีดยี/โทรทศัน์  ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการเลอืกซือ้สนิคา้แต่ละครัง้จะอยู่ในช่วง ต ่ากว่า 500 บาท 
ความถี่ในการซื้อสนิค้า คือ 1 เดือนต่อครัง้ และอิทธพิลที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อสนิค้าของผู้ชาย มากที่สุด คอื 
คุณภาพสนิคา้ 
 

ABSTRACT 
The objective of this research is to study the factors affecting the decision to buy  face care products form working 
men in Pathumthani.   The population of this research were males who 1 5  to more than 4 0  years old. This 
research is the Quantitative Research by using the form of Survey Research, the data were collected from 400 
samples by used the questionnaires, and the data analysis using descriptive statistics. 



 

 From the personal data study found that the majority of respondents were aged 4 0  years and over, 
single, bachelor's degree, private company employee, have an income of 30,000 baht or more than per mouth. 
 The result of this research about Marketing mix factors (4Ps) which has the decision to buy men's facial 
skin care products can conclude that the most important things which consumers were concern about the safety 
of ingredients in the products and the others factor that effect were the price of the product suitable for the quality, 
the place for sell  the products that near home or workplace make it convenient to buy products, and the product 
was quality guarantee or  if wouldn’t satisfied can refunded and trusted by advertisers such as doctors, 
pharmacists, celebrities, singers must be the highest reliability.  
 External factors social aspects that affect the decision to buy men's facial skin care products were giving 
priority to friends or acquaintances that provides suggestions for products that have a large effect on purchasing 
decisions. 
 Brand loyalty factors that affects the decision to buy men's facial skin care products were the intention 
to buy products of the same brand on the next purchase of the consumer. 
 And the reason of the decision to buy men's facial skin care products for others reasons were facial 
cleansing products are the products that most working men buy. The brand that bought the most was Nivea. The 
reasons to buy facial skin care products for working men because remove dark circles on the face the most. The 
purchasing decision by themselves has the most influence on the purchasing decision. The time of purchase 
most frequently is during the promotion period. The places to buy men’s product the most were retail stores such 
as Tesco lotus or Big C. The information or news about the products that have the most effect on the purchasing 
decision was advertising media / television media. The average cost of each purchase was less than 500  baht. 
The frequency of purchases was once per month and the influence which has the most effect on the decision to 
buy men's products is the product quality. 
 
บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัผูช้ายเริม่หนัมาใส่ใจตวัเองเพื่อเสรมิบุคลกิภาพ ขณะที่ลกัษณะผวิของผูช้ายกม็คีวามแตกต่างจากผวิ
ผูห้ญงิ ท าใหอ้าจไม่เหมาะทีจ่ะใชผ้ลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าทีผ่ลติออกมาส าหรบัผูห้ญงิ ซึง่กระแสดงักล่าวเกดิขึน้ทัง้ในไทย 
และต่างประเทศ โดยเฉพาะประเทศในแถบเอเชยี อาท ิญี่ปุ่ น จนี เกาหลี ในยุคปัจจุบนัดูเหมอืนจะเป็นเรื่องธรรมดามาก 
ส าหรบัที่ผู้ชายจะหนัมาใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าเพื่อการดูแลให้ดูดีไม่แพ้ผู้หญิงเช่นกัน เพราะสงัเกตุได้จากตลาด
เครื่องส าอางส าหรบัผูช้ายทีโ่ตวนัโตคนืมสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากชนิด หลายยีห่อ้ และไม่จ ากดัเฉพาะลูกกลิง้ระงบักลิ่นกาย 
หรอืแค่น ้าหอมเหมอืนแต่ก่อนอกีต่อไป ผูช้ายเจา้ส าอางหรอืมศีพัทเ์รยีกคนกลุ่มนี้เฉพาะว่า “Metro Sexual” นัน้ พจิารณา
จากพฤตกิรรมในการดแูลตวัเองตัง้แต่เรื่องของเสือ้ผา้ การแต่งกาย การดูแลผวิหน้า ความสะอาดของร่างกายหรอืภาษา
ชาวบา้นเรยีกว่า “ผูช้ายเนี้ยบ” ซึง่ผูช้ายกลุ่มนี้จะเป็นผูช้ายแทแ้ต่ใหค้วามส าคญัเรื่องของการแต่งกายและบุคลกิภาพทีด่ ี 
การทีผู่ช้ายยุคใหม่ต้องเขา้สงัคมมากขึน้จงึต้องการความมัน่ใจและเนื่องจากบุคลิกภาพกลายเป็นสิง่ส าคญัในการติดต่อ
งานและทีส่ าคญักลุ่มผูช้ายชัน้น าไม่ว่าจะเป็นดารา ผูม้ชีื่อเสยีง นักการเมอืง ผูบ้รหิารระดบัสงู ต่างกอ็อกมายอมรบัเรื่อง
การใชผ้ลติภณัฑด์แูลผวิหน้าและเครื่องส าอาง และการใหค้วามส าคญัดงักล่าวยิง่ท าใหต้ลาดเครื่องส าอางผูช้ายไดร้บัการ
ยอมรบัและไดร้บัแรงเสรมิจนเตบิโตอย่างต่อเนื่องไปดว้ย  

จุดเริม่ต้นของตลาดผลติภณัฑบ์ ารุงผวิหน้าส าหรบัผูช้ายไดเ้ริม่ตน้ขึน้ในปี พ.ศ.2546 ทีห่ลายบรษิทัไดม้องเหน็
โอกาสทางการตลาดและให้ความส าคญักบัตลาดกลุ่ม “Metro Sexual”  มากขึน้จงึท าให้ผลติ ผลติภณัฑ์ส าหรบัผู้ชาย



 

