
 

บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยให้น าเอาแนวความคิด ทฤษฎีต่าง ๆ และผลการวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวจิยั ประกอบดว้ย 

1. แนวคิดทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1.2 แรงจูงใจ 
1.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

2. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผวิ ปัญหาผวิและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้  
3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไป 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 

1.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (Cunsumer behavior) 
  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  โซโลมอน (Solomon, 2009 อา้งโดย ชูชัย สมิทธิไกร, 2554: 6) ไดอ้ธิบายว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก การซ้ือ การใช ้
และการเลิกใชสิ้นคา้และบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน 
  เลาดอน (Laudon, 1993: 5) ไดอ้ธิบายวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการ
ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมิน การจดัหา การใช ้และการด าเนินการ
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
  สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552: 89) ไดอ้ธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการท่ี
บุคคลหรือกลุ่มคนเลือกใชห้รือก าจดัสินคา้บริการเพื่อสนองความตอ้งการของตน 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 3)ไดอ้ธิบายวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงกิจกรรมต่าง 
ท่ีบุคคลกระท าเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการเพื่อการบริโภคตลอดจนรวมไปถึงการบริโภคดว้ย 
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  สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้
และประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล  
  บทบาทการซ้ือ ( Buying roles) 
  ฉตัรยาพร เสมอใจ (2550: 19) ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 8) ยทุธนา ธรรมเจริญ  
(2547: 271) จ าแนกบทบาทการซ้ือเป็น 5 ลกัษณะดงัน้ี 
  1. ผูริ้เร่ิม (Initialor) คือบุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการเป็นบุคคล
แรกท่ีเสนอความคิดเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
  2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือบุคคลท่ีเป็นเจา้ของความคิด หรือขอ้แนะน าท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือบุคคลท่ีท าการตดัสินใจในการซ้ือ เช่น ควรซ้ือหรือไม่ 
ควรซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร และซ้ือท่ีไหนเป็นตน้ 
  4. ผูซ้ื้อ (Purchaser หรือ Buyer) คือ บุคคลท่ี กระท าการซ้ือหรือลงมือซ้ือ 
  5. ผูใ้ช ้(User) คือบุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคผลิตภณัฑ์ 
  สถานภาพของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภคคือบุคคลท่ีมีความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ แต่ผูบ้ริโภคทุกคน
อาจจะไม่ใช่ลูกคา้เสมอไป ดงันั้นเราจะตอ้งทราบถึงสถานภาพของผูบ้ริโภควา่อยูใ่นสถานะใด 
  ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 21-22) แบ่งสถานภาพของผูบ้ริโภคออกเป็น 3 ระดบั  
ไดแ้ก่ 

1. ผูท่ี้ไม่ใช่ผูบ้ริโภค (Non-consumer) หมายถึงบุคคลท่ีไม่มีความตอ้งการส าหรับ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั และมีแนวโน้มว่าจะไม่มีความต้องการส าหรับอนาคตอนัใกล้ด้วย 
อาจจะเป็นกลุ่มท่ีไม่สามารถท่ีจะซ้ือได ้ซ่ึงก็จะเป็นอีกกลุ่มท่ีไม่ใช่เป้าหมายของธุรกิจ 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ (Potential Consumer) หมายถึงบุคคลท่ีปัจจุบนัยงัไม่ได้
ท าการซ้ือ แต่เป็นผูซ่ึ้งอาจจะไดรั้บอิทธิพลบางอยา่งในเวลาต่อมาให้ซ้ือได ้ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพจะ
เป็นกลุ่มท่ีนกัการตลาดตอ้งพยายามดึงดูดความสนใจให้ได ้เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีแนวโนม้ท่ีอาจจะ
ซ้ือไดใ้นอนาคตและมีศกัภาพในการซ้ือ 

3. ผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง (Realized Consumer) เป็นกลุ่มท่ีตระหนกัถึงความส าคญั
และความต้องการต่อสินค้าหรือบริการ และเป็นบุคคลท่ีท าการซ้ือหรือใช้สินค้าหรือบริการใน
ปัจจุบนั เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดตอ้งใหค้วามในใส่ใจเป็นพิเศษ เพื่อธ ารงรักษาให้เป็นผูท่ี้มี
ความซ่ือสัตยใ์นตราผลิตภณัฑต่์อไป 
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  ความรู้สึกเกีย่วพนัของผู้บริโภค (Involvement) 
  โซโลมอน (Solomon, 2010 : 152-153 อา้งโดย ชูชยั สมิทธิไกร, 2554 : 223-225)
ได้อธิบายว่าความรู้สึกเก่ียวพนั หมายถึง ภาวะท่ีผูบ้ริโภครับรู้ว่าส่ิงเร้าหน่ึงๆ มีความเก่ียวข้อง
สัมพนัธ์กบัตนเอง โดยประเมินจากความตอ้งการ ค่านิยม และความสนใจของตนเอง ส่ิงเร้าอาจเป็น
ผลิตภณัฑ ์โฆษณา หรือการตดัสินใจซ้ือส่ิงใด ส่ิงหน่ึง ความรู้สึกเก่ียวพนัเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้ทราบ
วา่ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจมากเพียงไรในการรับและประมวลขอ้มูลต่าง  
  ประเภทของความรู้สึกเก่ียวพนั โซโลมอน (Solomon,2009) แบ่งความรู้สึก
เก่ียวพนัเป็น 3 ประเภท 
  1. ความรู้สึกเก่ียวพนัท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ (Product involvement) หมายถึงระดับ
ความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์น่ึง ๆ หาก ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกเก่ียวพนัต่อผลิตภณัฑ ์
หน่ึง ๆในระดบัสูง ยอ่มมีแรงจูงใจท่ีจะทุ่มเทเวลา และทรัพยากร เพื่อแสวงหาขอ้มูลและ 
ครอบครองผลิตภณัฑน์ั้น 
  2. ความรู้สึกเก่ียวพนัท่ีมีต่อขอ้มูลข่าวสาร (Massage response involvement)  
หมายถึงความสนใจของผูบ้ริโภค ท่ีจะประมวลขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับจากการโฆษณาผลิตภณัฑ ์
เช่น การรับชมโทรทศัน์ หรือการ รับส่ือส่ิงพิมพ ์
  3. ความรู้สึกเก่ียวพนัดา้นสถานการณ์ (Purchase situation involvement) หมายถึง 
ความแตกต่างด้านแรงจูงใจ ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ชนิดเดียวกนั แต่อยู่ในสถานการณ์ท่ี
แตกต่างกนั การซ้ือเป็นของขวญัจะเลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ดี แต่ถา้ซ้ือใหต้นเองจะ 
ไม่พิถีพิถนัเลือกตราสินคา้มาก 
  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพล ต่อความรู้สึกเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึก
เก่ียวพนัมากหรือนอ้ย ข้ึนกบัปัจจยัส าคญั 3 ประการ 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับคุณลักษณะของบุคคล เช่น 
ภาพลกัษณ์ของตนเอง สุขภาพ หรือความงาม ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกเก่ียวพนัสูง หากรับรู้วา่สินคา้
หรือบริการนั้น สนบัสนุนภาพลกัษณ์ของตนเอง ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกเก่ียวพนัสูงใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง เพราะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลกระทบโดยตรงต่อภาพลกัษณ์และความงาม
ของตน 

2. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกเก่ียวพนัสูง หากรับรู้ว่ามีความ
เส่ียงในการซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึง ๆ ผลิตภณัฑท่ี์มีความเส่ียงตามการรับรู้ของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์
ท่ีอาจท าอนัตรายต่อร่างกายและจิตใจ (เช่นยา เคร่ืองส าอาง) ผลิตภณัฑ์ดา้นการเงิน เช่น พนัธบตัร 
ผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพงเช่น รถยนต ์บา้น  
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3. ปัจจยัดา้นสถานการณ์ ปัจจยัดา้นน้ีเก่ียวขอ้งกบัจุดประสงค์ของผูบ้ริโภค เช่น 
ซ้ือเพื่อน าไปบริโภคเอง หรือเป็นของขวญั ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกเก่ียวพนัมากนอ้ยต่างกนั 
 

พฤติกรรมการซ้ือ ( Buying  bebavior)  

 
            
 

ความแตกต่างของตราสินคา้มาก 
 

 ความแตกต่างของตราสินคา้น้อย            

ความผกูพนัสูง                                               ความผกูพนัต ่า 
พฤติกรรมการซ้ือท่ี 

ซบัซอ้น 
พฤติกรรมการซ้ือท่ี 

แสวงหาความหลากหลาย 
พฤติกรรมการซ้ือท่ี 
ลดความไม่ลงรอยกนั 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ท่ีเป็นนิสยั 

 

ภาพท่ี 2.1  พฤติกรรมการซ้ือ 4 ประเภท 
 

ท่ีมา : ยทุธนา  ธรรมเจริญ (2547 : 272) 
 
  จากรูปท่ี 2.1 การตัดสินใจของผูบ้ริโภค แตกต่างกันไปตามประเภทของการ
ตดัสินใจซ้ือ จ าแนกเป็น  4 ประเภท ตามระดบัความผูกพนัและความแตกต่างระหว่างตราสินคา้
ดงัต่อไปน้ี 
  พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซ้อน มกัเกิดเม่ือผลิตภณัฑ์มีราคาแพง ซ้ือไม่บ่อย มีความ
เส่ียงสูง หรือไม่รู้จกัเก่ียวกับผลิตภณัฑ์มากนัก  เป็นสินคา้ราคาสูง มีความเส่ียงสูง เช่นการซ้ือ
รถยนต ์
  พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดการไม่ลงรอย  ผูบ้ริโภคจะพิจารณาความแตกต่างของสินคา้ 
หากสินคา้มีความแตกต่างนอ้ย จะเลือกการตดัสินใจโดยอาศยัความสะดวกหรือตราท่ีราคาต ่ากวา่ 
  พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นเง่ือนไข ในสินคา้ท่ีมีความผกูพนัต ่า และไม่มีลกัษณะ
เด่นของตราสินคา้ ไม่มีความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีราคาต ่า ซ้ือบ่อย 
  พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย สินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั แต่ระดบั
ความผูกพนัต ่า ท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนตรายี่ห้อไดบ้่อย ข้ึนอยู่กบัใครจะอ านวยสะดวกหรือน าเสนอ
ไดดี้กวา่กนั 
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  รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ 
  พฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate)  
ความรู้สึกของเขาท าให้รู้สึกถึงความต้องการ จนต้องท าการหาข้อมูลเก่ียวกับส่ิงท่ีจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของเขาเพื่อท าการตดัสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการ
ตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด 
  1. ส่ิงเร้า คือส่ิงท่ีเขา้มากระทบและกระตุน้ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงเร้าภายใน
ท่ีร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ ก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะรักษาสมดุลนั้น 
หรือจากส่ิงเร้าภายนอก แบ่งออกเป็น  ส่ิงเร้าทางการตลาด อนัเป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ีนกัการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา และน ามาใชใ้นการกระตุน้ให้ผูซ้ื้อเกิดการตระหนกั
ถึงความไม่สมดุล เกิดความตอ้งการ และเกิดความตอ้งการซ้ือ และส่ิงเร้าอ่ืนๆ เป็นส่ิงแวดลอ้มอนั
อยูเ่หนือความควบคุมขององคก์ารท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจท าให้เกิดการซ้ือได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจ
ท่ีดี เทคโนโลยท่ีีอ านวยความสะดวก 
  2. กล่องด า เป็นระบบความรู้สึก ความต้องการ และกระบวนการตัดสินใจท่ี
เกิดข้ึนจาก จิตใจของผูซ้ื้อ เป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ ซ่ึงนักการตลาดตอ้งพยายามศึกษาเก่ียวกบั
ปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอนของ
กิจกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 
  3. การตอบสนอง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เป็น 
การตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจเป็นหลายขั้นตอน  เร่ิมจากการตัดสินใจ
เก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑ์ จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภณัฑ์ ถา้หากเป็นสินคา้หรือบริการท่ีมีราคา
แพง มีความซับซ้อน ผูซ้ื้ออาจจะพิจารณาเลือกผูข้ายก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ แต่ถ้าหากสินคา้หรือ
บริการนั้นๆ ไม่มีความซบัซอ้นหรือราคาไม่แพงมากนกั ผูซ้ื้อก็อาจจะไม่ค่อยให้ความส าคญักบัการ
เลือกขายมากนกัแต่จะพิจารณาความพึงพอใจเป็นหลกั หลงัจากนั้นจะพิจารณาช่วงท่ีซ้ือโดยอาจจะ
เลือกซ้ือเม่ือสินคา้เดิมหมด เม่ือตอ้งการใช้ หรือวางแผนการซ้ือไวล่้วงหนา้ หรือซ้ือเม่ือมีการมอบ
ขอ้เสนอพิเศษซ่ึงอาจส่งผลถึงการตดัสินใจในปริมาณท่ีซ้ือดว้ย 

