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บทคัดย่อ 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา (1) เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีนิยมใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ  (2)เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิต
จากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ (3) เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางท่ี
ผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในคร้ังน้ี คือ กลุ่มนกัเรียน 
นกัศึกษา วยัท างาน และบคุคลทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ซ้ือหรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติเทา่นั้นในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือหรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติเท่านั้นดว้ยวิธีการ
สุ่มแบบบอกต่อ (Snowball Sampling) และใชเ้คร่ืองมือในการวิจยัเป็นแบบสอบถามออนไลนเ์น่ืองจากสถานการณ์โค
วิด-19 สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี  ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  สถิติเชิงอนุมาน ประกอบดว้ย Independent Sample t test  และ One-way ANOVA (F test) ใชใ้นการ
วิเคราะห์ และเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ  Fisher’s LSD 

ผลการศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ซ้ือหรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติเป็น เพศหญิง ช่วงอาย ุ
อาย ุ20 ถึง 35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั มีรายได ้ช่วง 15,001 - 20,000 บาท  
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผิว ท่ีมีส่วนประกอบจากธรรมชาติ โดยความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติ 2-3 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ้่ายท่ีเกิดขึ้นในช่วง 500 - 1,000 บาท โดยการซ้ือแต่คร้ังมีตนเอง
เป็นผูต้ดัใจในการซ้ือ ส่วนประกอบท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจมากท่ีสุดมาจาก พืช และ สมุนไพรไทย มีคุณสมบติับ ารุง
ผิวให้ชุ่มช้ืน ส่วนดา้นคุณภาพการรับรองท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไวว้างใจและตดัสินใจซ้ือคอื ไดรั้บการรับรองจาก อย. และ
ไดม้าตราฐานความปลอดภยั แหล่งขอ้มูลท่ีทราบและติดตามรับรู้มาจากแหล่ง โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook   
Instagram เป็นตน้  ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั คือ ดา้นราคา เป็นอนัแรก ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
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ABSTRACT 

 

Factors Influencing of Purchasing Behavior Natural Cosmetic Consumer In Bangkok are aimed at (1) to 

study the characteristics of consumers in Bangkok who use natural cosmetics (2) to study the purchasing habits of 

natural cosmetics made by consumers in Bangkok, and (3) to study the factors affecting the decision to purchase 

natural cosmetics for  consumers in Bangkok. 

The population and samples are students, employees, and guest to purchased or used only natural 

cosmetics in Bangkok. Samples 400 people who have experienced buying or using only natural cosmetics. Free 

randomized methods and research tools are conducted as an online questionnaire due to the covid-19 scenario. The 

statistics used in the research include descriptive statistics consisting of frequency, percentage, average, and 

standard deviation. Inference statistics include Independent Sample t test and One-way ANOVA (F test) used to 

analyze and compare in pairs with Fisher's LSD method. 

Study Results Most consumers who have purchased or used natural cosmetics are female, aged 20 to 35 

years of age, have a bachelor's degree, mostly employees of the company, earning between 15,001 and 20,000 Baht. 

The cost is between 500 and 1,000 Baht, but once the purchase is made, the purchase will be made in the period of 

500 and 1,000 baht. The ingredients that consumers are most interested in come from Thai plants and herbs. The 

quality of certification that makes consumers trust and make decisions is certified by FDA and meets safety 

standards. Known and followed sources are based on social media sources such as Facebook, Instagram, etc. In 

terms of market factors, the importance of the consumer market is the first price in the product side, respectively. 

 

Keyword: Natural Cosmetics, Decision Making to Purchase 
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บทน า 

ส านกังานส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรคค์าดตลาดสินคา้ความงามทัว่โลกทะยานพุ่งทะลุ 8 แสนลา้นดอลลาร์

สหรัฐฯเติบโต 7.14% จบัตาตลาดจีนโต 2 เท่าตวั ช้ี 4 เทรนดปี์ 2562 จากแอนต้ีเอจจิ้งสู่ความงามแบบธรรมชาติโดยมี

นางสาวกมลกานต ์โกศลกาญจน์ นกัวิเคราะห์และพฒันาเน้ือหา ส านกังานส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรค ์(องคก์าร

มหาชน) ไดค้น้พบผลการวิจยัใหม่ของออร์บิสพบว่าตลาดผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่โลกระหว่าง ปี 2562-2566 คาดว่า