โดยเฉพาะเช่น สบู่ลา้งหน้า โลชัน่บ ารุงผวิหน้าและอื่นๆ รวมทัง้มกีารเพิม่พืน้ทีจ่ าหน่ายผลติภณัฑส์ าหรบัผูช้ายมากขึน้ 
จากตัวเลขการเติบโตของกลุ่ม “Metro Sexual”  ที่เพิ่มสูงขึ้นอย่างมาก ทัง้นี้เมื่อมองแล้วจะพบว่าการเปลี่ยนแปลงที่
เกดิขึน้เป็นเพราะความเปลี่ยนแปลงทางด้านสงัคม ประชากรและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยพบว่าขนาดของครอบครวัมี
ขนาดเลก็ลง พฤตกิรรมการเลอืกใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภคจะพจิารณาการซือ้จากไลฟ์สไตลข์องตวัเองเป็นเกณฑ ์ผูช้ายหนั
มาดแูลใสใ่จสขุภาพมากขึน้และยงัตอ้งการผลติภณัฑส์ าหรบัผูช้ายโดยเฉพาะ นอกจากนี้พฤตกิรรมของผูช้ายกว่า 90% ที่
จะเลอืกผลติภณัฑบ์ ารุงผวิดว้ยตนเอง และในขณะเดยีวกนักม็ผีูช้าย 30%เท่านัน้ทีใ่ชส้กนิแคร ์แบรนดผ์ูช้าย เนื่องจาก
ผูช้ายสว่นมากใหค้วามนิยมทีจ่ะใชผ้ลติภณัฑเ์หล่าน้ีมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น โรลออนระงบักลิน่กาย ครมีบ ารุงผวิ ผลติภณัฑ์
ท าความสะอาดซึง่สง่ผลใหผ้ลติภณัฑบ์ ารุงและดแูลผวิหน้าส าหรบัผูช้ายเริม่มคีวามชดัเจนในดา้นของศกัยภาพการเตบิโต
และแมผ้ลติภณัฑบ์ ารุงผวิและดแูลผวิหน้าส าหรบัผูช้ายจะเริม่เขา้มารุกตลาดอย่างจรงิจงัตัง้แต่ปี พ.ศ.2549 จนถงึปัจจุบนั 
แต่แนวโน้มการเตบิโตของตลาดดงักล่าวยงัเพิม่สงูขึน้อย่างต่อเนื่องเหน็ไดจ้ากการทีแ่บรนดห์ลกัต่างๆไดก้ าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อมัดใจลูกค้า สามารถพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่สอดคล้องและตอบสนองความต้องการและ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคลที่มผีลต่อการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชายวยัท างาน ใน
จงัหวดัปทุมธานี  
 2. เพื่อศกึษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัภายนอก ที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
ดแูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี 
 3. เพื่อศกึษาความภกัดีต่อตราสนิคา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 
ในจงัหวดัปทุมธานี 
 
ขอบเขตการวิจยั  

1. ประชากร ไดแ้ก่ ผูช้ายวยัท างานทีใ่ชผ้ลติภณัฑด์แูลผวิหน้าทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดัปทมุธานี อายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้
ไป จ านวนประชากรวยัท างานของจงัหวดัปทุมธานี มจี านวน 499,020 คน (ขอ้มลูจาก : ส ารวจประชากรอายุ 15 ปีขึน้ไป 
จ าแนกตามเพศและสถานภาพแรงงาน ไตรมาส 1 พ.ศ.2561 ระดบัจงัหวดั ส านกังานสถติแิห่งชาต)ิ 

2. กลุ่มตวัอย่าง (Sample) คอืผูบ้รโิภคที่ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี อายุตัง้แต่ 15 ปี
ขึ้นไป และเนื่องจากทราบจ านวนประชากร จะใช้ตารางส าเร็จรูปของ ทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane) ที่ระบุขนาด
ประชากรมากกว่า 100,000 คน จะใช้ประชากรจานวน 400 คน โดยเป็นระดับความเชื่อมัน่ ที่ 95% และเผื่อความ
ผดิพลาดของขอ้มลูอกี 5% โดยจะใชเ้ป็นแบบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู 
   
ระยะเวลาในการเกบ็ข้อมลู 

ในการวจิยัครัง้นี้จะท าการวจิยัและเกบ็ขอ้มลูในช่วงระหว่างเดอืนกนัยายน - เดอืนตุลาคม 2562 รวมระยะเวลา
ในการเกบ็ขอ้มลูการท าวจิยั 2 เดอืน  

กรอบแนวคิดการวิจยั 
ในการวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของ

ผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี โดยมกีารก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยัดงันี้ 
 
 



 

ตวัแปรอิสระ ( Independent Variables)            ตวัแปรตาม (Dependent Variables ) 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

สมมติฐานการวิจยั 
1. ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี ในระดบัทีแ่ตกต่างกนั 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมทาง
การตลาดมีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี ในระดบัที่
แตกต่างกนั 
 3. ปัจจยัภายนอกที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผู้ชายวยัท างานใน 
จงัหวดัปทุมธานี 

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์แูล
ผิวหน้าของผูช้ายวยัท างาน 

 ในจงัหวดัปทุมธานี 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- อาย ุ
- สถานภาพการสมรส 
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดต่้อเดอืน 

 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
- ปั จ จั ย ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  

(Product) 
- ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
- ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 

(Place) 
- ปั จ จั ย ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม

การตลาด (Promotion) 
 

ปัจจยัภายนอก 
- ปัจจยัดา้นสงัคม 

 
 
 

ปัจจยัความภกัดีต่อตราสินค้า 
- ความตะหนกัถงึตราสนิคา้ 
- การรบัรูคุ้ณภาพ 
- ความเชื่อมโยงถงึตราสนิคา้ 

 
 
 



 

 

 4. ปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิค้ามผีลต่อการตดัตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 
ในจงัหวดัปทุมธานี 
 
นิยามศพัท ์

ผลิตภณัฑด์แูลผิวหน้าส าหรบัผูช้าย หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีใ่ชส้ าหรบัท าความสะอาดและบ ารุงรกัษาผวิหน้า 
ไดแ้ก่ สบู่ลา้งหน้าหรอืโฟม โลชัน่หรอืครมีปรบัสภาพผวิ ครมีบ ารุงผวิ รวมถงึครมีกนัแดดส าหรบัผูช้ายโดยเฉพาะทีม่ี
ขายในทอ้งตลาดทัว่ไป 

ผู้ชายรกัสวยรกังาม หมายถึง ผู้มีชายตัง้แต่อายุ 18 – 55 ปี ที่ให้ความส าคัญใส่ใจตัวเองด้วยการดูแล
ผวิพรรณ ทัง้ผวิกาย ผวิหน้า และบุคลกิภาพ สงูกว่าผูช้ายทัว่ไป ซึง่จดัเป็นช่วงอายุในวยัท างาน ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย
ของผลติภณัฑบ์ ารุงและดูแลผวิหน้าส าหรบัผู้ชาย (กรุงเทพธุรกจิ ,มถุินายน 2560) โดยอาศยัอยู่ในเขตอุตสาหกรรม 
จงัหวดัปทุมธานี 