1.2 แรงจูงใจ (Motivation) 
  ความหมายของแรงจูงใจ (Motive) 
  ฉัตรายาพร เสมอใจ (2550: 123) ไดอ้ธิบายว่าแรงจูงใจหมายถึงแรงขบั(drives) 
ภายในของบุคคลท่ีกระตุน้ให้เขาแสดงพฤติกรรม โดยแรงขบัจะมาจากความเครียดท่ีเกิดข้ึนจาก
ความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง 
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  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2550: 59) ได้อธิบายว่าแรงจูงใจหมายถึงส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึน
ภายในบุคคล และผลกัดนัใหเ้กิดการกระท า 
  สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552: 102) ไดอ้ธิบายว่าแรงจูงใจเป็นสภาพแรงขบัหรือการเร้าท่ี
ผลกัดนัพฤติกรรมไปสู่วตัถุเป้าหมาย 
  อาร์มสตรอง(Armstrong and Kolter, 2009: 615 อา้งถึง ผศ.ดร. ปณิศา มีจินดา 
2553: 148) ไดอ้ธิบายวา่แรงจูงใจหรือแรงกระตุน้เป็นความตอ้งการท่ีมีแรงผลกัดนัเพียงพอท่ีจะชกั
น าใหบุ้คคลตอบสนองความตอ้งการเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ แรงจูงใจเป็นแรงผลกัดนัภายในท่ีไม่
สามารถสังเกตไดแ้ละเป็นส่ิงกระตุน้ท าใหเ้กิดการตอบสนองดา้นพฤติกรรม มีการก าหนดทิศทางท่ี
เฉพาะเจาะจงของการตอบสนองนั้น 
  ฮาวก้ิน (Howkins and Mothersbaugh, 2010: 360)ไดอ้ธิบายวา่การจูงใจเป็นเหตุผล
ส าหรับพฤติกรรม  แรงจูงใจเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสังเกตเห็นและเป็นแรงผลกัดนัท่ีเกิดจากภายใน
มนุษย์ บังคบัให้เกิดการตอบสนองความต้องการหรือความจ าเป็น  แรงจูงใจอธิบายว่าท าไม
ผูบ้ริโภคจึงแสดงพฤติกรรม  
  สรุปได้ว่า แรงจูงใจ (Motive)หมายถึงแรงผลักดันภายใน บังคับให้เกิดการ
ตอบสนอง ความตอ้งการ และผลกัดนัใหเ้กิดพฤติกรรม  
  ลกัษณะของแรงจูงใจ 
  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2550: 59-63) อธิบายลกัษณะของแรงจูงใจท่ีจะเป็นส่ิงเร้าชกั
น าใหเ้กิดพฤติกรรม ดงัน้ี 

1. แรงจูงใจอยูบ่นรากฐานของความตอ้งการ 
2. แรงจูงใจเป็นตวักระตุน้การกระท า 
3. แรงจูงใจเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม  
4. แรงจูงใจ เป็นตวัเลือกเป้าหมายในชีวติ 
5. แรงจูงใจเป็นตวัลดความเครียดหรือความไม่สมดุล 
6. แรงจูงใจ เป็นตวัปฏิบติัการภายใตส้ภาวะแวดลอ้ม 

  แรงจูงใจแบ่งเป็น 2 ประเภท แรงจูงใจ ท่ีเกิดจากความตอ้งการของร่างกาย และ
แรงจูงใจท่ีเกิดจากอิทธิพลของสังคมและสภาวะแวดลอ้ม  
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  แรงจูงใจเกิดข้ึนได ้มีสาเหตุใหญ่ ๆ อยู ่2 สาเหตุ คือ ความไม่สมดุลในร่างกาย 
(Homiostasis) และส่ิงท่ีอยูใ่นสมองสั่นสะเทือน (Cognitive dissonance) 

1. ความไม่สมดุลในร่างกาย มนุษยต์อ้งการความสมดุลในร่างกาย เช่น ตอ้งการ 
สุขภาพดี กลา้มเน้ือแข็งแรง  เม่ือใดก็ตามท่ีมนุษยเ์สียความสมดุลในร่างกาย จะเกิดแรงจูงใจทนัที 
เช่น เม่ือปวดทอ้งมากจนทนไม่ไหว จะเกิดแรงจูงใจท่ีไปพบแพทย ์

2. ส่ิงท่ีสะสมอยู่ในสมองถูกสั่นสะเทือน ได้เแก่ ความรู้ ความคิด ความเช่ือ  
ถูกสั่นสะเทือน เช่น ผูบ้ริโภคมีความเช่ือว่าตวัเองควรจะสวยกว่าน้ี แต่พอไปส่องกระจก ไม่สวย
เท่าท่ีคิด จึงตอ้งไปซ้ือเคร่ืองส าอางมาแต่งเติม หรือไปสมคัรเป็นสมาชิกสถานเสริมความงาม เพราะ
ผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจ 
 ตัวแปรที ่เกีย่วข้องกบัแรงจูงใจ   

ความตอ้งการและแรงจูงใจ ข้ึนอยูก่บัสภาวะทั้งสามอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้คือทาง
ชีววทิยา ทางจิตวทิยา และทางสังคม มนุษยจ์ะถูกผลกัดนัให้อยูใ่นสภาวะทั้งสามอยูเ่สมอ ท าให้เกิด
ความตอ้งการ แลว้กลายเป็นเป็นความจูงใจ และเกิดพฤติกรรมการบริโภค 

 
 

 

 

 

 
ภาพท่ี 2.2  ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการและแรงจูงใจ 

 

ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญ (2550: 61 ) 
 
  จากภาพท่ี  2.2   มนุษยมี์เร่ืองของสภาวะทางชีววิทยา เช่น ความหิว กระหาย ร้อน 
ในขณะเดียวกนั มีสภาวะทางจิตวิทยา และ สภาวะทางสังคม สภาวะเหล่าน้ีจะเป็นความตอ้งการท่ี
ก่อรากฐานใหเ้กิดเป็นแรงจูงใจ ใหเ้กิดกระบวนการปฏิบติัการ แลว้ส่งผลใหเ้กิดการบริโภค 
 
 

สภาวะทางชีววิทยา 

สภาวะทางสงัคม ความต้องการ แรงจงูใจ กระบวนการ

ปฏิบตัิการ 

การบริโภค 

สภาวะทางจิตวิทยา 
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  ประเภทของแรงจูงใจ 
  สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2554: 5-8) ไดอ้ธิบายวา่ แรงจูงใจท่ีน ามาวเิคราะห์ใน 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ แรงจูงใจทางเหตุผล และแรงจูงใจทางอารมณ์ 
  แรงจูงใจทางเหตุผล  เป็นแรงจูงใจ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความประหยดั ความมี 
ประสิทธิภาพ คุณภาพของสินคา้ ลกัษณะการใชง้าน การใหบ้ริการ  แรงจูงใจทางอารมณ์เป็น 
แรงจูงใจท่ีเก่ียวกบัความรู้สึก ท่ีเก่ียวโยงกบั ความสวยงาม  ความเด่น การเอาอยา่งกนั  
ความเพลิดเพลินเป็นตน้ 
  คุณภาพของแรงจูงใจ 
  โซโลมอน (Solomon, 2010: 155) ไดอ้ธิบายวา่ คุณภาพของแรงจูงใจ  
ประกอบดว้ย ระดบัความทุ่มเทความพยายามเพื่อให้บรรลุเป้าหมายและวิถีทางท่ีบุคคลกระท าเพื่อ
ลดความตึงเครียดในใจและบรรลุถึงส่ิงท่ีตอ้งการ 
  ความสัมพนัธ์ระหว่างความต้องการและแรงจูงใจ 
  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2550: 59-62) ไดอ้ธิบายความแตกต่างระหวา่งความตอ้งการ
กบัแรงจูงใจดังน้ี ความตอ้งการเป็นการคิดแต่ยงัไม่ท าอะไร แต่ถ้าเกิดความตอ้งการแล้ว ไม่ได้
สนองความต้องการท าให้กลุ้มใจ ไม่มีความสุข ไม่สบายกายไม่สบายใจ เกิดความเครียดเป็น
แรงจูงใจ  
 
 

 

  

 

 

 
ภาพท่ี 2.3  แสดงถึงกระบวนการเกิดแรงจูงใจของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา :  ชูชยั สมิทธิไกร (2554 , 219) 
 

