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บทคดัย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือและกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค

ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ในเขตหลักสี่

กรุงเทพมหานคร และเพ่ือเปรียบเทยีบกลุ่มอ้างองิของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวช

ส าอางของผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร โดยท าการเกบ็ข้อมูลจาก

ผู้บริโภค จ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดย

ใช้สถิติเชิงพรรณนา และทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติที่ t-test  และค่าสถิติ F-test แบบ One-Way 

ANOVA  

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 21-25 ปี มี

ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้ระหว่าง 15,000-20,000 

บาท มากที่สดุ และมีสถานะภาพโสด  

ผลการทดสอบสมมติฐาน H1: กลุ่มอ้างองิของผู้บริโภคที่มีอทิธพิลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

เวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มสาธารณะ เช่น 

ทา่นซ้ือเวชส าอางได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่อยงานที่น่าเช่ือถือ เช่นได้รับรองจาก อย. มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์วชส าอางบ ารุงผิวหน้ามากที่สดุ รองลงมาคือ ด้านกลุ่มผู้เช่ียวชาญ ด้าน

กลุ่มบุคคลที่ตกอยู่ในสถานการณ์เดียวกัน ด้านกลุ่มที่ใช้ตราสินค้าเดียวกัน ด้านกลุ่มเสมือนจริง ด้านกลุ่ม

เพ่ือน  ด้านกลุ่มครอบครัว และด้านกลุ่มเพ่ือนร่วมงาน ตามล าดับ การทดสอบสมมติฐาน H2 : ผู้บริโภค

ในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะประชากรศาสตร์มีกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือเวชส าอางที่แตกต่างกัน พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาและอาชีพแตกต่างกันมีกระบวนการ

ตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์วชส าอางในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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1.  บทน า 

ความสวยงามเป็นอีกหน่ึงความต้องการที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกลุ่มผู้ที่มีความปรารถนาให้

ผิวหน้าตนเองดูดีมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้ นในกลุ่มผู้หญิงวัยท างาน กลุ่มวัยรุ่นนักศึกษา รวมไปถึงกลุ่มผู้ชาย

บางส่วนอีกด้วย ท าให้ในปัจจุบันตลาดเวชส าอาง ซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์ที่รวมเอาคุณสมบัติของเคร่ืองส าอาง

และ/หรือยาไว้ด้วยกันมีการเติบโตขึ้ นอย่างรวดเรว็พบว่า ภาพรวมตลาดเวชส าอางในประเทศไทยมีอัตรา

การเติบโตถึง 20% หรือมีมูลค่าประมาณ 2,840 ล้านบาท (ประชาชาติธุรกิจ , 2555) นอกจากน้ี

อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง (Cosmetics Industry) เป็นอุตสาหกรรมหน่ึงที่มีอัตราการเจริญเติบโตและ

ขยายตัวอย่างต่อเน่ือง จากข้อมูลของคลังอุตสาหกรรม ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี

แห่งชาติ (สวทช, 2559) พบว่า มูลค่าส่งออกเคร่ืองส าอางของประเทศไทยไปต่างประเทศ ปี พ.ศ. 2557 

มีมูลค่าส่งออกเคร่ืองส าอางสูงถึง 68,419 ล้านบาท  

ทั้งน้ี การให้ความส าคัญกบัความงามบนใบหน้าเกิดจากการเปล่ียนแปลงการด าเนินชีวิตของคน

ในยุคใหม่ที่มีการติดต่อสื่อสารกับโลกภายนอกมากข้ึน การพบปะสังสรรค์ การเข้าสังคม และการติดต่อ

ธุรกิจ ท าให้ผู้บริโภคต้องการมีผิวหน้าที่ดีเพ่ือช่วยเสริมสร้างความม่ันใจ เสริมสร้างบุคลิกภาพที่ดีให้แก่

ตนเองมากขึ้น(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2554) รวมถึงในปัจจุบันผู้บริโภคหันมาให้ความส าคัญกับการอนุรักษ์

สิ่งแวดล้อมส่งผลให้ผู้บริโภคหันมานิยมผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าแบบเวชส าอางจากธรรมชาติมากขึ้ น

เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีส่วนผสมของสารสังเคราะห์และสารเคมีที่อันตราย จึงมีความปลอดภัย