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชาย หมายถึง กระบวนการที่บุคคลท าการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้าย เกดิจากปัจจยัทางดา้นการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑด์งักล่าว จนกระทัง่เกดิ
การประเมนิทางเลอืกเพื่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์หรอืการเลอืกซือ้สิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆทีม่อียู่ 

ความภกัดีต่อตราสินค้า หมายถึง การที่ผู้บริโภคมีทศันคติที่ดีต่อตราสนิค้าหนึ่งไม่ว่าจะเกิดจากความ 
เชื่อมัน่ การนึกถงึ หรอืตรงใจผูบ้รโิภค และเกดิการซือ้ซ ้าอย่างต่อเนื่อง 

 
ประโยชน์ท่ีได้รบัจากการศึกษา 

1. ท าใหท้ราบถงึลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยั
ท างาน 

2. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยภายนอก ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 

3. เพื่อน าขอ้มลูไปใชใ้นการปรบักลยุทธก์ารตลาดของประกอบธุรกจิเกีย่วกบัผลติภณัฑ์บ ารุงและดแูลผวิหน้า 
เพื่อตอบสนองใหต้รงความตอ้งการส าหรบัผูช้ายวยัท างานในจงัหวดัปทุมธานี 

4. สามารถน าผลการวิจยัมาเป็นข้อมูลพื้นฐานและแนวทางให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้าของผูช้ายเพื่อน าไปปรบัปรุงรูปแบบทางดา้นการตลาดและดา้นอื่นๆใหม้คีวามเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายมาก
ยิง่ขึน้ 
 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

วธิกีารสุ่มตวัอย่าง การศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผู้ชายวยั
ท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้จ านวนทัง้สิน้ 400 คน จะใชก้ารสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นตวัแทนในการศกึษา ผูว้จิยัจงึเลอืกตวัอย่างประชากรซึง่เป็นผู้ใช้
และซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าทีเ่ป็นเพศชาย ทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ในเขตอ าเภอเมอืง อ าเภอธญับุร ีอ าเภอคลอง
หลวงและอ าเภอล าลกูกา จงัหวดัปทุมธานี 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัคอื การออกแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามม ี5 ส่วนดงันี้ 1.ขอ้มูลส่วนบุคคล 2.
ขอ้มูลสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 3.ขอ้มูลสอบถามปัจจยัภายนอก 4.ขอ้มูลสอบถามความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ 5.ขอ้มูลการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการ
วิจัย ผู้วิจ ัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยมี
รายละเอยีด เกีย่วกบัการสรา้งแบบสอบถามเป็นขัน้ตอนดงันี้ 1. ร่างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวความคดิ 



 

 

และ วตัถุประสงค ์เพื่อใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 2.ท าการทดสอบแบบสอบถามทีไ่ด้ดว้ยการลองน าไปใช้ 
ก่อนเกบ็ขอ้มลูจรงิ 40 ชุด 3.น าผลแบบทดสอบทีไ่ดม้าตรวจสอบคุณภาพ เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้ง โดยการทดสอบ
ความเชื่อมัน่ ใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient ) ผลลพัธข์องค่าแอลฟ่าที่
ไดจ้ะแสดงถงึระดบั ความคงทีข่องแบบสอบถาม ( Reliability α ≥ 0.7 ) 

 
วิธีการวิเคราะหข้์อมลู 

การรายงานผลด้วยสถิติเชงิพรรณนา(Descriptive Statistics) ซึ่งได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency)  ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลในด้าน
ขอ้มลูสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ขอ้มลูปัจจยัภายนอก ขอ้มลูความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ ขอ้มลูการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 

การรายงานผลด้วยสถติิเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ซึ่งได้แก่การวเิคราะหส์มมตฐิาน ทัง้ 4 ขอ้จะใช้
สถติทิดสอบการหาค่าความสมัพนัธแ์บบไคสแควร ์(Chi-Square Test) 
 
สรปุผลการศึกษาวิจยั 

1. ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัศกึษา อาชพี รายไดต่้อ 
เดอืน สรุปผลไดว้่า  

อายุ กลุ่มตวัอย่างช่วงอายุมากกว่า 40 ปี ตอบแบบสอบถามมากทีสุ่ดจ านวน 124 คน คดิเป็น   ร้อยละ 31 
และกลุ่มตวัอย่างช่วงอายุ 15 - 20 ปี ตอบแบบสอบถามน้อยทีส่ดุจ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8  

สถานภาพการสมรส กลุ่มตวัอย่างสถานะโสดตอบแบบสอบถามมากทีส่ดุจ านวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.3 
และกลุ่มตวัอย่างสถานะหย่ารา้งหรอืหมา้ยตอบแบบสอบถามน้อยทีส่ดุจ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.25 

ระดบัการศกึษา กลุ่มตวัอย่างปรญิญาตรตีอบแบบสอบถามมากทีส่ดุจ านวน 257 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.3 และ
กลุ่มตวัอย่างระดบัการศกึษาต ่ากว่ามธัยม ตอบแบบสอบถามน้อยทีส่ดุจ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 

อาชพี กลุ่มตวัอย่างพนักงานบรษิทัเอกชนตอบแบบสอบถามมากที่สุดจ านวน 323 คน คดิเป็นรอ้ยละ 80.8 
และกลุ่มตวัอย่างอาชพีเจา้ของกจิการ ตอบแบบสอบถามน้อยทีส่ดุจ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 

รายไดต่้อเดอืน กลุ่มตวัอย่างรายได ้30,000 บาทขึน้ไป ตอบแบบสอบถามมากทีสุ่ดจ านวน 126 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 31.5 และกลุ่มตวัอย่างรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาท ตอบแบบสอบถามน้อยทีส่ดุจ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดั 
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัความปลอดภยัในการใช้
ส่วนผสมในการผลติสนิค้ามคีวามน่าเชื่อถือในระดบัมากที่สุดและค่าเฉลี่ยมากที่สุด 4.425 ส่วนป้ายฉลากสนิค้า เช่น 
รายละเอยีด วธิกีารใช ้วนัผลติ วนัหมดอายุ เครื่องหมายรบัประกนั คุณภาพมคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่
ต ่าสดุ 3.870  