ลกัษณะสว่นบคุคล 

ความต้องการ ความตงึเครียด แรงจงูใจ พฤติกรรม 

ความต้องการ

ได้รับการ

ตอบสนอง 
สถานการณ์ 

ความตงึเครียดลดลง 
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  จากภาพท่ี 2.3 กระบวนการเกิดแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเร่ิมจาการท่ีผูบ้ริโภคเกิด
ความต้องการ ซ่ึงเกิดข้ึนเพราะผูบ้ริโภครับรู้ว่า สภาวะท่ีตนเองปรารถนากับสภาวะท่ีเป็นจริง 
ไม่สอดคลอ้งกนั ความตอ้งการเกิดข้ึนท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตึงเครียดในใจ ซ่ึงท าให้เกิดแรงจูงใจ
ท่ีกระท าบางส่ิงบางอยา่งเพื่อลดความตึงเครียด 
  ทฤษฎเีกีย่วกบัความต้องการและแรงจูงใจของผู้บริโภค 
  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความต้องการและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีส าคญัได้แก่ 
ทฤษฎีความตอ้งการล าดบัขั้นของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of  Needs ) และทฤษฎีความ
ตอ้งการของ McClelland 
  ทฤษฎคีวามต้องการล าดับขั้นของมาสโลว์  (Maslow’s Hierarchy of  Needs ) 
  มาสโลว ์ (Maslow ,1943 อา้งถึงชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 215-217) ไดเ้สนอ ทฤษฎี
ความตอ้งการตามล าดบัขั้น โดยมีสมมุติฐานเบ้ืองตน้ดงัน้ี 

1. มนุษยมี์ความตอ้งการเป็นล าดบัขั้น เม่ือความตอ้งการไดรั้บการตอบสนอง 
แลว้ ความส าคญัของความตอ้งการนั้นก็จะลดนอ้ยลงและจะพยายามตอบสนองความตอ้งการ 
ในล าดบัท่ีสูงข้ึนไป 

2. ความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นเร่ืองท่ีมีความสลบัซบัซ้อนและความตอ้งการจะมี
ผลต่อพฤติกรรมของมนุษยใ์นช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง เช่น เม่ือเกิดความหิว การระงบัความหิวเป็น
เร่ืองท่ีตอ้งการกระท ามากท่ีสุด และความตอ้งการน้ีจะลดลงเม่ือไดรั้บการตอบสนองแลว้ 

3. ความตอ้งการระดบัต ่าตอ้งไดรั้บการตอบสนองก่อน จึงจะเกิดความตอ้งการใน 
ระดบัท่ีสูงข้ึน 

4. วธีิการตอบสนองความตอ้งการในระดบัสูงมีความหลากหลายมากกวา่การ 
ตอบสนองความตอ้งการในระดบัต ่า 
 มาสโลว ์(Maslow,1943 อา้งถึงชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 215-217)ไดจ้  าแนกความ
ตอ้งการของมนุษยเ์ป็น 5 ขั้น ดงัน้ี 

1. ความตอ้งการด้านสรีระ เป็นความต้องการทางร่างกายของมนุษยซ่ึ์งจ าเป็น
ตอ้งการด ารงชีวติ ความตอ้งการเหล่าน้ีไดแ้ก่ อากาศ น ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรคและท่ีอยูอ่าศยั 

2. ความตอ้งการความปลอดภยั  คือความตอ้งการมีความปลอดภยัในชีวติ 
การมีสุขภาพดี ความมัน่คงดา้นเศรษฐกิจ การมีอาชีพท่ีมัน่คง 

3. ความตอ้งการทางสังคม คือ ความตอ้งการมีปฏิสัมพนัธ์และเป็นส่วนหน่ึงของ
กลุ่มหรือสังคม เช่น มิตรภาพ การมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีและความรักจากผูอ่ื้น 
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4. ความตอ้งการยกยอ่งนบัถือ คือ ความตอ้งการความยอมรับนบัถือจากผูอ่ื้น  
การมีต าแหน่งและเกียรติยศ และการมีสถานภาพทางสังคม 
 5. ความตอ้งการบรรลุถึงความส าเร็จแห่งตน คือความตอ้งการท่ีพฒันาศกัยภาพ
ของตนไปสู่จุดสูงสุด การไดท้  างานท่ีทา้ทายและการประสบผลส าเร็จในส่ิงท่ีท าใหต้นเองรู้สึกวา่ได้
บรรลุถึงจุดสูงสุดของชีวติ 
  ฮาวก้ิน (Howkins and Mothersbaugh, 2010: 360 -361) ไดอ้ธิบายวา่ มาสโลว ์ 
ไดจ้  าแนกความตอ้งการทั้งหา้ขั้นของมนุษยอ์อกเป็นสองระดบัใหญ่ๆ คือ ความตอ้งการในระดบัต ่า
ไดแ้ก่ความตอ้งการทางดา้นสรีระและความตอ้งการความปลอดภยั ความตอ้งการในระดบัสูงไดแ้ก่ 
ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการการยอมรับนบัถือและความตอ้งการส าเร็จแห่งตน แรงจูงใจ
บางอยา่งบางเป็นเร่ืองธรรมดาแต่บางอยา่งเป็นเร่ืองส าคญัมาก  ความตอ้งการพื้นฐานจะตอ้งรับการ
ตอบสนองก่อนจึงจะเกิดความตอ้งการในระดบัต่อไป  
  ทฤษฎคีวามต้องการของ McClelland 
  แมคคาแลน (McClelland, 1961 อา้งโดย ชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 217-218)  
ได้เสนอทฤษฎีพื้นฐาน 3 ประเภท โดยกล่าวว่าความต้องการของมนุษย์เกิดจากการเรียนรู้และ
สามารถจ าแนกความตอ้งการไดเ้ป็น 3 ประเภท 
  1. ความตอ้งการความส าเร็จ คือ ความปรารถนาท่ีจะไดรั้บความส าเร็จจากการ
ท างาน ความต้องการน้ีกระตุ้นให้บุคคลตั้ ง เป้าหมายท่ีท้าทายท างานหนักและใช้ทักษะ
ความสามารถท่ีมีเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย บุคคลท่ีมีความตอ้งการความส าเร็จสูงจึงมีแนวโนม้ตอ้งการ
สินคา้ท่ีสะทอ้นถึงความส าเร็จ เช่น สินคา้ท่ีหรูหราหรือสินคา้ท่ีหาไดย้าก 
  2. ความตอ้งการความสัมพนัธ์ คือ ความปรารถนาท่ีจะมีปฏิสัมพนัธ์กบัคนอ่ืน 
บุคคลท่ีมีความตอ้งการน้ีสูงจะให้ความส าคญัแก่มิตรภาพ การเขา้ร่วมกิจกรรมกลุ่ม ความตอ้งการ
เป็นท่ีรักของบุคคลอ่ืน นอกจากนั้นยงัมกัจะปฏิบติัตามบรรทดัฐานและกฎระเบียบต่างๆ ดว้ยความ
เตม็ใจ 
  3. ความต้องการอ านาจ เป็นความต้องการท่ีจะควบคุมผูอ่ื้นหรือส่ิงแวดล้อม 
สามารถช้ีน าผูอ่ื้นได ้บุคคลท่ีมีความตอ้งการความส าเร็จสูง มีแนวโนม้ใชสิ้นคา้ท่ีสะทอ้นให้เห็นวา่
ตนเองสามารถมีอ านาจเหนือผูอ่ื้น เช่น เคร่ืองเสียงท่ีมีพลงัขบัสูง 
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 1.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (The Buying decision process) 
  บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2550: 5) ได้อธิบายว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหมายถึง ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการ ของผูบ้ริโภคกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 
ประกอบด้วยขั้นตอนดังต่อไปน้ีคือ การรับรู้ปัญหา  การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก   
การตดัสินใจซ้ือ หรือกระท าการซ้ือ และ การรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจในสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือ 
  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547: 275)ได้อธิบายว่า กระบวนการซ้ือผูบ้ริโภคจะผ่าน
ขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอนดว้ยกนั ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา  การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  
การประเมินทางเลือก  การตดัสินใจซ้ือ และ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 

 

ภาพท่ี 2.4  แสดงขั้นตอนในกระบวนการซ้ือปกติ 
 
ท่ีมา ยทุธนา ธรรมเจริญ (2547: 275) 
 
 ปาณิศา มีจินดา (2553 : 68-88 ) ไดอ้ธิบายวา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
เป็นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนหลกั คือ ขั้นก่อนการซ้ือ ขั้น
การซ้ือ ขั้นภายหลงัการซ้ือโดยผูบ้ริโภคอาจขา้มขั้นหรือสลบัขั้นตอนตามความเหมาะสม  
 
 
 
 
 
 
 

การตระหนกัถงึปัญหา 

การค้นหาข้อมลู 

การประเมินทางเลอืก 

การตดัสนิใจ 

พฤติกรรมหลงัการซือ้ 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงโมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
กระบวนการก่อนการซ้ือ ขั้นท่ี 1 การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา 

ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล 
ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก 

กระบวนการซ้ือ ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจ 
กระบวนการภายหลงัการซ้ือ ขั้นท่ี 5 การบริโภค 

ขั้นท่ี 6 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
  ชูชยั สมิทธิไกร (2554 :17-18) ไดอ้ธิบายว่ากระบวนการบริโภคเป็น 4 ขั้นตอน  
ไดแ้ก่การตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ การใช ้และการประเมินหลงัการบริโภค ขั้นตอนทั้งส่ี ไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัสามประการคือ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ปัจจยัดา้นธุรกิจ  
 

 

 

ภาพท่ี 2.5   แบบจ าลองกระบวนการบริโภคแบบบูรณาการ 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 18) 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

ทศันคติ 

ความตอ้งการและแรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ 

ค่านิยมและวิถีชีวิต 

ปัจจัยด้านสังคมและวฒันธรรม 

ครอบครัว 

กลุ่มอา้งอิง 

ชั้นทางสงัคม 

วฒันธรรม 

ปัจจัยด้านธุรกจิ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 

ภาพลกัษณ์องคก์าร 

การบริหารความสมัพนัธ์ลูกคา้ 

 

การตัดสินใจซ้ือ 

   

 1.การตระหนกัถึงปัญหา 

 2.การคน้หาขอ้มูล 

  3.การประเมินทางเลือก 

  4.การตดัสินใจเลือก 

 

การซื้อ 

1.การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือ 

2.การจ่ายเงิน 

การใช้ 

1. การใชสิ้นคา้ / บริการ 

2.การก าจดัส่วนท่ีเหลือ 

การประเมินหลงัการบริโภค 

1.ความรู้สึกหลงัการประเมิน 

2.พฤติกรรมหลงัการประเมิน 
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  จากภาพท่ี 2.5  การตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนแรก ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหา  
ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ จากนั้นคน้หาขอ้มูล ก าหนดเกณฑ์ในการประเมินทางเลือก และการตดัสินใจ
เลือก ขั้นการซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคด าเนินการซ้ือสินคา้และบริการ  ประกอบดว้ยเลือกแหล่งท่ี
ซ้ือและวธีิการจ่ายจ่ายเงิน  ขั้นการใช ้เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั 
และมีการก าจดัส่วนท่ีเหลือในรูปแบบต่าง ๆ การประเมิน หลงัการบริโภค  ผูบ้ริโภคพิจารณาตดัสิน
วา่คุณภาพของสินคา้และบริการ สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคหรือไม่ 
  กระบวนการก่อนการซ้ือ 
  ชูชยั สมิทธิไกร(2554 :67)ไดอ้ธิบายวา่ กระบวนการก่อนการซ้ือ เป็นกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนก่อนท่ีเกิดการซ้ือและการใช้จริงจะเกิดข้ึน กระบวนการดงักล่าว 
แบ่งเป็น 4 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปัญหาและความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือ 
 