จะเติบโต 7.14% และมีมูลค่าตลาดกว่า 8 แสนลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ ในขณะท่ีแนวโนม้ในปี 2562-2566 พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและตลาดความงามจะเร่ิมเปล่ียนไปจากการใหค้วามสนใจเร่ือง Wellness ไปสู่ การดูแลสุขภาพแบบองคร์วม 

เน่ืองจากตลาดทัว่โลกก าลงัเขา้สู่เทรนดผ์ูสู้งอายมุากขึ้น ซ่ึงผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจและดูแลสุขภาพภายในมากขึ้น 

โดยจะเห็น 4 เทรนดส์ าคญั ไดแ้ก่  เทรนดท่ี์ 1.ยอมรับสภาพร่างกายท่ีเป็นจริงมากขึ้นจากเดิมท่ีกระแสเร่ืองของแอนต้ี

เอจจิ้งมาแรง แต่ต่อไปจะถูกให้ความส าคญันอ้ยลงเน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคเร่ิมยอมรับความจริงไดม้ากขึ้น และจะ

เห็นสินคา้กลุ่มความงามต่างๆ น าเสนอความเป็นธรรมชาติเพ่ิมขึ้น   เทรนดท่ี์ 2 การผสมผสานระหว่างสินคา้ความงาม

กบัเทคโนโลยี โดยใชเ้ทคโนโลยดีา้น AI และ Big Data เขา้มาประมวลผลเพื่อใชอ้อกแบบสินคา้ใหต้รงความตอ้งการ

ของลูกคา้เฉพาะบุคคลมากขึ้น ซ่ึงท่ีผา่นมาเร่ิมเห็นในบางแบรนด ์  เทรนดท่ี์ 3 ดา้นส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากกระแสโลก

ร้อนท่ีเขา้มาส่งผลให้อุณหภูมิและสภาพอากาศทัว่โลกเปล่ียนแปลง ไม่สามารถก าหนดตายตวัได ้ดงันั้นในอนาคตแบ

รนดจึ์งจ าเป็นท่ีตอ้งหาและดูแลวตัถุดิบเฉพาะส าหรับแบรนดเ์องเพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาขาดแคลนวตัถุดิบ ดงันั้นจะเห็น

แบรนดท์ัว่โลกใหค้วามส าคญัเร่ืองวิศวกรรมชีวการแพทย ์(Biomedical Engineering) เพ่ิมขึ้น  เทรนดท่ี์ 4 Co-Beauty 

ในอนาคตจะเร่ิมเห็นการท างานของกลุ่มแบรนดค์วามสวยงาม หรือเคร่ืองส าอางผสมผสานกบัเร่ืองของเทคโนโลยีท่ี

น ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือประกอบไม่ใช่แค่ส่วนผสม โดยตอ้งการสร้างรอยลัต้ีให้กบัลูกคา้ ซ่ึงตลาดในประเทศไทยเร่ิม

เห็นการน ากระแสธรรมชาติเขา้มาเป็นแนวทางสู่ความส าเร็จบา้งแลว้    นอกจากน้ีส่ิงท่ีน่าสนใจอีกประการคือตลาดจีน 

ซ่ึงปัจจุบนัเป็นตลาดท่ีใหญ่มากซ่ึงมีมูลค่ากว่า 2 หม่ืนลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ ขณะท่ีภายใน 3 ปีขา้งหนา้คาดว่ามูลค่าจะ

เพ่ิมสูงขึ้นเป็น 6 หม่ืน ลา้นดอลลาร์สหรัฐ ทั้งน้ีจากการเติบโตดงักล่าวจะมาจากกลุ่มผูบ้ริโภคในประเทศจีนมีรายได้

มากขึ้นและเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มสกินแคร์เพ่ิม เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคจีนเช่ือว่า การซ้ือหรือใชสิ้นคา้สกินแคร์เป็นเคร่ือง

บ่งบอกถึงสถานะทางสังคม นอกจากน้ีสาเหตุการเติบโตยงัมาจากผูป้ระกอบการกลุ่มสินคา้ความงามในประเทศจีนได้

ระดบัคุณภาพการผลิตมากขึ้นจากการเป็นแบรนดสิ์นคา้ในประเทศจะกา้วไปสู่การเป็นแบรนด์สินคา้ได้

มาตรฐานสากล (ISO) มากขึ้น 

จากสภาวะการแข่งขนัในตลาดผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางปัจจุบนัเป็นการแข่งท่ีรุนแรง แต่ก็ยงัมีการเติบโตขึ้นทุกปี 