มากกว่าครีมบ ารุงผิวทั่วไป มีภาพลักษณ์ของสินค้าที่มีความสอดคล้องกับกระแสอนุรักษ์ธรรมชาติเพราะมี

ส่วนผสมจากธรรมชาติไม่เกิดการระคายเคือง สามารถดูแลผิว และบ ารุงรักษาผิวได้อย่างมีประสิทธิภาพ

ส าหรับผู้ที่มีปัญหา เช่น หน้าหมองไม่กระจ่างใส ผู้ที่มีร้ิวรอยลึก หน้าไม่กระชับ หรือผู้มีปัญหาสิว ฝ้า กระ

จุดด่างด าต่างๆ เป็นต้น จึงท าให้ได้รับความนิยมจากตลาดทั่วประเทศ  

เน่ืองจากการเติบโตที่สูงข้ึนอย่างรวดเร็วท าให้ผลิตภัณฑ์เวชส าอางมีวางจ าหน่ายทั่วไปและมี

หลากหลายย่ีห้อทั้งจากต่างประเทศและในประเทศส่งผลให้การแข่งขันในตลาดเวชส าอางสูงมากตามไปด้วย 

(คลังข้อมูลอุตสาหกรรมเวชส าอาง, 2557) ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เวชส าอางแต่ละย่ีห้อจึงต้องท าการส่งเสริมทาง

การตลาดเพ่ือจูงใจให้กลุ่มผู้บริโภคให้มีความสนใจและตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางบ ารุงผิวหน้าของตน

ในด้านต่างๆ ทั้งการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ การประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานขาย และการส่งเสริมการขาย 

ท าให้ต้องมีการศึกษาถึงปัจจัยส่งเสริมด้านทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง

ของผู้บริโภคเพ่ือให้สามารถติดต่อสื่อสารกับกลุ่มผู้บริโภคเกี่ยวกับข้อมูลผลิตภัณฑ์ และจูงใจผู้บริโภคเกิด

ทศันคติที่ดีต่อผลิตภัณฑแ์ละตัดสนิใจซ้ือสนิค้า 

ในงานวิจัยคร้ังน้ี กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค หมายถึง กลุ่มบุคคลใดๆ ซ่ึงมีแนวคิดและค่านิยม

ของพวกเขาก าลังถูกน ามาใช้โดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง เพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการแสดงพฤติกรรมในปัจจุบัน 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยคร้ังน้ี กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง ล าดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซ้ือ ของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย การรับรู้ ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การ

ตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ Generation Y หรือรู้จักกันในนามของ Generation Net หรือ 
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Millennial หมายถึง กลุ่มของการมองโลกในแง่ ดี เพราะผู้ปกครอง Generation น้ีได้คิดสิ่งที่ส าคัญต่อ พวก

เขาเผื่อเอาไว้หมด กลุ่มคน Generation น้ี เช่ือ ว่าไม่มีเพียงแค่การอ่าน การเขียน หรือการค านวณ เลขคณิต

ที่เป็นสิ่งส าคัญ แต่มีอีกอย่างที่ส าคัญส าหรับ ยุคสมัยของคนกลุ่มน้ีกค็ือInternet อินเตอร์เนต็ ซ่ึง กลุ่มคน 

Generationน้ี มีความรู้มากในเร่ืองเทคโนโลยี คนกลุ่มน้ีมีความเตม็ใจท างานและเรียนรู้  มีความเช่ือ มั่นใน

ตนเอง และมุ่งผลส าฤทธิ์ (Zemke, Raines และ Filipczak , 2000 อ้าง ถึงใน ธรรมรัตน์ อยู่พรต, 2556) 

ซ่ึงในงานวิจัยคร้ังน้ี ที่อาศัยหรือท างานในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร อยู่ในช่วงอายุ 15-32ปี ที่มีความ

ต้องการซ้ือเวชส าอาง 

ด้วยเหตุผลที่กล่าวไปทั้งหมดข้างต้น จึงท าให้อุตสาหกรรมเวชส าอางมีการพัฒนากลยุทธ์การ

ปรับตัวที่ควรค่าแก่การศึกษาอย่างย่ิง ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษากลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสนิใจซ้ือเวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร เพ่ือให้

สามารถน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธด้์านการตลาดในการจูงใจให้ผู้บริโภคมีความต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์เวช