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั
จากผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้ามคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่มากที่สุด 4.145  และระบุราคาทีต่วัสนิคา้อย่าง
ชดัเจนมคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่ต ่าสดุ 3.925 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสถานทีจ่ าหน่ายใกล้
บ้านหรือที่ท างาน มีความน่าเชื่อถือในระดบัมากที่สุดและค่าเฉลี่ยมาก 3.892  และมีช่องทางการขายตรง มีความ
น่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่ต ่าสดุ  3.472  



 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการขาย พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการรบัประกนั
คุณภาพ หรอืหากไม่พอใจยนิดคีนืเงนิและความน่าเชื่อถอืของผูท้ าการโฆษณา เช่น แพทย ์เภสชักร ดารา นกัรอ้ง โดย
มีความน่าเชื่อถือในระดับมากที่สุดเท่ากัน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดและมาก 4.042  และพนักงานแนะน าสินค้าตาม
หา้งสรรพสนิคา้ มบีุคลกิด ีหน้าตาด ีน่าเชื่อถอื มคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่ต ่าสดุ 3.692 

3. ปัจจยัภายนอก คอื ดา้นสงัคม พบว่าปัจจยัภายนอก ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเพื่อนหรอืผูท้ีคุ่น้เคยทีใ่ห้ 
ค าแนะน ามผีลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า มีความน่าเชื่อถือในระดบัมากและค่าเฉลี่ยมากที่สุด 
3.930  และครอบครวัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้ามคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่
ต ่าสดุ 3.762 

4. ปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ไดแ้ก่ ความตะหนกัถงึตราสนิคา้ การรบัรูคุ้ณภาพ และความเชื่อมโยงถงึ 
ตราสนิคา้ พบว่าปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบั ท่านมคีวามตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้า
ของตราสนิคา้เดมิในการซือ้ครัง้ต่อไป มคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมากและค่าเฉลีย่มากทีส่ดุ 3.942  และท่านจะไม่เปลีย่น
ใจไปซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าจากตราสนิคา้อื่นถงึแมจ้ะมโีปรโมชัน่ราคาพเิศษทีถู่กกว่า มคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมาก
และค่าเฉลีย่ต ่าสดุ 3.732 

5. ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน  
ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าชนิดโฟมลา้งหน้าเป็นผลติภณัฑท์ีผู่ช้ายวยัท างานซือ้มากทีส่ดุ คดิเป็นรอ้ยละ 54  

ผลติภณัฑค์รมีกนัแดด คดิเป็นรอ้ยละ 16 ครมีบ ารุงผวิหน้า คดิเป็นรอ้ยละ 12 มอยเจอรไ์รเซอรบ์ ารุงผวิหน้า คดิเป็น
รอ้ยละ 10 เซรัม่บ ารุงผวิหน้า คดิเป็นรอ้ยละ 6 และอื่นๆ คดิเป็นรอ้ยละ 2 ตามล าดบั  

ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้ชาย แบรนด์หรือยี่ห้อที่ซื้อบ่อยที่สุดคือ นีเวีย NIVEA คิดเป็นร้อยละ 47 
รองลงมาคอื การน์ิเย่ GARNIER คดิเป็นรอ้ยล ะ 15 ลอรอีลั LOREAL คดิเป็นรอ้ยละ 12 วาสลนี Vaseline คดิเป็นรอ้ย
ละ 8 ยูเซอร์ริน Eucerin คิดเป็นร้อยละ 7  คลินิก Clinique กบัยี่ห้ออื่นๆ สดัส่วนเท่ากนัคิดเป็นร้อยละ 4 และไบโอ
เธมิรม์ Biotherm คดิเป็นรอ้ยละ 3 ตามล าดบั  

เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน เพราะต้องการลบรอยหมองคล ้าบนใบหน้ามาก
ทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 47 รองลงมาคอื บ ารุงผวิหน้าใหม้คีวามชุ่มชืน้ คดิเป็นรอ้ยละ 27 ท าใหผ้วิหน้ากระชบัเต่งตงึ คดิ
เป็นรอ้ยละ 16 เพิม่ความมัน่ใจตามกระแสนิยม และเหตุผลอื่นๆ มสีดัสว่นทีเ่ท่ากนั คอืรอ้ยละ 5 ตามล าดบั  

คนที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผู้ชายมากที่สุด คอื การตดัสนิใจด้วยตวัเอง คดิ
เป็นรอ้ยละ 62 รองลงมาคอื เพื่อนฝงูและคนในครอบครวั มสีดัสว่นเท่ากนั คดิเป็นร้อยละ 13  พรเีซน็เตอรโ์ฆษณา คดิ
เป็นรอ้ยละ 6 พนกังานขาย คดิเป็นรอ้ยละ 4 และอื่นๆ คดิเป็นรอ้ยละ 2  ตามล าดบั 

ช่วงเวลาที่มีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชาย ที่พบบ่อยที่สุด คือช่วง การซื้อตาม
ช่วงเวลาทีม่โีปรโมชัน่ คดิเป็นรอ้ยละ 37 รองลงมาคอื ทุกๆ สิน้เดอืน คดิเป็นรอ้ยละ 28  ทุก ๆ กลางเดอืน คดิเป็นรอ้ย
ละ 12 ช่วงทีม่สีนิคา้ใหม่วางจ าหน่ายและอื่นๆ มสีดัสว่นเท่ากนั คดิเป็นรอ้ยละ 11 ตามล าดบั  

สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายมากทีสุ่ด คอื หา้งคา้ปลกี เช่น โลตสั บิก๊ซ ีคดิเป็นรอ้ยละ 
45 รองลงมาคอื รา้นคา้เฉพาะอย่าง เช่น บู๊ทส ์วตัสนัและรา้นสะดวกซือ้ 7 - 11 มสีดัสว่นเท่ากนัคดิเป็นรอ้ยละ 21 ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ คดิเป็นรอ้ยละ 8 และอื่นๆคดิเป็นรอ้ยละ 4 ตามล าดบั  

สื่อหรอื ขอ้มูลข่าวสารทีเ่กีย่วกบัผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้าย ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด คอื สื่อ
โฆษณามเีดยี/โทรทศัน์ คดิเป็นรอ้ยละ 47 รองลงมาคอื อนิเตอรเ์น็ต คดิเป็นรอ้ยละ 29 การบอกกล่าวจากเพื่อน คดิเป็น
รอ้ยละ 15 สิง่ตพีมิพ ์นิตยสาร/วารสาร คดิเป็นรอ้ยละ 6 และอื่นๆคดิเป็นรอ้ยละ 3 ตามล าดบั 