โดย คุณเกศมณี เลิศกิจจา ประธานกลุ่มคลสัเตอร์สุขภาพและความงาม ประธานกลุ่มเคร่ืองส าอางสภาอุตสาหกรรม
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แห่งประเทศไ ธทย และนายกสมาคมผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางไทย ไดมี้การกล่าวถึงภาพรวมการแข่งขนัในตลาดผูผ้ลิต

เคร่ืองส าอางว่าแมว่้าตลาดเคร่ืองส าอางจะมีมูลค่าการเติบโตสูงขึ้นทุกปี แต่ในดา้นของการแข่งขนัก็มีไม่นอ้ยไป

เช่นกนั โดยเฉพาะในปีท่ีผา่นมา มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางเกิดใหม่เพ่ิมมากขึ้น ทั้งยงัมีรูปแบบน าเสนอสินคา้ท่ี

หลากหลายกว่าเดิม อาทิ เทรนดผ์ลิตภณัฑท่ี์แปลกใหม่ แพค็เกจท่ีแตกต่างพกพาสะดวก ราคาต่อหน่วยท่ีถูกลง 

โดยเฉพาะช่องทางการขายท่ีเขา้ถึงไดง้่าย ทั้งจากช่องทางเดิมต่างๆ ใน ห้างสรรพสินคา้, ร้านสะดวกซ้ือ, ร้าน

เคร่ืองส าอางความสวยความงามต่างๆ, ร้านคา้ปลีก และจากช่องทางออนไลน์ผา่นทางโซเชียลมีเดียต่างๆ ซ่ึงมีตน้ทนุ

ต ่า ใชง้บนอ้ยและเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง้่าย โดยกลุ่มสตาร์ทอพั, ดารานกัแสดง, เน็ตไอดอลซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลให้

พฤติกรรมเกิดความภกัดีต่อแบรนดสิ์นคา้ของผูบ้ริโภคลดลง และน ามาซ่ึงการตดัสินใจใชสิ้นคา้ใหม่ๆ แบรนดใ์หม่ๆ  

ง่ายขึ้น”   โดยจากการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคร้ังน้ี ประกอบกบัการชะลอตวัทางเศรษฐกิจของประเทศ   

ส่งผลให้ตลาดเคร่ืองส าอางมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากขึ้น เพ่ือใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะกลุ่ม

ระดบักลางและระดบัล่าง ทั้งในกลุ่มผูป้ระกอบการใหม่, กลุ่มผูข้ายสินคา้น าเขา้ ท่ีเร่ิมมีการพฒันาคอลเลคชัน่ สินคา้ท่ี

ถูกลงเพ่ือเขา้หาลูกคา้กลุ่มระดบักลางมากขึ้น รวมถึงออกแบรนดใ์หม่ๆเพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาด ในราคาท่ีจบั

ตอ้งได ้เพ่ือร่วมในตลาดระดบัรองลงมา และรักษาส่วนแบ่งการตลาดในกลุ่มสินคา้นั้นๆ ซ่ึงในปี 2563 สัดส่วนของ

ผูบ้ริโภคจะมีการขยายตวัเพ่ิมมากขึ้น เน่ืองจากอายขุองกลุ่มท่ีเร่ิมใชเ้คร่ืองส าอางมีค่าเฉล่ียลดลง ทั้งยงัมีโอกาสจาก

กลุ่มนกัลงทุนต่างประเทศ ท่ีเช่ือมัน่ในศกัยภาพของประเทศไทย และมองหาคูค่า้ไทยในการท าธุรกิจ  ซ่ึงแมจ้ะมี

สถานการณ์ความขดัแยง้ในพ้ืนท่ีตะวนัออกกลาง แต่นบัเป็นเร่ืองดีท่ีตลาดเคร่ืองส าอางไทยไดรั้บผลกระทบค่อนขา้ง

นอ้ย เน่ืองจากความเช่ือมัน่สินคา้ดา้นเคร่ืองส าอาง สินคา้เมดอินไทยแลนด ์ซ่ึงเห็นจากมูลค่าการส่งออกเคร่ืองส าอาง

ไทยในปี 2562 กว่า 130,000 ลา้นบาท เติบโตกว่า 6 เปอร์เซ็นต ์แตท่ั้งน้ีการจะดนัมูลค่าตลาดให้เติบโตขึ้นตอ้งอาศยั