 

ภาพท่ี 2.6  กระบวนการก่อนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2554:68) 
 
  ขั้นที ่1 การตระหนักถึงปัญหาและความต้องการ 
   ยทุธนา ธรรมเจริญ (2547:275-283)ไดอ้ธิบายวา่การตระหนกัถึงปัญหา  
คือการผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งภาวะความตอ้งการท่ีแทจ้ริงและพึงปรารถนา  
ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก ความตอ้งการจากส่ิงเร้าภายใน  
ไดแ้ก่ ความหิว ความตอ้งการทางเพศ เกิดข้ึนในระดบัต ่าสุด จนกลายเป็นแรงขบั 
 
 
 

ตระหนกัถึงปัญหา 

คน้หาขอ้มูล 

ประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจเลือก 
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   บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2550: 16) ไดอ้ธิบายวา่การตะหนกัถึงปัญหา
เป็นการรับรู้เม่ือผูบ้ริโภคเห็นวา่สภาวะท่ีตนเองเป็นอยู ่หรือมีอยู ่มีความแตกต่างจากสภาวะท่ีอยาก
ใหเ้ป็นอยา่งเห็นไดช้ดัเจน 
   ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 87) ไดอ้ธิบายวา่การตระหนกัถึงปัญหา เกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างอยา่งชดัเจนระหวา่งภาวะในอุดมคติ ท่ีผูบ้ริโภคอยากจะให้เกิดข้ึน 
กบัสภาวะในความเป็นจริงในปัจจุบนัการตระหนกัถึงปัญหาเกิดข้ึนไดใ้นสองกรณี คือสภาวะใน
อุดมคติอยู่ในระดบัเดิมแต่สภาวะในความเป็นจริงมีการเส่ือมถอย เช่น การช ารุด หรือการหมดไป  
หรือสภาวะในอุดมคติยกระดบัสูงข้ึน แต่สภาวะในความเป็นจริงอยู่ในระดบัเดิม เช่น การอยากมี
มากข้ึน  

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 2.7  แสดงการตระหนกัถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก โซโลมอน ( Silomon ,2009: 355) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

        สภาวะในอดุมคต ิ           

 

     สภาวะในความเป็นจริง 

 

                            Opportunity recognition                 Need recognition 

 

 

   ความจริง 

   ความจริง 

   อดุมคติ 

   อดุมคติ 

ไม่มปัีญหา ปัญหาตระหนักถึงความต้องการ 
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  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตระหนักถึงปัญหาและความต้องการของผู้บริโภค 
ชยั สมิทธิไกร(2554 : 87) แบ่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตะหนกัถึงปัญหาเป็น 

สองกลุ่ม ไดแ้ก่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อสภาวะในอุดม คติ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาวะความเป็นจริง 
 

 

 

 

 

 

 

 

   
ภาพท่ี 2.8  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตระหนกัถึงปัญหาและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร(2554 : 70) 
 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อสภาวะในอุดมคติ 
1. วฒันธรรมและชั้นทางสังคม เป็นส่ิงท่ีก าหนดวถีิการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค

และก าหนดวา่ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นวฒันธรรมและสังคมหน่ึง ๆ ควรจะมีสภาวะในอุดมคติอยา่งไร 
2. กลุ่มอา้งอิง การท่ีผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดา้นการเป็นสมาชิกกลุ่มทางสังคม  

ท าใหเ้กิดการตระหนกัถึงปัญหาและมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ เพื่อท่ีวา่จะไดรั้บการ
ยอมรับจากกลุ่มอา้งอิงจากกลุ่มใหม่มากข้ึน 

3. ลกัษณะของครอบครัว เช่น การมีบุตร การเติบโตของสมาชิกในครอบครัว 
4. สถานภาพทางการเงิน การท่ีผูบ้ริโภคมีฐานะทางการเงินท่ีเปล่ียนแปลงไป 

จากเดิมการเปล่ียนแปลงไปทางท่ีดีข้ึนท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ใหม่เพิ่มข้ึน  
แต่การเปล่ียนแปลงไปในทางท่ีแย ่ท าใหต้อ้งทบทวนและปรับแผนการบริโภคใหม่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อสภาวะในอุดมคติ 

 วฒันธรรมทางสงัคม 

 กลุ่มอา้งอิง 

 ลกัษณะของครอบครัว 

 สถานภาพทางการเงิน 

 พฒันาการของแต่ละบุคคล 

 แรงจูงใจ 

 สถานการณ์ปัจจุบนั 

 ความพยายามทางการตลาด 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อสภาวะในความเป็นจริง 

 ความเส่ือมถอยของผลิตภณัฑ ์

 ประสิทธิภาพการท างานของผลิตภณัฑ์ 
 พฒันาการของแต่ละบุคคล 

 ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตลาด 

 สถานการณ์ปัจจุบนั 

สภาวะในอุดมคติ สภาวะในความเป็นจริง 

การตระหนักถึงปัญหาความต้องการ 
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5. พฒันาการของแต่ละบุคคล เช่นอายมุากข้ึน ร่างกายเติบโตข้ึน ท าใหเ้กิดความ 
ปรารถนาในส่ิงใหม่ ๆ 

6. แรงจูงใจ ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีแรงจูงใจ ความตอ้งการในการท าส่ิงต่าง ๆ เช่น 
ตอ้งการยอมรับนับถือจากสังคม ตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั แรงจูงใจมีอิทธิพลอย่างมากต่อ 
การก าหนดสภาวะในอุดมคติของตนเอง 

7. สถานการณ์ในปัจจุบนั สถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้มีความตอ้งการท่ี
แตกต่างกนัดว้ย เช่นผูท่ี้ตอ้งท างานเร่งรีบตอ้งการความรวดเร็วในการบริโภคส่ิงต่าง ๆ  

8. ความพยายามทางการตลาด เช่นการโฆษณา หรือการจดักิจกรรมทางการตลาด 
ต่างๆ สมารถมีอิทธิพลต่อสภาวะอุดมคติของผูบ้ริโภคได ้
  ปัจจัยทีส่่งผลต่อสภาวะในความเป็นจริง 

1. ความเส่ือมถอยของผลิตภณัฑ ์หมายถึงการท่ีผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูห่มดไปหรือ 
เสียหายจนใชก้ารไม่ได ้เช่นสบู่หมด โทรศพัทเ์สีย 

2. ประสิทธิภาพการท างานของผลิตภณัฑ ์หมายถึงผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูปั่จจุบนั 
ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ตามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกวา่ควรซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์หม่มาทดแทน  

3. พฒันาการของแต่ละบุคคล เม่ือผูบ้ริโภคมีพฒันาทางร่างกายและจิตใจท่ี
เปล่ียนไปจากเดิม เช่นอายมุากข้ึน ทกัษะการท างานดีข้ึน  

4. ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตลาด การท่ีผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่มีขายในตลาด 
5. สถานการณ์ปัจจุบนั เช่นอากาศร้อน ท าใหผู้บ้ริโภคไม่พอใจสภาพปัจจุบนั ท า

ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 
  ขั้นที ่2 การค้นหาข้อมูล 
  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547:275-283)ไดอ้ธิบายว่าการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร จ าแนก
ออกเป็น 2 ระดบัดว้ยกนั คือ การคน้หาขอ้มูลแบบธรรมดา เรียกวา่ การเพิ่มการพิจารณาให้มากข้ึน 
เช่นการเปิดรับขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มากข้ึน และในระดบัถดัมา บุคคลอาจเขา้สู่การคน้หาขอ้มูล
ข่าวสารอย่างกระตือรือร้น เช่นการอ่านหนังสือ โทรถามเพื่อน  และเขา้ร่วมกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อ
เรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ 
  แหล่งขอ้มูลข่าวสารหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม 

1. แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
2. แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย บรรจุภณัฑ ์ 

การสาธิต 
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3. แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชล สถาบนัคุม้ครองผูบ้ริโภค ตลอดจนหน่วยงานของ 
รัฐท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ 
  ชูชัย สมิทธิไกร(2554: 70)ได้อธิบายว่า ผูบ้ริโภคจ าเป็นต้องมีการคน้หาข้อมูล 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลต่าง ๆท่ีมากเพียงพอและเหมาะสมส าหรับการตดัสินใจซ้ือ แบ่งประเภทของ 
การคน้หาขอ้มูล จ าแนกเป็นสองประเภท คือการคน้หาขอ้มูลภายใน และการคน้หาขอ้มูลภายนอก 

1. การคน้หาขอ้มูลภายใน หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค คน้หาขอ้มูลจากความทรงจ า 
ของตนเองเก่ียวกับสินค้าหรือบริการต่าง ๆ โดยท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความรู้เดิมท่ีได้จาก
ประสบการณ์และการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ 

2. การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลจากแหล่ง 
ภายนอก ซ่ึงแบ่งเป็นการคน้หาจากตลาด ไม่วา่จะเป็นจากผูผ้ลิต หรือผูข้าย ส่ือโฆษณา ส่ือมวลชน
ต่าง ๆ หรือจากเว็บไซค์ขององค์กรธุรกิจ การค้นหาจากภายนอก แบบท่ีสองคือ กาค้นหาจาก
เครือข่ายทางสังคมผูบ้ริโภคเช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน เพื่อนสนทนาทางอินเตอร์เนต ส่ือ
ทางสังคมออนไลน์ 
  การค้นหาข้อมูลกบัระดับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 70)ไดอ้ธิบายวา่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในสถานการณ์
ต่างๆ อาจมีความแตกต่างกนั บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจซ้ือตามเคยชิน แต่บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจมี
การตดัสินใจท่ีค่อนขา้งรอบคอบและระมดัระวงั ดังนั้น ระดับการตดัสินใจซ้ือจึงมีผลต่อปริมาณ 
การคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภค ระดบัการตดัสินใจซ้ือแบ่งเป็น 3 ระดบัดงัต่อไปน้ี  

1. การตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน หมายถึง การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
โดยมิไดใ้ชข้อ้มูลหรือความทุ่มเทพยายามใดๆ แต่เป็นการตอบสนองตามความเคยชินของตนเอง 

2. การตดัสินใจซ้ือท่ีใชก้ระบวนการแกไ้ขปัญหาแบบง่าย หมายถึง การตดัสินใจ 
ซ้ือสินค้าหรือบริการโดยใช้กฎการตัดสินใจแบบง่ายหรือทางลัดในการตัดสินใจ ซ่ึงช่วยให้
ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดร้วดเร็วข้ึน โดยไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้วลาและพลงังานมากเกินไป 

3. การตดัสินใจซ้ือแบบซบัซอ้น หมายถึง การตดัสินใจซ้ือท่ีมีการคิดอยา่ง 
รอบคอบ ระมดัระวงั และอาศยัขอ้มูลต่างๆ มากมาย การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีมกัเกิดข้ึนในกรณีท่ี
สินคา้มีราคาแพง  ซ้ือนานๆ คร้ัง หรือผูบ้ริโภคไม่มีความคุน้เคยกบัผลิตภณัฑ์  สินคา้มีผลกระทบ
ต่อภาพลกัษณ์ หรือมีความเส่ียงในการซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.9  แสดงระดบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : ดดัแปลงมาจากโซโลมอน (Solomon ,2009:352) 
 