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้าย จะอยู่ในช่วง ต ่ากว่า 500 บาท คดิเป็นรอ้ย
ละ 38 ช่วง 500 – 1,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 37 ซึง่มคีวามใกลเ้คยีงกนัมาก สว่นช่วง 1,001 – 1,500 บาท คดิเป็นรอ้ย



 

 

ละ 14 ช่วง 1,501 – 2,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 7 ช่วง 2,001 – 2,500 บาท และ 2,501 บาทขึน้ไป มสีดัส่วนทีเ่ท่ากนั 
คอืรอ้ยละ 2  

ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผูช้าย ทีม่คีวามถี่มากทีสุ่ดคอื มคีวามถี่ 1 เดอืนต่อครัง้ คดิเป็น
รอ้ยละ 37  รองลงมาคอื ความถี ่2 เดอืนต่อครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 24 น้อยกว่า 1 เดอืนต่อครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 21 ความถี ่ 
3 เดอืนต่อครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 12 มากกว่า 3 เดอืนต่อครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 6 ตามล าดบั  

อทิธพิลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้าย มากทีสุ่ด คอื คุณภาพสนิคา้ คดิเป็น
รอ้ยละ 58 รองลงมาคอื ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสม คดิเป็นรอ้ยละ 21  สนิคา้หาซือ้ง่าย คดิเป็นรอ้ยละ 9 การแนะน า/
บอกต่อจากคนรูจ้กั คดิเป็นรอ้ยละ 5 การแนะน าจากพนักงานขายและ การโฆษณาผ่านสื่อ มสีดัส่วนทีเ่ท่ากนั  คดิเป็น
รอ้ยละ 3  การสง่เสรมิการขายเป็นประจ า คดิเป็นรอ้ยละ 1 ตามล าดบั 

 
การทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน มี
ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี  

อายุ จากการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า อายุมคีวามสมัพนัธก์บักบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของ
ผูช้ายวยัท างาน ดา้นแบรนดห์รอืยีห่อ้ เหตุผลในการเลอืกซือ้ คนทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ สถานทีใ่นการซือ้ สื่อทีม่ผีลต่อ
การซือ้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ และความถีใ่นการซือ้ อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ 

และอายุไม่มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชายวยัท างาน ด้านการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ และสิง่ทีม่อีทิธพลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

สถานภาพการสมรส จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบว่า สถานภาพการสมรสความสมัพนัธก์บักบัการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้นแบรนดห์รอืยีห่อ้ คนทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ และ
สือ่ทีม่ผีลต่อการซือ้ อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ 

และสถานภาพการสมรสไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 
ด้านการตดัสนิใจเลอืกซื้อ เหตุผลในการเลอืกซื้อ สถานที่ในการซื้อ ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย ความถี่ในการซื้อ และสิง่ที่
มอีทิธพลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

ระดบัการศกึษา จากการวเิคราะหข์อ้มูล พบว่า ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บักบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชายวัยท างาน ด้านแบรนด์หรือยี่ห้อ คนที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ สื่อที่มีผลต่อการซื้อ 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย ความถี่ในการซื้อ และสิง่ที่มีอทิธพลต่อการซื้อ อย่างมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

และระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้น
การตดัสนิใจเลอืกซือ้ เหตุผลในการเลอืกซือ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ และสถานทีใ่นการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

อาชพี จากการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บักบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้า
ของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจเลอืกซือ้ แบรนดห์รอืยีห่อ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ สถานทีใ่นการซือ้ สื่อทีม่ผีลต่อการซือ้ 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย ความถี่ในการซื้อ และสิง่ที่มีอทิธพลต่อการซื้อ อย่างมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

และอาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้นเหตุผลใน
การเลอืกซือ้ และคนทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

รายได้ต่อเดอืน จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบว่า รายได้ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์กบักบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจเลอืกซือ้ แบรนดห์รอืยีห่อ้ เหตุผลในการเลอืกซือ้ คนทีม่ี
อทิธพิลต่อการซือ้ และสถานทีใ่นการซือ้ อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้



 

 

และรายไดต่้อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้น
ช่วงเวลาทีซ่ือ้ สื่อทีม่ผีลต่อการซือ้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ ความถี่ในการซือ้ และสิง่ทีม่อีทิธพลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มคีวามสมัพนัธก์นักบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์
ดแูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี 

จากการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) มคีวามสมัพนัธก์บักบัการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจเลอืกซือ้ และแบรนดห์รอืยีห่อ้ อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้า
ของผูช้ายวยัท างาน ดา้นเหตุผลในการเลอืกซือ้ คนทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ สถานทีใ่นการซือ้ สือ่ทีม่ผีลต่อ
การซือ้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ ความถีใ่นการซือ้ และสิง่ทีม่อีทิธพลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัภายนอกมคีวามสมัพนัธก์นักบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยั
ท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี 

จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าปัจจยัภายนอกมีความสมัพนัธ์กบักบัการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจเลอืกซือ้ แบรนดห์รอืยีห่อ้ เหตุผลในการเลอืกซื้อ สือ่ทีม่ผีลต่อการซือ้และ
ความถีใ่นการซือ้ อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

และปัจจยัภายนอกไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้น 
แบรนดห์รอืยีห่อ้ เหตุผลในการเลอืกซือ้ คนทีม่อีทิธิพลต่อการซือ้ สถานทีใ่นการซือ้ สื่อทีม่ผีลต่อการซือ้ ค่าใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ และสิง่ทีม่อีทิธพลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัความภักดีต่อตราสนิค้ามีความสมัพนัธ์กนักบัการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี 

จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าปัจจยัความภักดีต่อตราสนิค้ามีความสมัพนัธ์กบักบัการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ดา้นการตดัสนิใจเลอืกซือ้ และช่วงเวลาทีซ่ือ้ อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั 0.05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

และปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้าย
วยัท างาน ดา้น คนทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ ช่วงเวลาทีซ่ือ้ สถานทีใ่นการซือ้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ ความถีใ่นการซือ้ และสิง่
ทีม่อีทิธพลต่อการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 
การอภิปรายผลการศึกษาวิจยั 