การร่วมจากทั้งกลุ่มผูป้ระกอบการและภาครัฐ ในการผลกัดนัจุดยืนของโลโก ้Made in Thailand ให้ชดัเจนและ

น่าเช่ือถือมากขึ้น รวมถึงตอ้งร่วมกนัผลกัดนังานแสดงสินคา้ให้เป็นท่ีรับรู้ และจดจ ามากขึ้น เพ่ือเป็นการส่งเสริมให้

สินคา้ความสวยความงามของประเทศไทยไปอยูใ่นสายตาโลกใหไ้ดม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้

  จากแนวโนม้และการวิเคราะห์ขา้งตน้เป็นเหตผุลให้ผูวิ้จยัมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ทราบถึง

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค  ทราบถึงปัจจยัคณุลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติ และทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิต

จากธรรมชาติ ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดน้ั้นสามารถน ามาใชป้ระโยชน์ในดา้นการตลาด และเพื่อใชใ้นการการตดัสินใจ ส าหรับ

เจา้ของกิจการ และผูท่ี้สนใจ 
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วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีนิยมใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการงานวิจัย 
 คุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเพศ อาย ุรายได ้อาชีพ ท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติท่ีแตกต่างกนั 
 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

      เคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ  หมายถึง ส่วนประกอบจากธรรมชาติท่ีใชใ้นการผลิตเคร่ืองส าอาง ท่ีไดม้า

จากพืช สมุนไพร  ดอกไม ้ผลไม ้ต่างๆ หรือมาจากแหลง่อื่นๆท่ีมาจากธรรรมชาติ ซ่ึงอาจจะใชเ้ป็นส่วนประกอบหลกั

ท่ีมีอยูใ่นผลิตภณัฑห์รือส่วนประกอบเพียงอยา่งเดียว 100 เปอร์เซ็นต ์ในผลิตภณัฑน์ั้นๆ  

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีใชวิ้เคราะห์ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในแต่ละดา้น 
 ผูบ้ริโภค  หมายถึง  ผูท่ี้มีประสบการณ์ซ้ือหรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ โดยประชากรเป็น กลุ่ม
นกัเรียน นกัศึกษา กลุ่มวยัท างาน และบุคคลทัว่ไป ในช่วงอายตุ  ่ากว่า20 ถึง 51 ปีขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

            ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา วยัท างาน และบุคคลทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ซ้ือ
หรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอา้งอิงจากตารางส าเร็จรูปขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ 

Taro Yamane  โดยจ านวนประชากร ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน มีการเผื่อเก็บรวมขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งจ านวนเพ่ิมเป็น 450 

คน เพ่ือคดัเลือกผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือหรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติเท่านั้น ดว้ยวิธีการสุ่มแบบบอกต่อ 

(Snowball Sampling) และรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เน่ืองจากสถานการณ์โควิด-19 โดยการส่งลิงค์

ออนไลน์ให้กบัผูต้อบแบบสอบถามผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑธ์รรมชาติ 
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พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ 
1.ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด  
2. เหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกซ้ือ 
3.ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง                                                           
4.ค่าใชจ้่ายในแต่ละคร้ังท่ีซ้ือ                                                              
5. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ                                                         
6.ส่วนประกอบเคร่ืองส าอางท่ีสนใจมากท่ีสุด                    
7.คุณสมบติัของเคร่ืองส าอางดึงดูดใจท าให้ 
   ตดัสินใจเลือกซ้ือ 
8. คุณลกัษณะของเคร่ืองส าอางท่ีมีอิทธิพล 
    ต่อการตดัสินใจซ้ือ                                                                                   
9. ช่องทางหรือการรับข่าวสาร 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
1. สามารถน าไปปรับปรุงพฒันาต่อยอดได ้เน่ืองจากมีเทคโนโลยใีหม่ๆ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกมี็การ

เปล่ียนแปลงตามยคุสมยั ท าให้เกิดผลงานใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. เพ่ือใชเ้ป็นผลงานอา้งอิงในงานวิจยั ของนกัศึกษาและผูท่ี้สนใจทัว่ไปท่ีก าลงัศึกษาเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางท่ี

ผลิตจากธรรมชาติ 

3. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดนโยบาย วางแผน หรือกลยทุธ์ใหม่ๆ ในการพฒันาสินคา้ประเภท

เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติได ้

4. สามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อใชว้างแผนการตลาด และเพื่อช่วยเป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจ ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติได ้