ส าอางบ ารุงผิวหน้า และเป็นประโยชน์แก่ผู้ทสีนใจในการน าข้อมูลไปเป็นแนวทางในการศึกษาต่อไป 

 

2.  วตัถุประสงคข์องการวิจยั 

2.1 เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสนิใจซ้ือเวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่ม Generation ในเขตหลัก

สี่กรุงเทพมหานคร 

2.2 เพ่ือศึกษากลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอางของ

ผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร 

2.3 เพ่ือเปรียบเทยีบกลุ่มอ้างองิของผู้บริโภคที่มีอทิธพิลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอาง

ของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 

 

3.  สมมติฐานการวิจยั 

สมมติฐานข้อ 1. กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอางของ

ผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนั (H1) 

สมมติฐานข้อ 2. ผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะ

ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอางที่

แตกต่างกนั (H2) 

 

4.  ประโยชนที์ค่าดว่าจะไดร้บั 

4.1 สามารถน าผลข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปเป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการก าหนดรูปแบบทาง

การตลาดของเวชส าอางและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

4.2 เป็นประโยชน์ต่อนักวิจัยและผู้ที่สนใจทั่วไปที่จะน าข้อมูลจากการวิจัยน้ีไปเป็นแนวทางใน

การศึกษาเร่ืองที่เกี่ยวข้องต่อไป 
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5.  ขอบเขตของการวิจยั 

ขอบเขตดา้นประชากรและพื้ นที่ ได้แก่ ผู้ที่อาศัยหรือท างานในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร 

ในกลุ่มGeneration Y ทั้งเพศชายและเพศหญิงอยู่ในช่วงอายุ 15-32ปี ที่มีความต้องการซ้ือเวชส าอาง 

จ านวน 400 คน 

ขอบเขตดา้นเนื้ อหา ศึกษาปัจจัยด้านกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคตามแนวคิดของ Lamb,Hair and 

McDaniel (1992:95) หมายถึง กลุ่มบุคคลทุกกลุ่มในสังคมที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค

และตามแนวคิดของนันทสารี  สุขโต ซ่ึงจะประกอบไปด้วยกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค 9 กลุ่ม 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ตามแนวคิดของ กิ่งพร ทองใบ, 2553 ซ่ึงประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การ

ตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินค่าทางเลือก การตัดสนิใจซ้ือ และการประเมินผลหลังการ

ซ้ือ Generation Y ตามแนวคิด Zemke, Raines และ Filipczak (2000 อ้าง ถึงใน ธรรมรัตน์ อยู่พรต, 

2556) ซ่ึงในงานวิจัยคร้ังน้ี ที่อาศัยหรือท างานในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร อยู่ในช่วงอายุ 15-32ปี ที่มี

ความต้องการซ้ือเวชส าอาง 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเกบ็รวบรวมข้อมูลระหว่างเดือนมกราคม พ.ศ. 

2560 ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2560 

 

6.  ระเบยีบวิธีวิจยั 

การวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยท าการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัยส่ง

ให้กับกลุ่มตัวอย่าง และผู้ตอบแบบสอบถามส่งแบบสอบถามกลับมาให้ผู้วิจัยโดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 

ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพ รายได้ต่อเดือน และประสบการณ์การท างาน 

ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

เวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร  

ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางของ

ผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงได้แก่ ด้านการตระหนักถึงปัญหา  ด้าน

การแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยใช้

มาตราวัดแบบ Likert Scale 5 ระดับ โดยได้ก าหนดระดับช้ันความส าคัญในแต่ละช่วงได้ดังน้ี 

                คะแนนเฉล่ียระหว่าง  4.21 – 5.00   หมายถึง   เหน็ด้วยอย่างย่ิง 

       คะแนนเฉล่ียระหว่าง  3.41 – 4.20   หมายถึง   เหน็ด้วย 

      คะแนนเฉล่ียระหว่าง  2.61 – 3.40   หมายถึง   เฉยๆ 

      คะแนนเฉล่ียระหว่าง  1.81 – 2.60   หมายถึง   ไม่เหน็ด้วย 

      คะแนนเฉล่ียระหว่าง  1.00 – 1.80   หมายถึง   ไม่เหน็ด้วยอย่างย่ิง 
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7.  ผลการศึกษาและอธิปรายผล 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 69.8 และเป็นเพศ