จากการวเิคราะหผ์ลทีไ่ดจ้ากการศกึษาวจิยั ปัจจยัสว่นบุคคล ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ปัจจยัภายนอก 
และปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้าย ซึง่สามารถอภปิราย
ผลได ้ดงันี้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 
ในจงัหวดัปทุมธานี พบว่าผูบ้รโิภคชายทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชน มรีายไดต้ัง้แต่ 30,000 บาทขึน้ไป ในสว่นของความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคลคอื ดา้นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ในด้าน อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน นัน้พบว่ามกีารตดัสนิใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าที่แตกต่างกนั เนื่องมาจากลักษณะด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนั ย่อมท าให้มี
ความรูส้กึนึกคดิทศันคต ิค่านิยม อุดมการณ์ และความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั รวมถงึมกีารด าเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนัตาม
ลกัษณะของงาน และหน้าที่ ซึ่งส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคที่ต่างกนั   ซึ่งสอดคล้องกบัแนวความคิดด้าน



 

 

ประชากรศาสตร ์ เป็นทฤษฎทีีเ่กีย่วของ้กบัหลักการเป็นเหตุเป็นผล ซึง่เป็นพฤตกิรรมของมนุษยท์ีอ่าจจะเกดิขึน้จาก
ปัจจยัภายนอกเช่น แรงบงัคบัจากภายนอกมากระตุ้น และเมื่อกล่าวถงึประชากรทีแ่ตกต่างกนักจ็ะน าไปสู่พฤตกิรรม
และการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนัไป วศนิ สนัหกรณ์ (2557)  จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชา
กรศาสตร ์ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นสิง่ทีแ่สดงถงึความแตกต่างกนัของกลุ่มบุคคลใน
ดา้นต่างๆ อย่างเช่น เพศ อายุ การศกึษา สถานะทางสงัคม และศาสนา ซึง่ปัจจยัทัง้หมดน้ีมอีทิธพิลต่อการรบัรู้ขา่วสาร
ของผูร้บัสารทัง้โดยตรงและโดยออ้ม ไม่ว่า จะเป็นเรื่องความคดิ ค่านิยม ความเชื่อและประสบการณ์ของแต่ละบุคคล
นั้นๆ 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P แตกต่างกนัตามการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูล
ผวิหน้าของผู้ชายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบัความปลอดภัยในการใช้ส่วนผสมในการผลิตสนิค้ามีความน่าเชื่อถือ  โดยผู้บริโภคมคีวามพงึพอใจ
เพิม่ขึน้เมื่อผลติภณัฑ ์มคีุณภาพทีผ่่านมาตรฐาน ม ีCertificate รบัประกนัคุณภาพและผลติภณัฑต์้องไม่มสีารตกคา้งมี
ความปลอดภัยต่อผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับราคาที่
เหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดร้บัจากผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าแลว้ผูบ้รโิภคจะพงึพอใจมาก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการจดัจ าหน่ายพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสถานทีจ่ าหน่ายใกลบ้า้นหรอืทีท่ างาน เพื่อจะไดไ้ม่เสยีเวลาใน
การเดนิทางและเสยีค่าใชจ้่ายในเพิม่ขึน้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการขายพบว่า ผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบัการรบัประกนัคุณภาพ หรอืหากไม่พอใจยนิดคีนืเงนิและความน่าเชื่อถอืของผูท้ าการโฆษณา ซึง่หากมี
การการนัตสีนิคา้หรอืการยนิดคีนืเงนิใหก้บัผูบ้รโิภค จะเป็นทีพ่งึพอใจของผูบ้รโิภคอย่างมาก ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
และทฤษฎเีกีย่วกบัขอ้มลูดา้นสว่นประสมทางการตลาด ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2547) ทุกธุรกจิทีม่กีารขายสนิคา้
พร้อมการให้บริการมคีวามจ าเป็นต้องจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ฉัตราพร เสมอใจ (2547) 
ทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด เกดิจากการวเิคราะหผ์ูบ้รโิภคในตลาด โดยสว่นประสมการตลาดเป็นแนวคดิหลกัทีใ่ช้
ในการพิจารณาองค์ประกอบที่ส าคญัในการตอบสนองต่อตลาดได้อย่างเหมาะสม โดยเริ่มต้นที่ธุรกิจต้องมสีิง่ที่จะ
น าเสนอต่อลูกคา้หรอืผลติภณัฑ ์ท าการตัง้ราคาทีเ่หมาะสมหาวธิกีารน าส่งถึงลูกคา้ได้อย่างมปีระสทิธภิาพ ด้วยการ
บรหิารช่องทางการจดัจ าหน่าย และหาวธิกีารสื่อสารเพื่อที่จะแจ้งข่างสารและกระตุ้นให้เกิดการซื้อด้วยการท าการ
สง่เสรมิการตลาดผลติภณัฑ ์ท าการตัง้ราคาทีเ่หมาะสมหาวธิกีารน าสง่ถงึลกูคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ดว้ยการบรหิาร
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และหาวธิกีารสื่อสารเพื่อที่จะแจ้งข่างสารและกระตุ้นให้เกดิการซื้อด้วยการท าการส่งเสริม
การตลาด 

สมมติฐานข้อท่ี 3 ปัจจยัภายนอก ดา้นสงัคมแตกต่างกนัตามการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของ
ผู้ชายวัยท างาน ในจังหวัดปทุมธานี พบว่าปัจจัยภายนอก ผู้บริโภคให้ความส าคญักับเพื่อนหรือผู้ที่คุ้นเคยที่ให้
ค าแนะน ามผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้า มคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมาก  ซึ่งปัจจยัทางสงัคมเป็น
ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจ าวนัและมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ซึง่ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ หมายถงึ ครอบครวั 
เพื่อนสนิท ครอบครวั เป็นสถาบนัทีท่ าการซื้อเพื่อการบรโิภคที่ส าคญัที่สุด นักการตลาดจะพจิารณาระดบั ครอบครวั
มากกว่าพจิารณาเป็นรายบุคคล ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ลลติา ข าแสง,ณักษ์ กุลสิร์,สุพาดา ศริกิุตตา (2554) ) 
จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นสงัคม (ปัจจยัภายนอก) ด้านกลุ่มอ้างองิ และด้านครอบครวั ที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของผูช้าย มรีะดบัความคดิเหน็ อยู่ในระดบัด ี