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

             ตัวแปรอิสระ                                                                                                           ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คุณลกัษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ 

1.เพศ          2.อายุ 

3.อาชีพ       4.การศึกษา 

5.รายได ้

ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติ 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 



7 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
จากการศึกษาคน้ควา้เอกสารแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูวิ้จยัไดส้รุปแนวคดิต่างๆ ดงัน้ี 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

      ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการคน้หา ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการโดยใช้
สินคา้และบริการนั้นตามความคาดหวงั ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
แลว้เกิดการซ้ือซ ้าในสินคา้และบริการท่ีไวว้างใจ 
 
ปัจจัยต่างๆ ท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลมากจาก ปัจจยัทางวฒันธรรม  ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบคุคล และ
ปัจจยัทางจิตวิทยา 
 
ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล 
 ทฤษฏีความแตกต่างระหว่างบุคคลไดรั้บการพฒันามาจากแนวความคิดเร่ือง ส่ิงเร้าและการตอบสนอง 
และน ามาประยกุตใ์ช ้หลกัฐานเก่ียวกบัทฤษฎีท่ีส าคญัน้ี ไดแ้ก่ (DeFleur, อา้งถึงใน พชัรา บวัลอย,2556 : หนา้ 16 - 18) 
                      1.บุคคลมีความแตกต่างกนัในดา้นบุคลิกภาพและสภาพจิตวิทยา 
                      2.ความแตกต่างกนัดงักล่าวน้ีเป็นเพราะบคุคลมีการเรียนรู้ 
                      3.บุคคลท่ีอยูต่่างสภาพแวดลอ้มกนัจะไดรั้บการเรียนรู้ท่ีแตกต่างกนั 
                      4.การเรียนรู้จากสภาพแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนัท าให้บคุคลมีทศันคติ ค่านิยม ความเช่ือถือ และบุคลิก
แตกต่างกนั   ทั้งน้ี ในการศึกษาปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่ามีปัจจยั 2 ประการท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการยอมรับ
การส่ือสารท่ีถูกส่งมาจากผูส่้งสาร คือ (สุรพงษ ์โสธนะเสถียร,2539, หนา้ 63-64) 
 1.ภูมิหลงัหรือปัจจยัแวดลอ้มท่ีสังคมท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกนัยอ่มมองหรือยอมรับประเด็นในการ
ส่ือสารแตกต่างกนั 
 2. ภูมิหลงัหรือปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย ภูมิหลงัของประชากร เช่น อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา 
รายไดต้่อเดือน 
 3. ภูมิหลงัทางจิตวิทยา หรือแบบแผนการด าเนินชีวิต 
 4. ภูมิหลงัในการเปิดรับส่ือทั้งน้ีเน่ืองมาจากนิสัยการเปิดรับส่ือท่ีไม่เหมือนกนัของแต่ละบคุคล สามารถ
ส่งผลต่อทศันคติของบคุคล กล่าวคือ ท าใหบุ้คคลมีความช่ืนชอบต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงไม่เหมือนกนั 
ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบคุคล ซ่ึงไดน้ ามาเป็นตวัแปรในการศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
แตกต่างกนั 
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แนวคิด ทฤษฎีที่กับข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

นิยามของการตลาด 
 การตลาดในภาพรวม คือ กระบวนการทางสังคมและบริการโดยบคุคลและองคก์รท่ีไดรั้บการตอบสนอง
ความจ าเป็นและความตอ้งการ โดยผา่นกระบวนการสร้างสรรคแ์ละการแลกเปล่ียนคุณค่ากบับคุคลอื่น  ส่วนในทาง
ธุรกิจจะแคบลง การตลาดเก่ียวขอ้งกบัการสร้างก าไร  การสร้างคุณค่าและความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  ดงันั้น นิยามของ
การตลาด หมายถึง กระบวนการสร้างคุณค่า และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพ่ือท่ีจะไดรั้บคุณค่าจากลูกคา้มานัน่เอง 
โดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้
และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีแน่นแฟ้นกบัลูกคา้ 
 การตลาดหมายถึง กระบวนการสร้างคุณค่า และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อท่ีจะไดรั้บคุณค่าจาก
ลูกคา้มานัน่เอง โดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้น
ราคา  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลกูคา้และสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีแน่นแฟ้นกบัลูกคา้ 
 
แนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวข้องกับเคร่ืองส าอางจากธรรมชาต ิ
 