ชาย จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 มีช่วงอายุระหว่าง 21-25 ปี มากที่สุด จ านวน 190 คน คิดเป็น

ร้อยละ 47.5 รองลงมามีอายุระหว่าง 26-32 ปีจ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8  มีระดับการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ จ านวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 74.3 รองลงมาคือสูงกว่าปริญญาตรี 

จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5  มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษามากที่สุด จ านวน 192คน คิดเป็นร้อย

ละ 48 รองลงมาเป็นพนักงานบริษัทเอกชนจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และมีรายได้ระหว่าง 

15,000-20,000 บาท มากที่สุด จ านวน 89คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 รองลงมาคือมีรายได้ระหว่าง 

20,001-25,000บาทขึ้ นไป จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

สถานะภาพโสดมากที่สดุ จ านวน 346 คน คิดเป็นร้อยละ 86.5 รองลงมาคือสมรส จ านวน 52 คน คิดเป็น

ร้อยละ 13.0 และสุดท้ายผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดคือใช้เวชส าอาง จ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 

100.0 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคที่ มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางของผู้บริโภคในเขตหลักสี่ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกลุ่มสาธารณะ เป็นด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด อยู่ที่ 3.918 รองลงมาคือ ด้าน

กลุ่มบุคคลที่ตกอยู่ในสถานการณ์เดียวกัน มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.834 ด้านกลุ่มผู้เช่ียวชาญ มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 

3.823 ด้านกลุ่มเสมือนจริง มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.645 ด้านกลุ่มเพ่ือน มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.552 ด้านกลุ่มที่ใช้

ตราสินค้าเดียวกัน มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.543 ด้านกลุ่มคนที่มีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.362 ด้านกลุ่ม

ครอบครัว มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.361 และด้านกลุ่มเพ่ือนร่วมงาน มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.323 ตามล าดับ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเหน็ต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านด้านการตัดสินใจซ้ือ เป็นด้านที่มีค่าเฉล่ีย

สูงสุด อยู่ที่ 4.064 รองลงมาคือ ด้านด้านการแสวงหาข้อมูล มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 4.044 ด้านด้านพฤติกรรม

หลังการซ้ือ มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 4.010 ด้านการตระหนักถึงปัญหา มีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.999 และด้านการ

ประเมินทางเลือกมีค่าเฉล่ีย อยู่ที่ 3.927 ตามล าดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน H1: กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

เวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสา

วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ กลุ่มสาธารณะ เช่น ท่านซ้ือเวชส าอางได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่อยงานที่

น่าเช่ือถือ เช่นได้รับรองจาก อย. มีอทิธพิลต่อกระบวนการตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์วชส าอางบ ารุงผิวหน้ามาก

ที่สุด รองลงมาคือ ด้านกลุ่มผู้เช่ียวชาญ ด้านกลุ่มบุคคลที่ตกอยู่ในสถานการณ์เดียวกัน ด้านกลุ่มที่ใช้ตรา

สินค้าเดียวกัน ด้านกลุ่มเสมือนจริง ด้านกลุ่มเพ่ือน  ด้านกลุ่มครอบครัว และด้านกลุ่มเพ่ือนร่ วมงาน 

ตามล าดับ  

ผลการทดสอบสมมติฐาน H2 : ผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร 

ที่มีลักษณะประชากรศาสตร์มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอางที่แตกต่างกัน พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับ
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การศึกษาและอาชีพแตกต่างกันมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางใ นเขตหลักสี่

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั และผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ รายได้และสภานะภาพที่แตกต่างกันมีกระบวนการ

ตัดสนิใจซ้ือผลิตภัณฑเ์วชส าอางไม่แตกต่างกนั 

ผลจากการศึกษาเร่ือง กลุ่มอ้างองิของผู้บริโภคที่มีอทิธพิลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเวชส าอาง

ของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร มีประเดน็ที่น่าสนใจดังน้ี 

7.1 ด้านกลุ่มสาธารณะ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางของผู้บริโภค

ในกลุ่มGeneration Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคจะซ้ือเวชส าอางได้รับ

การรับรองมาตรฐานจากหน่อยงานที่น่าเช่ือถือ เช่นได้รับรองจาก อย.และซ้ือเวชส าอางที่เป็นมิตรกับ

สิ่งแวดล้อม เช่น แบรนด์ Nuture republic, Himalaya herbal, The body shop ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