สมมติฐานข้อท่ี 4 ปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิค้า ได้แก่ ความตะหนักถึงตราสนิค้า การรบัรู้คุณภาพ และ
ความเชื่อมโยงถงึตราสนิคา้ แตกต่างกนัตามการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดั
ปทุมธานี พบว่าปัจจยัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบั ท่านมคีวามตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้า
ของตราสนิคา้เดมิในการซือ้ครัง้ต่อไป มคีวามน่าเชื่อถอืในระดบัมาก ผูป้ระกอบการผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าหน้าระดบั 
counter brand ควรมีการสร้างแบรนด์สินค้าให้เป็นที่รู้จ ักและมีความน่าเชื่อถือแก่ผู้บริโภค เช่น การโฆษณา



 

 

ประชาสมัพนัธต์ามสือ่ Social media ต่างๆ การใชพ้รเีซน็เตอร ์หรอื Beuty Blogger ทีม่ชีื่อเสยีงเพื่อแนะน าผลติภณัฑ์
และตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัของผูบ้รโิภคในวงกวา้ง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วชัราภรณ์ ตัง้ประดษิฐ ์(2559) ศกึษา
เรื่อง การสร้างคุณค่าตราสนิค้าผ่านบุคลิกภาพตราสนิค้า ภาพลกัษณ์ตราสนิค้า ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้าในประเทศไทย การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงคก์ารวจิยัเพื่อศกึษารูปแบบคุณค่าตราสนิคา้ผ่าน
บุคลกิภาพตราสนิคา้ ภาพลกัษณ์ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้าในประเทศไทย 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

1. เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชายวยัท างานในจงัหวดั
ปทุมธานี จงึควรใชว้ธิกีารท าวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) ในการเกบ็ขอ้มลูเพิม่เตมิ เช่น การสมัภาษณ์เชงิ
ลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถามเพื่อค้นหาเหตุผลที่
แทจ้รงิในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์งักล่าวของผูบ้รโิภค และเพื่อทีจ่ะไดส้ามารถก าหนดกลยุทธปั์จจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

2. ควรศกึษากลุ่มตวัอย่างทีก่ว้างมากขึน้นอกเหนือจากเขตจงัหวดัปทุมธานี เช่นเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล เป็นตน้ เพื่อใหท้ราบถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ของผูบ้รโิภคที่
อาศยัอยู่ในภูมิภาคอื่นๆ ว่ามีพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลงผิวหน้าที่แตกต่างจากผู้บริโภคในจงัหวดั
ปทุมธานีหรอืไม่ เพื่อจะไดก้ าหนดกลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสมกบัผูบ้รโิภคในแต่ละพืน้ที่ 

3. ควรศกึษาเพิม่เตมิเกีย่วกบัปัจจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค (Loyalty) และการซือ้
ซ ้า (Repurchasing) เนื่องจากเป็นการศกึษาที่สามารถน าข้อมูลที่ได้มาวเิคราะห์และใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อ
รกัษาฐานลกูคา้ของความภกัดใีนตราสนิคา้ไวไ้ดใ้นระยะยาว รวมถงึใชเ้พื่อการขยายฐานขอ้มลูลกูคา้ในอนาคต 
 
ประโยชน์ท่ีได้รบั 

จากการศกึษางานวจิยัครัง้นี้ ท าให้ทราบถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของ
ผูช้ายวยัท างาน ในจงัหวดัปทุมธานี ซึง่ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศกึษาวจิยัไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการก าหนด
กลยุทธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มปีระสทิธภิาพ ตอบสนองใหต้รงกบัความต้องการของลูกค้าได้มากขึน้ เพื่อ
สร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งในธุรกจิได้ ผู้วจิยัขอสรุปขอ้เสนอแนะต่อผู้ที่ด าเนินธุรกจิผลติภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าของผู้ชายวยัท างานตามปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลของผู้ชายวยัท างาน ในจงัหวดั
ปทุมธาน ีดงันี้ 

1. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน ควรมกีารจดัการ
ฝึกอบรมพนักงานขายใหม้คีวามรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ ์ความรูท้างดา้นทกัษะในดา้นภาษาและการสื่อสาร สามารถดูแล
และใหค้าปรกึษาแนะน าแก่ลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างด ีรวมถงึฝึกการมจีติใจของการบรกิารทีเ่ป็นมอือาชพี เพื่อสรา้งความพงึ
พอใจและความประทบัใจให้แก่ลูกค้า มีช่องทางในการให้บริการหลงัการขายแก่ลูกค้า เพื่อรบัเรื่องร้องเรียนหรือ
สอบถามเกี่ยวกบัปัญหาต่างๆ จากการใชผ้ลติภณัฑ ์รวมไปถึงการมโีปรโมชัน่ในการส่งเสรมิการตลาดทีช่่วยกระตุ้น
ยอดขาย ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ เช่น การแจกผลติภณัฑใ์หท้ดลองใช ้การสะสมแตม้เพื่อรบัรางวลั กจิกรรม
ต่างๆ เหล่าน้ีจะช่วยดงึดดูความสนใจของลกูคา้ และกระตุน้ใหล้กูคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์ดง้่าย อกีทัง้ยงัเป็น
การรกัษาและเพิม่ฐานลกูคา้ใหม้ากยิง่ขึน้อกีดว้ย 

2. ปัจจยัดา้นตราสนิคา้และคุณภาพของผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผูช้ายวยัท างาน 
ควรมกีารสรา้งแบรนดส์นิคา้ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัและมคีวามน่าเชื่อถอืแก่ผูบ้รโิภค เช่น การโฆษณาประชาสมัพนัธต่์างๆ การ
ใช้พรีเซ็นเตอร์หรือ ผู้ที่มีชื่อเสียงเพื่อแนะน าผลิตภัณฑ์และตราสินค้าให้เป็นที่รู้จ ักของผู้บริโภคในวงกว้าง 
ผู้ประกอบการควรด าเนินธุรกจิด้วยความมจีรรยาบรรณ เลอืกใช้วตัถุดบิทีด่ ีมคีุณภาพ มคีวามปลอดภยั มกีารผลติ



 

 