ความหมายเกี่ยวกับเคร่ืองส าอาง 
 เคร่ืองส าอางเคร่ืองส าอาง หมายถึง ผลิตภณัฑส่ิ์งปรุงเพ่ือใชบ้นผิวหนงั หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกาย 
โดยใชท้า ถู นวด พ่น หรือโรย มีจุดประสงคเ์พื่อท าความสะอาด หรือส่งเสริมให้เกิดความสวยงาม หรือเพื่อ
เปล่ียนแปลงรูปลกัษณะ ค าว่า cosmetics มีรากศพัทม์าจากภาษากรีกว่า kosmetikos ซ่ึงมีความหมายว่า ตกแต่งให้
สวยงามเพื่อดึงดูดความสนใจจากผูพ้บเห็น (ค าว่า komos แปลว่า เคร่ืองประดบั) โดยในสมยัแรก ๆ นั้น ใช้
เคร่ืองส าอางเน่ืองจากความจ าเป็น เพื่อใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มหรือธรรมชาติ  
 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางอาจใชเ้พื่อเสริมความงาม ไดแ้ก่ ประเภทตกแต่ง (make up) เพื่อทะนุบ ารุงและ
ถนอมผิว (skin care) เพื่อท าความสะอาดผิว (skin cleanser) เพื่อแกไ้ขขอ้พร่อง (skin treatment ) เพื่อป้องกนัผิว (skin 
protective) และเพ่ือผลดา้นจิตใจไดแ้ก่ น ้าหอม ซ่ึงแต่เดิมการใชเ้คร่ืองส าอางจดัเป็นส่ิงฟุ่มเฟือย แตปั่จจุบนัถือว่าเป็น
ส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั วิทยาศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างและหนา้ท่ีของผิวหนงัไดรั้บความสนใจในการศึกษา
อยา่งลึกซ้ึงมากขึ้น ไดมี้การคน้พบสารใหม่ๆ ซ่ึงท าหนา้ท่ีต่าง ๆ ในผิวหนงัมากขึ้นมีการศึกษาในระดบั DNA ของ
เซลลผ์ิวหนงัตลอดจนองคป์ระกอบและกลไกการท างานของเซลลอ์ยา่งเจาะลึก ท าใหปั้จจบุนัผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
Skin Care และ Skin Treatment ไดมี้การใชส้ารท่ีเรียกว่า Bio-active Materials ซ่ึงยงัไม่สามารถเขา้ข่ายเป็นยาได้
ผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีจะถูกเรียกว่า เวชส าอาง  ซ่ึงไดรั้บความสนใจในปี ค.ศ. 1994 มาน้ีเอง เป็นผลิตภณัฑท่ี์เป็นก่ึงยา
เคร่ืองส าอาง มีสมบติัหรือมีผลตอ่การท างานของผิวหนงัในการแกไ้ขขอ้บกพร่องให้ดีขึ้น 
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การน าสารจากธรรมชาติมาใช้เป็นเคร่ืองส าอาง  
 
การน าสารจากธรรมชาติมาใชเ้ป็นเคร่ืองส าอาง มี 2 ลกัษณะใหญ่ คือ 
                1.น ามาใชเ้ป็นสารช่วยท าหนา้ท่ีต่าง  ๆ  เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑรู์ปแบบตามตอ้งการ เช่น สารลดแรงตึงผิวซ่ึง
ส่วนใหญ่ไดจ้ากซาโปนิน กรดไขมนัในพืชน ามาดดัแปลงโครงสร้างเพื่อใชเ้ป็นสารสดแรงตึงผิว สารอิมอลเลียนต ์
สารปรับสภาพผิวและผม เป็นตน้ สารแต่งสี เช่น สีเหลืองจากขม้ิน ค าฝอย สีแดงจากค าแสด กระเจ๊ียบ ฝาง สีน ้าเงิน 
หรือม่วงจากดอกอญัชนั คราม เป็นตน้ 
               2.น ามาใชเ้ป็นองคป์ระกอบในต ารับเพื่อท าให้ผลิตภณัฑมี์สมบติัหรือฤทธ์ิตามตอ้งการ เช่น สารมอยส์เจอไร
เซอร์ (moisturizer) จากพืชท่ีมีเมือก (mucilage) พอลิแซ็กคาไรด ์กรดอะมิโน วิตามิน แร่ธาตุ เป็นตน้ 
 
 