ปุณญิสา สมฟองทอง (2558, บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาด การค านึงต่อการดูแล

สุภาพด้านความงามและการรับรู้ความความแตกต่างที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า ได้

กล่าวว่า ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวที่ได้รับการรับรองคุณภาพว่าไม่มีสารเคมีที่เป็น

อนัตรายต่อผิวหน้า และระบุส่วนผสมอย่างชัดเจน  

7.2 ด้านกลุ่มเสมือนจริง จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมักจะหาข้อมูลของสินค้าจากสังคม

ออนไลน์ เช่น Blog, Website, Facebook, Instagram และผู้บริโภคมักจะดูรีวิวสินค้าก่อนซ้ือตามเสมอ เช่น 

ดูรีวิวผ่าน Facebook, Instagram หรือ YouTube ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของปัทมพร คัมภีระ (2557, 

บทคัดย่อ) ได้ท าการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไซต์เฟซบุ๊ค ของนักศึกษาหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครได้กล่าวว่า พบว่า โดยเฉล่ียใน 1 เดือน ผู้ตอบแบบสอบถามร้อยละ 29.0 ซ้ือเคร่ืองส าอาง

ผ่านทางเวบ็ไซต์เฟซบุค๊ 2 คร้ัง โดยเฉล่ียในแต่ละคร้ังซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไซต์เฟซบุ๊คเป็นจ านวนเงินไม่

เกิน500 บาท ประเภทของผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางที่ซ้ือผ่านเวบ็ไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์

ส าหรับแต่งหน้า (Make Up) และมีโอกาสที่ซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไซต์เฟซบุ๊คเม่ือเคร่ืองส าอางที่เคยใช้

เป็นประจ าหมดมากที่สดุตามล าดับ 

 

8.  ขอ้เสนอแนะและงานวิจัยในอนาคต 

ผลจากการศึกษา สามารถน าไปใช้ในการปรับปรุงการก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของ

ผู้ประกอบการที่ท  าธุรกิจขายผลิตภัณฑ์เวชส าอางบ ารุงผิวหน้า เพ่ือให้สามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความ

ต้องการและซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางบ ารุงผิวหน้าได้ โดยจากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า กลุ่มอ้างอิง มี

อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่มGeneration Y นักการตลาดจึง

ควรให้ความส าคัญ และวางแผนการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดให้เหมาะสม โดยเรียงล าดับจากกลุ่มอ้างอิงที่มี

อทิธพิลมากที่สดุ ได้ดังน้ี 

8.1 จากการทดสอบสมมติฐานด้านกลุ่มสาธารณะ (Consumer-action groups) ผลการวิจัย

พบว่า ผู้บริโภคซ้ือเวชส าอางได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่อยงานที่น่าเช่ือถือ เช่นได้รับรองจาก อย.มาก

ที่สุด ส่วนการซ้ือเวชส าอางที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม เช่น แบรนด์ Nuture republic, Himalaya herbal, The 
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body shop การหาข้อมูลเวชส าอางจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องก่อนซ้ือ เช่น ตรวจสอบเลขทะเบียนการจดแจ้ง

จาก อย.การซ้ือเวชส าอางกับบริษัท(แบรนด์)ที่ท  ากิจกรรมเพ่ือสังคม เช่น Eucerin ที่มีการจัดกิจกรรม

ตรวจเชค็ผิวหน้าก ็มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเช่นเดียวกัน คณะผู้วิจัยจึงเสนอว่า นักการตลาด

ควรมีการจัดการส่งเสริมการขายตลอดทั้งปี เน้นในส่วนของผลิตภัณฑ์เวชส าอางน้ันจะต้องรับรองมาตรฐาน

ความปลอดภัยจากหน่วยงานที่น่าเช่ือถือเสยีก่อน ซ่ึงจะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความม่ันใจในตัวผลิตภัณฑ์เวช

ส าอาง 

8.2 จากการทดสอบสมมติฐานด้านกลุ่มเสมือนจริง (Virtual groups or communities) 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมักจะหาข้อมูลของสินค้าจากสังคมออนไลน์ เช่น Blog, Website, Facebook, 

Instagram และมักจะดูรีวิวสินค้าก่อนซ้ือตามเสมอ เช่น ดูรีวิวผ่าน Facebook, Instagram หรือ YouTube 