  ขั้นที ่3 การประเมินทางเลือก 
   ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547:275-283) ได้อธิบายว่าการประเมินทางเลือก 
เป็นวิธีการท่ีผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ และท าการตดัสินใจมูลค่า
ของตราสินคา้ การประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยู่บนพื้นฐานของการเรียนรู้  ผูบ้ริโภค ท าการ
ตดัสินใจซ้ือโดยอาศยัจิตใตส้ านึกและมีเหตุผลสนบัสนุน 
   บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2550: 39-40)ไดอ้ธิบายว่า เกณฑ์ท่ีใช้ในการ
ประเมินทางเลือก หมายถึง ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชเ้พื่อพิจารณาเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสีย ของสินคา้
หรือบริการตั้ งแต่ 2 ชนิดข้ึนไป ก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการในทางเลือกใด
ทางเลือกหน่ึง  
   ปัจจัย ท่ีมีผลต่อเกณฑ์ในการประเมินทางเลือกได้แก่ อิทธิพลของ
สถานการณ์  ความแตกต่างของทางเลือก  การจูงใจในตวัผูบ้ริโภคไดแ้ก่ ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และ
ความพอใจท่ีได้จากเลือกสินคา้  ขนาดของผลกระทบท่ีมีต่อผูบ้ริโภคภายหลงัการตดัสินใจ เช่น 
ความปลอดภยั ความน่าเช่ือถือ ราคา ตราสินคา้ ประเทศผูผ้ลิต การรับประกนั ความสะดวกของ
ศูนยบ์ริการ ความภูมิใจในการเป็นเจา้ของ ความรู้สึกอนัเกิดจากการใช้ความรู้ของผูบ้ริโภค เช่น 
ประสบการณ์การใชก้ารประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า 
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   ชูชยั สมิทธิไกร (2554 :77-83)ไดอ้ธิบายว่า วิธีการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภค สามารถกระท าไดใ้นสองรูปแบบคือ รูปแบบแรก อาศยัการประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรง
จ า และรูปแบบท่ีสอง สร้างวธีิการประเมินแบบใหม่  ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า คือการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือก
เพราะมีผลการประเมินผลิตภณัฑ์เก็บเอาไวใ้นความทรงจ า ซ่ึงเป็นผลมาจากการมีประสบการณ์
โดยตรงหรือจากการบอกเล่าของผูอ่ื้น 

2. การสร้างวิธีการประเมินแบบใหม่ ในกรณี ผูบ้ริโภคไม่สามารถอาศยั
การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า เน่ืองจากไม่เคยประสบการณ์หรือไม่มีขอ้มูลใดๆ เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑป์ระเภทนั้นๆ หรือ ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการใชก้ารประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า เน่ืองจาก
อาจจะเป็นขอ้มูลท่ีเก่าและลา้สมยัไปแลว้ส าหรับการซ้ือคร้ังใหม่ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งมีการ
สร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ ซ่ึงสามารถจ าแนกไดเ้ป็นสองวธีิการคือ 

2.1 การจดัประเภท หมายถึง การประเมินทางเลือกโดยอาศยัการจดั
ประเภทผลิตภณัฑ ์

2.2 การพิจารณาทีละส่วน คือ การประเมินทางเลือกท่ีพิจารณาจุดเด่น
และจุดดอ้ยของผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดโดยอาศยัเกณฑป์ระเมินท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้ เกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ใชใ้นการประเมิน อาจไดจ้ากแหล่งต่างๆ ต่อไปน้ี 

2.2.1 ตวัของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความตอ้งการ แรงจูงใจ ค่านิยม  
บุคลิกภาพ วถีิชีวติ และทศันคติของผูบ้ริโภค 

2.2.2 อา้งอิงของผูบ้ริโภค ได้แก่ ครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มทาง
สังคมท่ีมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภค 

2.2.3 องคก์รธุรกิจต่างๆ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตสินคา้และใหบ้ริการต่างๆ ท่ี 
โฆษณาส่ือสารข้อมูลให้แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการต่างๆ ท่ี
ตอ้งการซ้ือ 
   ทางลดัในการประเมินทางเลอืก 
   ผูบ้ริโภคไม่ไดป้ระเมินทางเลือกโดยใช้กระบวนการท่ีซับซ้อนทุกคร้ัง ใน
บางคร้ังผูบ้ริโภคจะใชท้างลดัเพื่อท าใหก้ารตดัสินใจรวดเร็วข้ึน ทางลดัท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมิน
ทางเลือกมีดว้ยกนัหลายแบบดงัต่อไปน้ี 
   1. สัญญาณเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณลกัษณะบางอยา่งของผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการสรุปอ้างอิงเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ตวัอย่างเช่น การใช้ราคาของผลิตภณัฑ์เป็น
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สัญญาณบ่งบอกถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หากผลิตภณัฑ์มีราคาสูง ผูบ้ริโภคก็จะสรุปวา่ผลิตภณัฑ์
นั้นมีคุณภาพดี 
   2. ความเช่ือเก่ียวกับตลาด หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีความเช่ือบางอย่าง
เก่ียวกบัตรายี่ห้อ ผลิตภณัฑ์ หรือร้านคา้ และใช้ความเช่ือน้ีเป็นทางลดัในการตดัสินใจของตนเอง 
ตวัอยา่งเช่น ความเช่ือวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีขายดีท่ีสุดคือผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุด หรือซ้ือเหมาโหลถูกกวา่ซ้ือที
ละช้ิน 
   ขั้นการซ้ือ 
   ขั้นที ่4 การตัดสินใจเลอืกและการซ้ือ 
     การตัดสินใจเลอืก 
     ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 6) ไดอ้ธิบายวา่ การตดัสินใจเลือกหมายถึง 
พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการโดย
ครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ตั้งแต่ตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก
และการตดัสินใจซ้ือ 
     ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547: 279 -280)ได้อธิบายว่า การประเมิน
ทางเลือกผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความชอบในระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ ท่ีมีอยูใ่นทางเลือกเดียวกนั 
ผูบ้ริโภคอาจสร้างรูปแบบความตั้งใจในการซ้ือตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมีปัจจยัท่ีเขา้มา
สอดแทรกความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ 
     ปัจจัยแรก คือทัศนคติของผู ้อ่ืน  ทัศนคติของผู ้อ่ื นจะมีผลต่อ
ทางเลือกท่ีชอบมากน้อยข้ึนกับสองปัจจยัคือความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อ
ทางเลือกท่ีพอใจของผูบ้ริโภค และแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคล้อยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น  
ปัจจยัท่ีสอง ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ล่วงหนา้ อาจเป็นตวัใหเ้ปล่ียนแปลงความตั้งใจ
ซ้ือ เช่นการยา้ยงาน 
     แบบจ าลองรูปแบบการตัดสินใจของผู้บริโภค 
     สโปเลส (Sproles& Kendall, 1986 อา้งโดย ชูชยั สมิทธิไกร 2554 : 
84-86) ไดเ้สนอแบบจ าลองรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยรูปแบบการตดัสินใจ
จ านวน 8 รูปแบบ ดงัต่อไปน้ี 
     1. แบบเนน้คุณภาพ หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึง
คุณภาพของสินคา้เป็นหลกั ตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงหรือท่ีสุด นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคแบบน้ี
นิยมความสมบูรณ์แบบ โดยจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อย่างละเอียดถ่ีถว้นมากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่ม
อ่ืนๆ และมีการเปรียบเทียบสินคา้ต่างๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
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     2. แบบเน้นตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียง หมายถึง การตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัตราสินคา้ โดยผูบ้ริโภคจะเลือกตดัสินใจจากความมีช่ือเสียงของตรา
สินคา้ และมกัจะนิยมเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพงหรือมีช่ือเสียง เน่ืองจากมีความเช่ือว่าราคาของ
สินคา้เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกถึงคุณภาพของสินค้านั้นๆ คือ ยิ่งสินค้ามีราคาสูงแสดงว่าสินค้านั้นยิ่งมี
คุณภาพดี 
     3. แบบตามแฟชั่น หมายถึง การตัดสินใจของผู ้บริโภคท่ีให้
ความส าคญักบักระแสความนิยมหรือแฟชัน่ โดยผูบ้ริโภคจะของแสวงหาส่ิงใหม่ๆ และคอยติดตาม
การเปล่ียนแปลงของแฟชัน่อยูเ่สมอ เพื่อท าใหต้นเองมีความทนัสมยัตลอดเวลา 
     4. แบบเนน้ความสุข ความเพลิดเพลิน หมายถึง การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมุ่งเนน้การซ้ือสินคา้เพื่อความเพลิดเพลิน เน่ืองจากรู้สึกมีความสุขเม่ือไดจ้บัจ่ายใช้สอย 
และมองว่ากิจกรรมดงักล่าวเป็นกิจกรรมท่ีท าให้ตนเองมีความสุขและสนุกสนานโดยผูบ้ริโภคใน
กลุ่มน้ีจะมีความสุขกบัการไดเ้ดินดูและเลือกซ้ือสินคา้ต่างๆ ดว้ยตนเองเป็นอยา่งมาก 
     5. แบบตามใจตนเอง หมายถึง การตดัสินสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมกั
กระท าอยา่งรวดเร็วตามใจของตนเอง โดยปราศจากการคิดไตร่ตรองอยา่งละเอียดถ่ีถว้น เน่ืองจาก
ไม่ไดว้างแผนการซ้ือสินคา้ของตนเองมาก่อน ซ่ึงในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีจะไม่สนใจวา่ตนเองจะจ่ายเงินไปมากนอ้ยเท่าไร ดว้ยเหตุน้ี จึงอาจกลบัมารู้สึกเสียใจกบัการ
ตดัสินใจของตนเองในภายหลงั 
     6. แบบเนน้ราคา หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีให้ 
ความส าคญัและค านึงถึงราคาของสินคา้เป็นอย่างมาก และมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีราคาถูกหรือเป็น
สินคา้ท่ีมีการลดราคา โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปให้
ไดม้ากท่ีสุด 
     7. แบบสับสน หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะสับสน
กบัตราสินคา้หรือร้านคา้ท่ีมีให้เลือกมากมาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัไม่ค่อยมีความมัน่ใจในตวัเองและ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ได้ยาก ซ่ึงมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือ
ร้านคา้ต่างๆ เขา้มามากจนเกินไป 
     8. แบบซ้ือตามความเคยชินหรือภกัดีต่อตราสินคา้ หมายถึง  
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมกัซ้ือสินคา้ยี่ห้อเดิมทุกคร้ังจนเป็นนิสัย หรือเจาะจงซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ี
ตนเองช่ืนชอบเท่านั้น 
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     ชิม (Shim, 1996 อา้งโดย ชูชยั สมิทธิไกร 2554: 86) ไดน้ ารูปแบบ 
การตดัสินสินใจของผูบ้ริโภคของ Sproles& Kendall มาพิจารณาแบ่งเป็น 3 กลุ่มดงัต่อไปน้ี 