วิธีการด าเนินงานวิจัย 

ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็น กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา กลุ่ม
วยัท างาน และบุคคลทัว่ไปท่ีมีประสบการณ์ซ้ือหรือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผูวิ้จยัใชวิ้ธีโดยอา้งอิงจากตารางส าเร็จรูปขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane  โดยจ านวนประชากรไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 
400 คน ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยวิธีการสุ่มแบบบอกต่อ (Snowball Sampling) ก าหนดให้มีค่าความ
คลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 และรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็น
แบบสอบถามค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่าง ขอ้ค าถามกบัเน้ือหาหรือจดุประสงค ์มีค่าเท่ากบั 1 และหาค่าความ
เช่ือมัน่โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค แลว้น าแบบสอบถามท่ีไดม้าปรับปรุงแกไ้ข และน าไปทดลองใช้
จ านวน 30 คน ไดค้่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม   มีค่าเท่ากบั 0.865 การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติโดยหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าการแจกแจงความถ่ี และการวิเคราะหค์วามแปรปรวน
แบบทางเดียว 

 

ผลการวิจัย 

  ผลวิเคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามผลการศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ซ้ือหรือใช้

เคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติเป็นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอาย ุตั้งแต่ 20 ถึง 35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

เป็นพนกังานบริษทั มีรายไดช่้วง 15,001-20,000 บาท   

  ผลวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือเคร่ืองส าอาง

ประเภทบ ารุงผิว ท่ีมีส่วนประกอบจากธรรมชาติ โดยความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติ 2-3 คร้ังต่อเดือน มี

ค่าใชจ้่ายท่ีเกิดขึ้นในช่วง 500-1,000 บาท โดยการซ้ือแต่คร้ังมีตนเองเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือ ส่วนประกอบท่ีผูบ้ริโภค
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ให้ความสนใจมากท่ีสุดมาจาก พืช และสมุนไพรไทย มีคุณสมบติับ ารุงผิวให้ชุ่มช้ืน ส่วนดา้นคุณภาพการรับรองท่ีท า

ให้ผูบ้ริโภคไวว้างใจและตดัสินใจซ้ือคือ ไดรั้บการรับรองจาก อย. และไดม้าตราฐานความปลอดภยั โดยแหล่งขอ้มูลท่ี

ทราบและติดตามรับรู้มาจากแหลง่ โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook   Instagram เป็นตน้ 

 ผลวิเคราะหปั์จจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภค 

ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมแลว้ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบั

มากท่ีสุดในทุกดา้น  และเม่ือแยกเป็นรายดา้น พบว่า 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ท่ีมีส่วนประกอบ

หรือวตัถุดิบท่ีใชมี้ความน่าเช่ือถือปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัแรก  รองลงมาคือสินคา้มีคุณลกัษณะและคุณสมบติั

ตามท่ีระบุ ผลิตภณัฑมี์ส่วนประกอบจากธรรมชาติโดยแท ้ตรายี่หอ้มีหลากหลายให้เลือกตดัสินใจ และมีสินคา้ทดลอง

ให้ลูกคา้ทดสอบ การแพ ้และดมกล่ิน  ตามล าดบั  

 ดา้นราคา  ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ค่าส่งสินคา้ราคาไม่แพง

เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ สินคา้ทุกช้ินมีการแจง้ราคาอยา่งชดัเจน   ผลิตภณัฑมี์การตั้งราคาเหมาะสมกบัระดบั

คุณภาพ  อยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือของลูกคา้ และราคาอยูใ่นเกณฑท่ี์เหมาะสมเม่ือเทียบกบัรายอื่น ตามล าดบั 

 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุดเป็นอนัแรกคือ การมีบริการ

ส่ังซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องออนไลน์ รองลงมาคือ มีการจดัแต่งร้านท่ีเอ้ือต่อความสะดวกและดึงดูดใจ  มีการแจง้ขอ้มูล

เวลาท าการ ชดัเจนและเป็นทางการ ท าเลท่ีตั้งมีเป็นศูนยก์ารคา้ขายต่าง ๆ โดยมีพ้ืนท่ีอ านวยความสะดวก เช่น ท่ีจอดรถ 

เป็นตน้ ตามล าดบั 

 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเป็นอนัดบัแรก คือ การมีกิจกรรม ซ้ือ 1 

แถม 1 รองลงมา คือ มีกิจกรรมลดราคาตามระยะเวลาท่ีก าหนด  เช่น    มีวนัหยดุตรงกบัเทศกาล วนัขึ้นปีใหม่  มี

