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บทคดัย่อ 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) แรงจูงใจในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของสตรีวยั 40 ปี
ข้ึนไปในภาคตะวนัออก (2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ (3) ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้  
 การวจิยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ  ประชากรคือ สตรีท่ีซ้ือและใชค้รีมบ ารุงผิวหนา้ อาย ุ40 ปีข้ึนไปใน
ภาคตะวนัออก 7 จงัหวดัท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน  ก าหนดขนาดโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 จ านวน 400 คน  
เลือกตวัอย่างแบบชั้นภูมิโดยเจาะจงเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอท่ีมีเศรษฐกิจดี  และสุ่มตวัอย่างตามสะดวกใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติไคสแควร์  
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) แรงจูงใจในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก แรงจูงใจ
ดา้นเหตุผล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัญหาและความตอ้งการแกปั้ญหาในระดบัมากโดยปัญหาท่ีให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือปัญหาฝ้า กระและจุดด่างด า แรงจูงใจดา้นอารมณ์ พบวา่ ดา้นตอ้งการให้ตนเองดูดี กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ความตอ้งการความมัน่ใจและการรักความสวยงามให้ความส าคญัใน
ระดบัมาก  แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง โดยกลุ่ม
ตวัอย่างเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแก้ปัญหา ปลอดภยั ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ส่งเสริมการตลาดโดยการ
โฆษณา และหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย (2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งซ้ือผลิตภณัฑล์ดฝ้า กระ จุดด่าง
ด า ประเภทเคร่ืองส าอาง ตอ้งการเห็นผลภายใน 1 เดือน ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ  เลือกยี่ห้อโอเลย ์บรรจุภณัฑเ์ก็บ
รักษาครีมไม่ให้เส่ือมสภาพ บรรจุภณัฑข์นาดกลาง  ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง หาขอ้มูลจากโฆษณาทางโทรทศัน์ 
ซ้ือเม่ือครีมท่ีใชอ้ยูห่มด จากเคาทเ์ตอร์เคร่ืองส าอาง ซ้ือแยกช้ินตามปัญหาผิว เดือนละ 1 คร้ัง ราคา 501-1,000 บาท 
คร้ังละ 2 ช้ิน (3) ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ พบวา่แรงจูงใจ
ด้านเหตุผลมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือด้าน ผลิตภณัฑ์ ประเภทผลิตภณัฑ์ และเวลาท่ีซ้ือ 
แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้น ผลิตภณัฑ ์ประเภทผลิตภณัฑ ์ บรรจุภณัฑ ์ 
ระยะเวลาท่ีตอ้งการเห็นผล งบประมาณ และจ านวนท่ีซ้ือ แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้น ผลิตภณัฑ ์ประเภทของผลิตภณัฑ ์คุณสมบติัของตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์บุคคล
ท่ีมีอิทธิพล แหล่งขอ้มูล เวลาท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และงบประมาณในการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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Abstract 

 

 The purposes of this research were to study:  (1) motivation of facial cream 

buying decision of the over 40 year-old women in the eastern region;  (2) the facial cream 

buying decision behavior of the over 40 year-old women; and  (3) the relationship between 

the motivation and buying decision behavior of facial cream of the over 40 year-old women. 

 This study was a survey research.  The population was infinite number of women 

over 40 years old buying and using facial skin care cream in seven eastern provinces.   

The total of 400 samples was selected by stratified sampling with 0.05 discrepancies in 

Muang District and other affluent districts. The research instrument as a primary data 

collection was questionnaire. The data were analyzed by frequency, percentage, mean and 

standard deviation. The method of Hypothesis Testing was Chi Square Distribution. 

 Results of the study found that (1) the overall motivation of facial cream buying 

decision was at the high level. The rational motivation focusing on the importance towards 

problems and the need to solve the respondents' facial problems were at the high level. Most 

of respondents were concerned about their own facial problems in terms of melisma, freckles 

and dark spots. On the emotional motivation, the results were found that the need for good 

looking was at the highest level while the self-confidence and the beauty factors were at the 

high level. The market motivation was at the medium level. Most of the respondents selected 

the products that could solve their problems, safe and reasonable prices according to product 

quality.  Marketing promotion was the advertisement and ease to purchase. (2) For buying 

decision behavior, most of respondents purchased anti-melasma cream that would be effective 

within one month. For the brand credibility, most respondents preferably purchased brand Oil 

of Oley and the product packaging that could protect the degeneration. The buying decision 

for the product was based on their own decision by searching and obtaining the information 

from advertisement. The respondents will re-purchase when they finish the products and will 

purchase a facial cream according to their skin type at the cosmetics counter. The budget for 

purchasing the product was between 501-1,000 Baht for approximately 2 pieces per month.  

(3) The relationship between the motivation and buying decision behavior of facial cream of 

the over 40 year-old women in the eastern region was at significant level at 0.05 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keywords: Buying Decision Behavior, Facial Skin Cream, Over 40 year-old Woman,  

 Eastern Region 