1. แบบเนน้ประโยชน์ใชส้อย ประกอบดว้ยรูปแบบการตดัสินใจ 2  
รูปแบบ คือ แบบเนน้คุณภาพ และแบบเนน้ราคา 

2. แบบเนน้สังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการตดัสินใจ 4 รูปแบบ  
คือ แบบเน้นตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง แบบตามแฟชัน่ แบบเน้นความสุขและความเพลิดเพลิน และ
แบบซ้ือตามความเคยชินหรือภกัดีต่อตราสินคา้ 
     3. แบบท่ีไม่น่าปรารถนา ประกอบด้วยรูปแบบการตดัสินใจ 2 
รูปแบบ คือ แบบตามใจตนเองและแบบสับสน 
   การซ้ือ 
   ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 94)ไดอ้ธิบายวา่ การซ้ือคือการท่ีผูบ้ริโภค 
ด าเนินการซ้ือสินคา้และบริการ โดยประกอบดว้ยการเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายเงิน 
   การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือ คือการท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาว่าจะซ้ือสินคา้
และบริการจากแหล่งใด ซ่ึงแหล่งท่ีจะซ้ือมีอยู่ด้วยกันหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นร้านค้าปลีก 
หา้งสรรพสินคา้ ดิสเคานตส์โตร์ ตลาดนดั ร้านสะดวกซ้ือ หรืออินเตอร์เนต การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือ
เป็นการเปรียบเทียบโดยอาศยัเกณฑใ์นการประเมินซ่ึงผูบ้ริโภคไดก้ าหนดไวใ้นใจตน  
   ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการเลอืกแหล่งทีจ่ะซ้ือ  

1. ประเภทของร้านคา้ จ  าแนกเป็น ห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เกต 
ดิสเค้านต์โสตร์ ร้านท่ีเน้นประเภทของสินค้า ร้านขายตรงสินค้าเฉพาะอย่าง ร้านสะดวกซ้ือ 
โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีซ้ือเป็นประจ าจากแหล่งท่ีมีความสะดวก แต่ในบางกรณีท่ี
จ าเป็นตอ้งมีการไตร่ตรองผูบ้ริโภคมกัเลือกซ้ือจากแหล่งท่ีขายสินคา้ประเภทนั้นโดยเฉพาะ 

2. ท าเลและขนาดของร้านค้าท าเลท่ีตั้ งของร้านค้ามีอิทธิพลอย่าง
มากต่อการเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือของผูบ้ริโภค โดยปกติส่วนใหญ่มกัชอบซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีอยูใ่กลท่ี้
พกัอาศยัหรือท่ีท างานของตน นอกจากนั้นยงัชอบซ้ือจากร้านท่ีมีขนาดใหญ่มากกวา่ร้านท่ีมีขนาดเล็ก 

3. ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ หมายถึงการรับรู้ ของผู ้บริโภคเก่ียวกบั
คุณลกัษณะต่างๆ ของร้านคา้ เช่น การบริการ ปริมาณและคุณภาพของสินคา้ รูปลกัษณ์ทางกายภาพ 
ส่ิงอ านวยความสะดวก การส่งเสริมการขาย บรรยากาศของร้าน การรับรู้จะมีอิทธิพลต่อการเลือก
แหล่งท่ีจะซ้ือของผูบ้ริโภค  ดงันั้นร้านคา้ต่าง ๆ จึงพยายามท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ของตนให้ดูดี และ
เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 
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4. การโฆษณาร้านคา้ การใชโ้ฆษณาเพื่อส่ือสารและดึงดูดใจ 
ผูบ้ริโภค  

5. การบริการของร้านคา้ ร้านคา้แต่ละแห่งมีการบริการท่ีแตกต่าง
กนั เช่น การตอ้นรับ การแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ นโยบายเก่ียวกบัการคืนสินคา้ การจดัส่งสินคา้ และ
การให้สินเช่ือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีมีการบริการท่ีดีหรือสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

6. พนักงานขายหรือพนักงานบริการ เป็นบุคคลท่ีมีการติดต่อ
สัมพนัธ์โดยตรงกับผูบ้ริโภค และเป็นผูท่ี้มีบทบาทอย่างสูง ในการสร้างความประทบัใจให้แก่
ผูบ้ริโภค 
 วธีิการจ่ายเงิน 
 การซ้ือจะเสร็จสมบูรณ์เม่ือผูบ้ริโภคมีการจ่ายเงินเพื่อช าระสินคา้
และบริการนั้น ๆ ในปัจจุบนัการจ่ายเงินของผูบ้ริโภคสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น การจ่ายเป็น
เงินสด การจ่ายเป็นเช็ค การจ่ายผา่นบตัรเครดิต   
 ขั้นการใช้ 
 การบริโภค 
 ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 103-107) ไดอ้ธิบายวา่ การใชเ้ป็นขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือมีการรับบริการจากสถานประกอบการ และมี
การก าจดัส่วนท่ีเหลือในรูปแบบต่าง ๆ การใช้สินคา้จ าแนกเป็น 5 ประเด็น การใช้เกิดข้ึนเม่ือไหร่  
เกิดข้ึนท่ีใด ใชอ้ยา่งไร มากนอ้ยเพียงไร และก าจดัของเหลืออยา่งไร  
 ใชเ้ม่ือไหร่ การใชเ้ม่ือไหร่เก่ียวขอ้งกบั 2 ประเด็นคือ ช่วงระยะห่าง
ระหวา่งการซ้ือกบัการใชแ้ละเวลาท่ีการใชเ้กิดข้ึน หลายสถานการณ์การซ้ือและการใชเ้กิดในเวลา
ใกลเ้คียงกนัเช่นการน ารถไปเปล่ียนน ้ ามนัเคร่ือง  แต่บางคร้ังเกิดข้ึนโดยไม่รู้วา่การใชเ้กิดข้ึนเม่ือใด
เช่น การซ้ืออาหารขบเค้ียวจากซุปเปอร์มาเกต  เวลาท่ีการใชเ้กิดข้ึน หมายถึงผูบ้ริโภคมีการใชสิ้นคา้
ในช่วงเวลาใดของปี เช่น คนไทยนิยมรับประทานโจ๊กในช่วงเช้ามากกว่าช่วงเวลาอ่ืน หรือด่ืม
แอลกอฮอลใ์นช่วงกลางคืน 
 ใชท่ี้ใด การใชส้ถานท่ี จ าแนกไดห้ลายแบบตามประเภทผลิตภณัฑ ์
เช่น  คอมพิวเตอร์ ใชส้ านกังานหรือส าหรับใชใ้นบา้น  
 ใช้อย่างไร ผูบ้ริโภคมีวิธีการใช้สินคา้ชนิดเดียวกนัแตกต่างกนัไป 
เช่น การด่ืมสุราเพื่อการพกัผอ่น  การใชสุ้ราปรุงอาหาร การเขา้ใจถึงรูปแบบหรือวิธีการใชสิ้นคา้ ท า
ใหอ้งคก์รธุรกิจพบช่องทางหรือโอกาสในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีแตกต่างจากเดิม 
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 ใชม้ากเพียงไร  สินคา้ชนิดเดียวกนัผูบ้ริโภคแต่ละคนมรปริมาณ 
การใช้มากน้อยแตกต่างกัน เช่นการด่ืมกาแฟ บางคนด่ืมวนัละ 5 ถ้วย บางคนด่ืมวนัละ 1 ถ้วย  
ความแตกต่างน้ีท าองค์กรธุรกิจ มีการแบ่งส่วนตลาดโดยอาศยัปริมาณการใช้ เป็นสามกลุ่ม ได้แก่  
ผูใ้ชม้าก  ผูใ้ชป้านกลาง และผูใ้ชน้อ้ยผูใ้ชม้ากเป็นผูท่ี้องคก์ารธุรกิจให้ความส าคญัอยา่งมากเน่ืองจาก
เป็นกลุ่มท่ีก่อใหเ้กิดผลก าไรจากการขายมากกวา่กลุ่มอ่ืน 
 ของเหลือ  อาจเกิดข้ึนระหว่างหรือหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ์ หรือบาง
กรณีผลิตภณัฑ์นั้นไม่มีส่วนใดท่ีต้องก าจดัทิ้งเลย เช่น การบริการ การนวด การเสริมสวย เม่ือ
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ์ต่อไปอีก มีทางเลือกในการก าจดัส่วนท่ีเหลือสามทาง คือ เก็บไว ้
ก าจดัทิ้งชัว่คราว และก าจดัทิ้งอยา่งถาวร 
 การประเมินหลงัการบริโภค 
 ความรู้สึกหลงัการประเมิน 
 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547:281-282)ไดอ้ธิบายว่า หลงัจากการซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ตามระดบัของความพึงพอใจ  ความพอใจหลงัการซ้ือเป็นการ
ท างานของความใกลชิ้ดระหว่างความคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค และการท างานของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัไว ้ ถ้าผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกับความคาดหวงัพวกเขาจะเกิดความรู้สึกผิดหวงั  
ถา้ตรงกบัความคาดหวงัพวกเคา้จะเกิดความรู้สึกเฉย ๆ แต่ถ้าเกินความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะเกิด
ความรู้สึกพอใจ ความรู้สึกแตกต่างแบบน้ีสร้างความแตกต่างในแง่ การกลบัมาซ้ือซ ้ า การบอกต่อ
ในแง่ดีหรือไม่ดี  ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของตนตามข่าวสารท่ีไดรั้บจากพนกังาน
ขาย  เพื่อน และแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืน ๆ หากช่องว่างระหว่างความคาดหวงัและการท างานของ
ผลิตภณัฑ ์มากเท่าไหร่ ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกไม่พอใจ  
 กิจกรรมหลงัซ้ือ ความพอใจ หรือไม่พอใจ ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ ์จะมีผลต่อพฤติกรรมในล าดบัต่อมา หากพอใจ จะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์อีกคร้ัง ผูบ้ริโภค
ท่ีพอใจมีแนวโนม้ท่ีจะพูดส่ิงดี ๆเก่ียวกบัตราสินคา้ ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีไม่พอใจ อาจจะละทิ้ง หรือ
ส่งคืนผลิตภณัฑ์ อาจะแสดงออกต่อสาธารณชน เช่นการต าหนิบริษทั ปรึกษาทนาย หรือต าหนิให้
กลุ่มอ่ืนฟัง การแสดงออกส่วนบุคคลเช่น การตดัสินใจหยุดการซ้ือผลิตภณัฑ์ การละทิ้งผลิตภณัฑ์
และ การเตือนเพื่อน 
 ชูชยั สมิทธิไกร (2554:108-111)ไดอ้ธิบายว่าการประเมินหลงัการ
บริโภคเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการการบริโภค โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินวา่คุณภาพ
ของสินคา้หรือบริการท่ีไดใ้ชน้ั้น มีความสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคหรือไม่ หลงัจาก
การประเมินแล้ว ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อการบริโภคสินคา้หรือ
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บริการนั้นตามมา ความรู้สึกพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินค้าหรือบริการ มิได้เป็นผลมาจาก
ประสิทธิภาพการท างานของผลิตภณัฑ์แต่เพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่ยงัเป็นผลมาจากความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคตามแนวคิดของแบบจ าลองการปฏิเสธความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือหรือความ
คาดหวงัล่วงหน้าเก่ียวกบัประสิทธิภาพการท างานของผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ ความ
คาดหวงัในท่ีน่ีหมายถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้ก าหนดไวใ้นใจก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆ ว่า
สินคา้หรือบริการนั้นๆ ควรจะให้ผลลพัธ์อะไรและอยา่งไรแก่ผูบ้ริโภค โดยความคาดหวงัน้ีเกิดข้ึน
จากประสบการณ์เดิม หรือจากการไดรั้บขอ้มูลต่างๆ ผา่นการโฆษณาหรือการบอกเล่าจาก  ผลการ
เปรียบเทียบสามารถจะเกิดข้ึนได ้3 แบบคือแบบแรก ผิดความคาดหวงัเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึน
จริงอยูใ่นระดบัท่ีต ่ากวา่ความคาดหวงั แบบท่ีสอง สมความคาดหวงั เกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริง
สอดคลอ้งกบัความคาดหวงั และแบบท่ีสาม เกินความคาดหวงั เกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริงอยู่
ในระดบัท่ีสูงกวา่ความคาดหวงั  
 

2. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผวิ ปัญหาผวิ และผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า  
 
 ในปัจจุบัน ภาพลักษณ์ท่ีดีเป็นเร่ืองส าคัญ ผิวเป็นส่ิงส่งเสริมภาพลักษณ์ได้ดีกว่า
เคร่ืองประดบัหรือเส้ือผา้ราคาแพง ผวิสวย ดูดี  มีราศี นอกจากจะเรียบเนียน ไม่มีร้ิวรอยแลว้  
ก็จะตอ้งดูอ่ิมเอิบ มีน ้ามีนวล  เปล่งประกาย ไม่แหง้กร้าน  เสริมบุคลิกภาพใหโ้ดดเด่น 
 ผิวเป็นอวยัวะท่ีใหญ่ท่ีสุด และเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุดในร่างกาย เป็นด่านแรกท่ีจะตอ้งถูก
มองจากผูค้นรองขา้ง ผิวหนงัมีการเปล่ียนแปลงตั้งแต่วยัทารกในครรภถึ์งวยัชรา  การเปล่ียนแปลง
ของผวิหนงัในทางเส่ือม (AGING SKIN) ก่อใหเ้กิดผลกระทบต่อสุขภาพทั้งร่างกายและจิตใจ 
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 โครงสร้างของผวิหนัง 
 

 

ภาพท่ี 2.10  แสดงโครงสร้างของผวิหนงัของมนุษย ์
  
 ผวิหนังแบ่งเป็นสองช้ัน 
 1. ชั้นหนงัก าพร้า (Epidermis) เป็นผิวหนงัชั้นนอก ประกอบดว้ย เซลล์ Keratinocyte 
ซ่ึงสร้าง Keratin และ melanocyte ซ่ึงเป็นเซลลท่ี์สร้างเมด็สี เมด็สีมีหนา้ท่ีดูดซบัแสงยวูีไม่ให้เขา้ไป
ท าลายเซลล์ผิวหนงั และเน้ือเยื่อชั้นหนงัแท ้ซ่ึงเม่ือไดรั้บแสงจะสร้างเมลานินเพิ่มข้ึน แต่ถา้มาก
เกินไปจะเกิดเป็นกระและฝ้า หนงัก าพร้ามีหนา้ท่ี ป้องกนัร่างกายจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก กกัเก็บ
น ้า ป้องกนัแสงแดด แมลง แบคทีเรีย เช้ือโรค สารพิษ 
 2. ชั้นหนงัแท ้(Dermis) เป็นชั้นส่วนใหญ่ของผวิหนงั ร้อยละ 90 ของน ้าหนกั 
ผวิหนงัทั้งหมด ประกอบดว้ยเส้นใย  ปลายเส้นประสาท เส้นเลือดต่าง ๆ ต่อมเหง่ือ ต่อมไขมนั และ
รูขุมขน องค์ประกอบ 3 ตวัภายใตช้ั้นผิวหนงัท่ีท าให้ผิวสวย  คือ คอลลาเจน อีลาสติน และกรดไฮ
ยาลูนิก  ส่วนประกอบ 3 ชนิดน้ีเป็นโปรตีนซ่ึงเป็นส่วนประกอบส าคญัของชั้นผิวหนัง ท างาน
ประสานกนัท าใหผ้วิสวยงาม 

การเปลีย่นแปลงโครงสร้างทางใบหน้า ของกลุ่มสตรีวยัส่ีสิบขึน้ไป  
การเปล่ียนแปลงไม่เพียงแต่ผิวหนงัเท่านั้น แต่มีการเปล่ียนแปลงของ เน้ือเยื่อไขมนัใต้

ชั้นผวิหนงั กลา้มเน้ือและโครงสร้างของกระดูก   
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ภาพท่ี 2.11  แสดงการเปล่ียนแปลงทางใบหนา้และผวิหนงั 
 

ท่ีมา : จากเวบไซค ์http://www.vejthani.com/web-thailand/Anti-aging_medicine.php 
 

 การเปล่ียนแปลงรูปร่างเช่น  บริเวณหนา้ฝาก หวัคิ้ว  เบา้ตาลึกลง หนงัตาบนตก โหนก
แกม้หดตวั แกม้ตอบ เกิดหลุมร่องแกม้ 
 การเปล่ียนแปลงเน้ือเยื่อ จากผิวอ่อนเยาว ์มีลักษณะ ไม่หมองคล ้ า ไม่มีเม็ดสี เรียบ
เนียน ชมพูระเร่ือ เป็นผิวท่ีการเส่ือม เช่น ผิวชั้นนอกหนาตวั ไม่เรียบ แห้ง ขาดน ้ า  สีผิวไม่สมดุล  
ฝ้า กระ และ สูญเสียความยดืหยุน่   เกิดร้ิวรอย 
 

 โครงสร้างผวิในทางเส่ือม (aging skin) 

 
 

ภาพท่ี 2.12  แสดงโครงสร้างผวิหนงัในทางเส่ือม  

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก Zoe Diana, Draelos(2011: 35) 

http://www.vejthani.com/web-thailand/Anti-aging_medicine.php
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 โซล  (Zoe Diana Draelos,2011: 34 ) ไดแ้บ่งการเส่ือมของผวิหนงั เป็น 2 ชนิด คือ  
การเส่ือมจากปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก  ปัจจยัภายในเป็นผลมาจากพนัธุกรรม และปัจจยัภาย
นอกจากส่ิงแวดลอ้ม เช่น แสงแดด และการสูบบุหร่ีเป็นตน้  
 การเส่ือมของผวิหนงัจากปัจจยัภายใน  มีลกัษณะ ผวิบาง ไม่ยดืหยุน่ มีร้ิวรอย และ 
รอยย่น สังเกตเห็นได้ชัดเจน บริเวณท่ีมีการแสดงสีหน้า การเปล่ียนแปลงน้ีเกิดข้ึนเน่ืองจาก 
การเปล่ียนแปลงทางกายวภิาคศาสตร์ของเน้ือเยื่อ การบางลงหรือการฝ่อของหนงัก าพร้าและหนงัแท ้
 การเส่ือมของผิวหนงัจากปัจจยัภายนอก เช่นการถูกแสงแดด  ท าให้ผิวเป็นรอย หนา 
หยาบกร้าน ไม่ตึงตวั ลกัษณะกายวิภาคศาสตร์ของผิวท่ีถูกท าลายโดยแสงแดด พบวา่ หนงัก าพร้า 
ท างานผดิปกติ ความรุนแรงข้ึนกบัการท าลายเซลลผ์วิ เช่น การท าลายเซลล ์keratinocyte  
การอกัเสบของผิว การลดลงของระดบัคอลลาเจน  และการท าลายเส้นใยอีลาสติน  บางรายท่ีถูก
แสงแดดนาน ๆ ผวิพฒันากลายเป็นมะเร็ง ความสามารถการฟ้ืนฟู สภาพผวิ เป็นไปอยา่งชา้ ๆ  
ไม่รวดเร็วเหมือนในวยัเด็ก 
 โซล(Zoe Diana Draelos ,2011: 35)ไดจ้  าแนกการเส่ือมจากปัจจยัภายนอก 4 ลกัษณะ   
เป็นการเส่ือมสะสมจากการถูกท าร้ายดว้ยแสงแดด ท่ีปรากฏใหเ้ห็น ในช่วงอายตุ่าง ๆ กนั  
 
ตารางท่ี 2.2  แสดงการเส่ือมของผวิหนงั ( Glogue Classification of  photoaging Groups) 

 

กลุ่มท่ี 1 ผวิเส่ือม
เล็กนอ้ย 
ไม่มีจุดด่างด า 
ร้ิวรอยเล็ก ๆ  
ไม่มีแผลเป็น 
อาย ุระหวา่ง 28-35 ปี  
 

กลุ่มท่ี 2 ผวิเส่ือม
ปานกลาง 
จุดด่างด า  
สีผวิไม่สม ่าเสมอ 
รอยยน่ เม่ือแสดงสี
หนา้ 
อาย ุ35-50 ปี 

กลุ่มท่ี 3  ผวิเส่ือม
มาก 
จุดด่างด า กระ 
รอยยน่ ร้ิวรอยเกิดข้ึน 
แมจ้ะไม่แสดงสีหนา้ 
อายรุะหวา่ง 50 -65 ปี 

กลุ่มท่ี 4 ผวิเส่ือมอยา่ง
รุนแรง 
ฝ้าและกระ บางราย
พฒันาเป็นเซลลม์ะเร็ง 
ร้ิวรอยลึกเกิดข้ึน
ตลอดเวลา 
อายรุะหวา่ง 60-75 ปี 