โปรโมชัน่จบัคู่สินคา้โดยซ้ือในราคาถูกกว่าปกติ เช่น ครีมบ ารุง คูก่บัเซร่ัม  เป็นตน้ โดยโฆษณาผา่นส่ือ เช่น ทีวี ทาง

ออนไลน์และโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  ซ่ึงทุกยอดการจ่ายสามารถเก็บเป็นคะแนนสะสมแตม้เพ่ือใชแ้ลกซ้ือสินคา้ในราคา

ถูก ตามล าดบั 

 ผลการเปรียบเทียบและการทดสอบสมมติฐานท่ีวิเคราะห์แสดงผล 

สรุปผลการเปรียบเทียบและทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัน้ี 

  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ  ผลการวิเคราะห์ พบว่า เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ี

ผลิตจากธรรมชาติแตกต่างกนั ในดา้นผลิภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม อาย ุ ผลการวิเคราะห์ พบว่า อายท่ีุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
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แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์ ส่วนในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า 

อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติไม่แตกต่างกนั 

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม อาชีพ  ผลการวิเคราะห์ พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติท่ีแตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด  ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และ

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจาก

ธรรมชาติไม่แตกต่างกนั 

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม รายได ้ ผลการวิเคราะห์ พบว่า รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติท่ีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์  

 

 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับการวิเคราะห์ความแตกต่างของลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
อาย ุอาชีพ รายได้ ต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตจากธรรมชาติ 
 

ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้น 

ราคา 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดั

จ าหน่าย 

ปัจจยัดา้น 

การส่งเสริมการตลาด 

อาย ุ

 

Sig. = 0.02 

แตกต่าง 

 

Sig. = 0.53  

ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.23 

 ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.61 

 ไม่แตกต่าง 

อาชีพ 

 

Sig. = 0.44  

ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.45  

ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.88 

 ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.04  

แตกต่าง 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

Sig. = 0.03  

แตกต่าง 

 

Sig. = 0.70  

ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.09 

 ไม่แตกต่าง 

 

Sig. = 0.68 

 ไม่แตกต่าง 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 45 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายท่ีุแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่าง

กนั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกตา่งกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั  
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากผลการผลการวิจยั ควรมีการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 4 ดา้น ดงัน้ี (1) ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การผลิต 
ออกแบบ มีความหลากหลาย 1 ผลิตภณัฑส์ามารถใชไ้ดใ้นหลาย ๆคุณประโยชน์ เช่น ส่วนประกอบจากธรรมชาติท า
เป็นแป้ง ท่ีสามารถใชไ้ดท้ั้งทาไดป้กติ หรือผสมน ้าเพ่ือมาร์กบ ารุง  โดยเนน้ความปลอดภยัมีมาตรฐานเป็นหลกัเพื่อให้
ไดก้ารยอมรับ  (2) ดา้นราคา  เม่ือสินคา้มีคุณภาพ มีคุณสมบติัเหมาะสม เป็นท่ีรู้จกัสามารถก าหนดราคาท่ีเหมาะสมได ้ 
ไม่แพง หรือเอาเปรียบผูบ้ริโภค (3) ดา้นช่องทางจดัท าหน่าย สามารถใชส่ื้อสังคมออนไลน์ เช่น  Facebook  Instagram 
หรือ ช่องทางอื่น ๆ ท่ีปัจจบุนัผูบ้ริโภคนิยม (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใชช่้องทางส่ือสังคมออนไลน์ในการจดั
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น รีวิวจากบิวต้ีบลอ็กเกอร์ท่ีมีผูติ้ดตามในโซเชียลมีเดีย  การก าหนดโปรโมชัน่ร่วมกบัร้านคา้ใน
ห้างสรรพสินคา้ เช่น ซ้ือ 2 ช้ินขึ้นไปเป็นส่วนลดจากราคาปกติ  

 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ควรมีการขยายกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น เช่น เพศท่ีสาม ผูช้ายเจา้ส าอาง หรือกลุ่ม
ผูสู้งอาย ุท่ีมีอ านาจในการซ้ือและจากสถานการณ์การเขา้สู่สังคมผูสู้งอายท่ีุมีจ านวนมากขึ้นในสังคมไทยท่ียงัมีความ
ช่ืนชอบในการใชเ้คร่ืองส าอางจากธรรมชาติ 
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