คณะผู้วิจัยจึงเสนอว่า ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์และการโฆษณาผ่าน

ทางโทรทัศน์มากที่สุด เน่ืองจากสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ในวงกว้าง เป็นที่นิยม และสะดวกสบายต่อ

ผู้บริโภค 

8.3 จากการทดสอบสมมติฐานด้านกลุ่มผู้เช่ียวชาญ (The expert) ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภค

จะซ้ือเวชส าอางที่มีแพทย์หรือผู้เช่ียวชาญรับรองมาตรฐาน เช่น มีตัวอย่างผลงานวิจัยรับรองและซ้ือเวช

ส าอางตามค าสั่งของแพทย์หรือผู้เช่ียวชาญ คณะผู้วิจัยจึงเสนอว่า ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการ

ท าวิจัยในเร่ืองของเวชส าอาง เน่ืองจากผลของงานวิจัยจะสามารถโน้มน้าวและจูงใจความต้องการซ้ือสินค้า

จากกลุ่มผู้บริโภคได้ และรายงานการวิจัยยังเป็นสิ่งที่สร้างความน่าเช่ือถือให้แก่บริษัทได้ 

8.4 ในงานวิจัยคร้ังต่อไปอาจขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างขึ้น เช่น เกบ็ข้อมูลในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร หรือ เปรียบเทยีบกลุ่มอ้างอิงระหว่าง Baby boomer อายุตั้งแต่ 49 ปีขึ้นไป, 

Generation X อายุตั้งแต่ 30 ปีขึ้นไป และ Generation Y อายุตั้งแต่ 15-32 ปี เพ่ือหากลยุทธ์ความ

ต้องการของแต่ละกลุ่มได้ชัดเจนขึ้น 

8.5 ในงานวิจัยคร้ังต่อไปอาจศึกษาในเร่ืองภาพลักษณ์ตราสินค้าว่ามีอิทธิพลต่อกลุ่มอ้างอิง

มากน้อยแค่ไหนและจะส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในแต่ละ  Generation มาก

น้อยเพียงไร เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงในสินค้าที่ผู้บริโภคต้องการ 

 

บรรณานุกรม 

กรรณิการ์ เหมือนประเสริฐ. (2548)  ทศันคติของพนักงานที่มีความสัมพันธต่์อพฤติกรรมการปฏบัิติงาน

ของพนักงานในองค์กรบริษัท คูเวต ปิโตรเลียม (ประเทศไทย) จ ากดั.  

กองบรรณาธกิารพอสสชัินนิ่ง.  (2547)  เวชส าอาง : อิงกระแสผลิตภัณฑธ์รรมชาติ…แนวโน้มที่น่าสนใจ. 

สบืค้นเมื่อ 9 กุมภาพันธ ์2560, จาก  http://positioningmag.com/18251 

กลัยาณี กรกรีติ, นฤนันท ์วุฒิสนิธุ ์และ กฤษฎา กติิโกวิทธนา. (2552) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเ์คร่ืองส าอางที่ช่วยให้ผิวขาวของคนวัยท างานในอ าเภอกระทุม่แบน(งานวิจัย) 

จังหวัดสมุทรสาคร. เชียงราย: มหาวิทยาลัยแม่ฟ้าหลวง. 

159159159



 
 

กิ่งแก้ว  ทรัพย์พระวงศ์. (2546)  จิตวิทยาทั่วไป. กรุงเทพมหานคร : ไทยเจริญการพิมพ์.  

โกวิท วงศ์สรุวัฒน์. (2552)  เจนวายคืออะไร. สบืค้นเมื่อ 8 กุมภาพันธ ์2560, จาก 

http://www.matichon.co.th/matichon/view_news.php?newsid=01act02170652&sectio

nid=0130&day=2009-06-17 

ชัยวัฒน์ ปัญจพงษ์, และณรงค์เทยีนส่,  (2521, หน้า 2) ประชากรศาสตร์ (Demography).  กรุงเทพฯ : 

ไทยวัฒนาพานิช. 

ธรีะภัทร์  เอกผาชัยสวัสด์ิ. (2551) ประชากรศึกษา. สบืค้นเมื่อ 9 กุมภาพันธ ์2560, จาก 

http://computer.pcru.ac.th/emoodledata/19/  

นันทวัลย์ มิตรประทาน.  (2555)  ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือครีมบ ารุงผิวกายเพ่ือป้องกัน

แสงแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร(สารนิพนธ์). นครนายก: มหาวิทยาลัยศรีนครินทร 

วิโรฒ. 