สนิค้าจากโรงงานที่ได้รบัมาตรฐาน GMP มีการทดสอบมาตรฐานคุณภาพสนิค้าและความปลอดภัยในการใช้งาน
ผลติภณัฑท์ัง้ในระยะสัน้และระยะยาวก่อนทีจ่ะออกวางจ าหน่ายใหแ้ก่ผูบ้รโิภค กจิกรรมต่างๆ เหล่านี้จะช่วยใหแ้บรนด์
กลายเป็นทีไ่วว้างใจของผูบ้รโิภคและสามารถด าเนินธุรกจิเพื่อผลก าไรไดอ้ย่างมคีวามยัง่ยนืในระยะยาว 

 3. ปัจจัยทางด้านราคา ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าของผู้ชายวยัท างาน ควรมีการตัง้ราคาที่
เหมาะสมในสายตาของผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมาย โดยจากงานวจิยัในครัง้นี้พบว่าผูบ้รโิภคที่ซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้า
ผวิหน้า จะไม่ได้ให้ความสนใจในเรื่องของความคุ้มค่าของราคาต่อปรมิาณบรรจุ ส่วนผสม แต่จะสนใจเรื่องราคาต่อ
คุณภาพมากกว่า หรอืราคาเปรยีบเทยีบกบัตราสนิคา้อื่น ถ้าหากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจสนิคา้จากปัจจยัดา้นอื่นๆ ที่
กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ แมว้่าจะมรีาคาทีแ่พงกว่าตราสนิคา้อื่นกม็แีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑต์ราสนิคา้นัน้ 

4. ปัจจัยด้านความสะดวกในการเดินทาง สถานที่จ าหน่ายใกล้บ้านหรือที่ท างาน และการมีงานวิจัยที่
น่าเชื่อถือรองรบัผู้ประกอบการควรมชี่องทางในการจ าหน่ายสนิค้าที่มคีวามครอบคลุมทัว่ถึงความต้องการของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคเป้าหมาย ใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดง้่าย ประหยดัต้นทุนในการเดนิทางไปซือ้สนิคา้ของลูกคา้ ทัง้ที่
เป็นตวัเงนิและเวลา เช่น การมเีคาน์เตอร์จ าหน่ายสนิคา้ในหา้งสรรพสนิคา้ชัน้น า การวางจ าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้ 
หรอืทีเ่ป็น Modern trade ต่างๆ ผูป้ระกอบการอาจจะมแีผนก R&D เพื่อท าการทดลอง ท าการวจิยัสว่นผสมของตวัเอง 
เพื่อใหผ้ลติภณัฑไ์ดส้่วนผสมที่มปีระสทิธภิาพ หรอืการคน้ควา้เพื่อหาส่วนผสมต่างๆ ทีม่งีานวจิยัรบัรองทีน่่าเชื่อถอืถงึ
ประสทิธภิาพ ผลลพัธ์จากการใช ้และความปลอดภยัในการใช ้รวมถึงมกีารตพีมิพข์อ้มูลต่างๆ เพื่อเผยแพร่แบบ ต่อ
สาธารณะใหเ้ป็นทีรู่จ้กัและเขา้ใจของผูบ้รโิภคดว้ย 
 
ข้อจ ากดังานวิจยั 

เนื่องจากระยะเวลาในการเกบ็แบบสอบถามค่อนขา้งจ ากดั คอื ประมาณ 2 เดอืน (เดอืนกนัยายน – เดอืน
ตุลาคม 2562) จึงอาจท าให้ผลการวิจยัในครัง้นี้คลาดเคลื่อนในการน าไปอ้างอิงกบักลุ่มประชากรได้ เพราะกลุ่ม
ประชากรไม่กระจายเท่าทีค่วร อกีทัง้ผูว้จิยัแจกแบบสอบถามในบรษิทัทีต่นเองท างานอยู่ค่อนขา้งมาก จงึอาจท าให้
ไม่ไดค้ดัเลอืกท าเลในการแจกแบบสอบถามทีต่้องการมุ่งเน้นไปยงักลุ่มผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าของผูช้ายวยั
ท างานโดยเฉพาะเจาะจง ดงันัน้ผูท้ีจ่ะน าขอ้มลูวจิยันี้ไปใชใ้นการศกึษาต่อ ควรระมดัระวงัการน าขอ้มลูเชงิสถติอิื่นๆ
ไปใชอ้า้งองิ เนื่องจากขอ้มลูอาจมกีารเปลีย่นแปลงไปไดต้ามช่วงระยะเวลา 

 
กิตติกรรมประกาศ 

งานวจิยัฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ีเนื่องจากผูว้จิยัไดร้บัความอนุเคราะหอ์ย่างสงูจากอาจารยท์ีป่รกึษา รอง
ศาสตราจารยส์ชุาต ิเหล่าปรดีา ทีไ่ดส้ละเวลาใหค้วามรู ้ค าปรกึษา ตลอดจนค าแนะน าอนัเป็นประโยชน์ต่องานวจิยัใน
ครัง้นี้ รวมถงึการสละเวลาในการตรวจพจิารณาและช่วยปรบัปรุงแกไ้ขใหง้านวจิยัฉบบันี้มคีวามถูกตอ้งสมบรูณ์ยิง่ขึน้ 
ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยด์ว้ยความเคารพอย่างสงูไว ้ณ โอกาสนี้ 

ผู้วจิยัขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่ให้การสนับสนุนการศกึษา และเป็นก าลงัใจทีด่มีาโดยตลอด และ
ขอบพระคุณผูม้พีระคุณทุกท่านทีเ่ป็นแรงผลกัดนัช่วยใหผู้ว้จิยัท างานวจิยัไดส้ าเรจ็สมบรูณ์ อกีทัง้ขอขอบคุณเพื่อนๆ 
น้องๆ ทีใ่หก้ารสนับสนุนและช่วยเหลอืตลอดมา รวมไปถงึผูท้ีส่ละเวลาตอบแบบสอบถามส าหรับการใหข้อ้มูลต่างๆ
ด้วยความเต็มใจ เพื่อน าข้อมูลที่ได้ มาใช้ส าหรบัการศึกษาวิจยัในครัง้นี้ และขอขอบพระคุณเจ้าของเอกสารและ
งานวจิยัทุกท่าน ทีผู่ศ้กึษาคน้ควา้ไดน้ ามาอา้งองิในการท าวจิยั จนกระทัง่งานวจิยัฉบบันี้เสรจ็สมบรูณ์ลุล่วงไปดว้ยดี 

 
ชญัญานุต นาครีกัษ ์
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