นันทสารี  สขุโต. (2559) เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤติกรรมผู้บริโภค. มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

นิติพลคลินิก. (2015) ความแตกต่างของเคร่ืองส าอางและเวชส าอางที่ควรรู้. สบืค้นเมื่อ 9 กุมภาพันธ ์

2560, จากhttps://www.facebook.com/notes/nitiponclinic 

บริษัทสกนิไบโอเทค (ประเทศไทย) จ ากดั. (2010) ความหมายของเคร่ืองส าอาง. สบืค้นเมื่อ 9 

กุมภาพันธ ์2560, จาก

http://www.skinbiotechthai.com/index.php?lay=show&ac=article&Id=539369806 

ปุณญิสา สมฟองทอง. (2558) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด การค านึงต่อการดูแลสภุาพด้านความงามและ

การรับรู้ความความแตกต่างที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า (การค้นคว้า

อสิระ). กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

พรพรรณ พรศิริประเสริฐ. (2555) อทิธพิลของลักษณะประชากรและความเป็นกลุ่มอ้างองิของศิลปิน

เกาหลีต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร(สารนิพนธ)์. 

นครนายก: มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

ภัทรธริา ผลงาม. (2542) ทรัพยากรมนุษย์กบัการพัฒนา สาขาวิชายุทธศาสตร์การพัฒนาภมูิภาค :

สถาบันราชภัฏเลย. 

ยุบล เบญ็จรงค์กจิ (2542, หน้า 44-52) ได้กล่าวถึงแนวความคิดด้านประชากรน้ีเป็นทฤษฎี ที่ใช้

หลักการของความเป็นเหตุเป็นผล. คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย : 

กรุงเทพมหานคร 

วจนะ ภผูานี. (2011) กลุ่มอ้างองิกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Reference Group and Consumer Behavior). 

สบืค้นเมื่อ 7 กุมภาพันธ ์2560, จาก https://www.slideshare.net/kingkongzaa/reference-

group-and-consumer-behavior-ch4  

160160160

http://www.matichon.co.th/matichon/view_news.php?newsid=01act02170652&sectionid=0130&day=2009-06-17
http://www.matichon.co.th/matichon/view_news.php?newsid=01act02170652&sectionid=0130&day=2009-06-17


 
 

วชิรวัชร  งามละม่อม. (2558) แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวกบัลักษณะทางประชากรศาสตร์. สบืค้นเม่ือ 9 

กุมภาพันธ ์2560, จาก http://learningofpublic.blogspot.com/2015/09/blog-

post_11.html 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2538) พฤติกรรมผู้บริโภคฉบับสมบูรณ์. กรุงเทพมหานคร : ดวงกมลสมัย. 

ศูนย์วิจัยกสกิรไทย.  (2554) ธุรกจิสถานความงามดูแลผิวหน้า และผิวพรรณ. สบืค้นเมื่อ 9 กุมภาพันธ ์

2560, จาก 

http://www.derminet.com/images/column_1268741231/DrCosmetics_01.pdf 

ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ. (2559) คลังข้อมูลอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางและ

เวชส าอาง. กรุงเทพ: ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ. สบืค้นเมื่อ 9 

กุมภาพันธ ์2560, จาก http://www.technology.in.th/industrial-

data/doku.php?id=cosmetics-industry:newstart-introduction  

สชุา  จันทร์เอม. (2544) จิตวิทยาทั่วไป. กรุงเทพมหานคร : ไทยวัฒนาพานิช จ ากดั.  

สุณีรัตน์ จิรเกรียงไกร. (2551) การรับรู้การสื่อสารทางการตลาดของผู้บริโภคที่มีผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร(สารนิพนธ์สารปริญญา

บริหารธุรกจิมหาบัณฑติย์).  นครนายก: มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

สรุางค์  โค้วตระกูร. (2541) จิตวิทยาการศึกษา. โรงพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย  : 

กรุงเทพมหานคร. 

อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2550) พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 

161161161

http://learningofpublic.blogspot.com/2015/09/blog-post_11.html
http://learningofpublic.blogspot.com/2015/09/blog-post_11.html