 
 ความแตกต่างของสองปัจจยั  ปัจจยัภายในเกิดจาก การฝ่อของผวิหนงั ร้ิวรอยขนาดเล็ก 
แต่การเส่ือมของผิวจากแสงแดด เซลล์ผิวหนงัท างานมากกว่าปกติ ผิวหนงัเป็นรอยย่นและรอยพบั    
กระบวนการเกิดร้ิวรอย เกิดข้ึนได้กบัทุกคน และในใบหน้าทุกคนจะพบร้ิวรอยใหญ่และเล็กอยู่
รวมกนั 
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 ปัญหาการเปลีย่นแปลงของผวิหนังอนัเน่ืองมาจากอายุ 
 กนกกร สุนทรขจิต (2545: 84) การเส่ือมถอยผิวหนงัตามอายุจะเร่ิมเม่ืออายุ 30 ปี โดย
ปริมาณคอลลาเจนของผวิหนงัจะลดลงชา้ๆ ร้อยละ 1 ต่อปี เม่ือเขา้สู่วยัหมดประจ าเดือนจะเส่ือมใน
อตัราท่ีเร็วข้ึนเฉล่ียร้อยละ 2.1 ต่อปี 
 พิชิต สุวรรณประกร ( 2543 ) อธิบายการเส่ือมของผิวหนงัไวด้งัน้ี  ในระยะแรก จะไม่
มีลักษณะหรืออาการเปล่ียนแปลงให้เห็น จนกระทัง่เวลาค่อย ๆ ผ่านไป จึงจะสังเกตเห็นการ
เปล่ียนแปลง ส่ิงท่ีปรากฏเป็นผลผลมาจาก การเสียดุลยภาพ เสียหนา้ท่ี และความแปรปรวน  ไดแ้ก่ 
ผวิหนงัหยาบกร้าน ขาดความนุ่มนวล ขาดความผอ่งใส หมองคล ้า กระสี กระเน้ือ รอยด่างด า ฝ้า ร้ิว
รอย ตีนกา เน้ืองอก ขนเปล่ียนสี หรือลดจ านวนลง  
 การแบ่งกลุ่มปัญหาผวิหน้า  

1. ปัญหาหนา้หมองคล ้า ไม่ผอ่งใส หนา้หมองคล ้าไม่ผอ่งใส  ความหมองคล ้าจากอาย ุ 
เป็นความหมองคล ้าท่ีขาดความผอ่งใส ซ่ึงแตกต่างจากคนอายนุอ้ย ซ่ึงผวิคล ้าแมจ้ะถูกแสงแดด แต่
ยงัดูดีใหค้วามสดใส   สาเหตุเกิดจาก ผวิก าพร้า สร้าง Keratin เพิ่มและติดแน่นข้ึน 

2. จุดด่างด า  ฝ้า กระ จุดด่างด า เกิดจาก การสร้างเม็ดสีเพิ่ม  กระเน้ือเกิดจากเมด็สี  
Melanin เพิ่ม  

3. ปัญหาผวิหยาบกร้าน และไม่นุ่มนวล  ผวิแหง้กร้านและเม่ือลูบดูจะรู้สึกวา่สาก  
เกิดจาก keratin อดัแน่นกวา่ปกติ แต่ชั้นบนสุดไม่เรียบ ชั้นหนงัก าพร้าเรียบและบางลงกวา่ปกติ 

4. ปัญหาร้ิวรอยและตีนกา  ร้ิวรอยเป็นความเส่ือมเน่ืองจากอาย ุและเน่ืองจากแสงแดด 
 ร้ิวรอย แบ่งเป็นสามชนิด ไดแ้ก่ ร้ิวรอยเล็ก ร้ิวรอยใหญ่ ท่ีเห็นชดัไดแ้ก่ตีนกา และ 
ร่องลึก  ลกัษณะพยาธิสภาพ หนงัแทบ้างลง  ทั้งจ  านวน และขนาดเซลล ์คอลลาเจนท่ีสร้างข้ึนใหม่ 
มีคุณสมบติัไม่เหมือนเดิม และถูกท าลายเร็ว  

ผลติภัณฑ์ทีแ่ก้ไขปัญหาผวิหน้า 
1. ผลิตภณัฑช่์วยใหผ้วิผอ่งใส ( Skin brightening product)  แบ่งเป็นผลิตภณัฑช่์วยให้ 

ผวิผอ่งใส และผลิตภณัฑช่์วยลดความหมองคล ้า 
  ผลิตภณัฑช่์วยใหผ้วิผอ่งใส คือ ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยใหสี้ผวิ  สดใส และดูขาวข้ึน   
โดยไม่มีการขดัขวางขบวนการสร้างสีเมลามิน ท าใหเ้กิดการผอ่นใสโดย ลดปริมาณ Keratin  
ท่ีมีมากกวา่ปกติ  ผลการใชผ้ลิตภณัฑเ์ห็นผลเร็ว แต่ผลลพัธ์อยูไ่ม่นาน 
  ผลิตภณัฑ์ช่วยลดความหมองคล ้า คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยให้สีผิวขาวข้ึน โดยขดัขวาง
การสร้างเม็ดสีเมลานิน  แต่การเห็นผลชา้ ใชเ้วลาประมาณ 2 สัปดาห์ และความขาวค่อย ๆ เพิ่มข้ึน 
อีกเล็กนอ้ยและจะคงท่ี 
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2. ผลิตภณัฑเ์พิ่มความชุ่มช้ืน (Moisturizer) คือ ผลิตภณัฑ ์ ท่ีช่วยธ ารงความชุ่มช้ืน  
หรือเพิ่มความชุ่มช้ืนแก่ชั้นข้ีไคล มีผลท าใหผ้วิเรียบเนียน สวยงาม และท าหนา้ท่ีไดเ้ป็นปกติ 
  การท างานของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  

2.1 เคลือบผวิขดัขวางไม่ใหน้ ้าระเหยออกจากผิวหนงั  
2.2 ดูดความช้ืนจากส่ิงแวดลอ้มเขา้มาสู่ผวิหนงั 
2.3 ใหค้วามนุ่มเนียน ปิดช่องวา่งเม่ือเกิดมีการลอกหลุดของผิวหนงัชั้นข้ีไคล หรือ 

การเกิดขยุ ใหส้ารรักษาความชุ่มช้ืน ท่ีช่วยกกักั้นน ้าชนิด โมเลกุลใหญ่ เช่น Evening primrose  
Vitamin E   

3. ผลิตภณัฑแ์กปั้ญหาร้ิวรอย   ปัญหาร้ิวรอยเล็ก retinoic acid ช่วย 
ในการปรับเปล่ียนการเรียงตวัของเซลล ์ท าใหช้ั้นหนงัก าพร้าหนาข้ึน การสร้าง คอลลาเจนเพิ่มข้ึน  
แต่ไม่สามารถฟ้ืนฟู เส้นใยอีลาสตินท่ีเส่ือมไปแลว้ได ้ ดงันั้น จึงไม่สามารถแกไ้ขความหยอ่นยาน 
ร้ิวรอยใหญ่ ร่องลึก 
 การเลอืกใช้ครีมบ ารุงผวิหน้า 
 ครีมบ ารุงผิวเป็นส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั โดยเฉพาะสตรี ครีมบ ารุงผิวมีดว้ยกนัหลาย
ชนิด คุณสมบติัแตกต่างกนัไป  บางรายเลือกใช้ครบขั้นตอน ตั้งแต่ คลีนเซอร์ โทนเนอร์ ครีมบ ารุง 
ใตต้า เดยค์รีม ไนทค์รีม เซร่ัม บ ารุงผวิ ผูบ้ริโภคบางรายเลือกซ้ือคุณสมบติัหลายอยา่งในหน่ึงเดียว 
 การตลาดผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 
 ผูห้ญิงตดัสินใจง่ายเร่ืองซ้ือสินค้า โดยเฉพาะเร่ืองเก่ียวกับความงาม ความตอ้งการ
พื้นฐานของสตรีคือความงาม ท าให้ตนเองสวยอยู่เสมอ และ สามารถชะลอความแก่ออกไป  
คงความสาวใหน้านท่ีสุด  ความสวยงามท่ีผูห้ญิงตอ้งการตั้งแต่ผวิพรรณและรูปทรง 
 ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว หรือ เคร่ืองส าอางในปัจจุบนัตอ้งขายเทคโนโลยี หรือการสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ เช่น  ใส่สารเพื่อช่วยในเร่ืองความสวยงามของสตรี  เคร่ืองส าอางท่ีลด
เลือนตีนกา หรือเปล่ียนสีให้ขาวข้ึน หรือบ ารุงให้ผิวเต่งตึง นุ่มนวล  เพิ่มระดบัป้องกนัแสงแดดให ้
SPF เพิ่มข้ึน  ทั้งน้ีเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกคุม้ค่า กระตุน้การตดัสินใจง่ายข้ึน 
 ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวประทินผิว จะใชด้ารา นกัร้อง หรือคนดงั เป็น Brand ambassador 
เพื่อสนบัสนุนความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ และจูงใจกลุ่มเป้าหมาย ให้อยากสวยหล่อเหมือนกลุ่ม
อา้งอิง 
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 การสถาบนัวจิยั ผลงานวจิยั สนบัสนุนความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์ 
 คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ต่ละแบรนดมี์ความใกลเ้คียงกนัมาก ดงันั้นผลิตภณัฑ์ตอ้งหา
จุดขายและปรับปรุงสูตรใหม่ ๆตลอดเวลา และตอ้งการมีรับประกนัความพึงพอใจในการสร้าง
ความเช่ือมัน่ ในระดบัหน่ึง เช่น การ์นิเยอ่ร์ ไม่พอใจยนิดีคืนเงิน และนีเวยี ทา้พิสูจน์คุณภาพ  
 การแบ่งส่วนตลาดผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 
 1. ตามประเภท เช่น  เคร่ืองส าอาง  เวชส าอาง และยา  
  1.1 เคร่ืองส าอาง คือส่ิงท่ีน ามาทา ถู นวด บนผิวหนัง จุดประสงค์เพื่อ ท าความ
สะอาด ป้องกนั แต่งเสริม เพื่อความงาม โดยไม่มีผลต่อการเปล่ียนแปลงทางกายภาพของร่างกาย
เคร่ืองส าอางไม่จ  าเป็นตอ้งทอสอบประสิทธิภาพก่อนวางจ าหน่าย เช่น พอนส์ โอเลย ์ลอรีอลั 
การ์นิเย ่นูโทรจินน่า นีเวยี  ซีแคร์ 
  1.2 เวชส าอาง ใชแ้ลว้มีผลต่อการเปล่ียนแปลงของร่างกาย  เป็นสารออกฤทธ์ิ เช่น 
วิตามิน Antioxidant , Hydroxy acids , Growth factor , Hormones ,Peptide ,Glycosaminiglycan 
และสารสกดัจากพืชบางชนิด เช่น สมูทอี  ยเูซอรีน โรจูคีส  
  1.3 ยา คือส่ิงท่ีน ามารักษาส่ิงผิดปกติของร่างกาย ดังนั้นต้องมีการศึกษาวิจยัถึง
ประสิทธิภาพการรักษาผลขา้งเคียงความปลอดภยัก่อนจดัจ าหน่ายและตอ้งมีเลขทะเบียนอาหารและ
ยา ก ากบั เช่น CM-lotion (โลชัน่ clindamycin แตม้สิว)   
 2. แบ่งตามช่องทางการจัดจ าหน่าย ภายใต้ช่องทางจัดจ าหน่ายหลัก ตลาดแมส 
เคาน์เตอร์แบรนด ์ขายตรง และร้านขายยา  
  2.1 ระบบขายตรง MLM เช่น อาร์ทิสทรีของแอมเวย ์ อาวียองซ์ของยูนิลีเวอร์ 
นูสกิน กิฟฟารีน  มีสทีน  คิวทเ์พรส 
  2.2 ร้านขายยา ชั้นน า เช่น วตัสัน Boot  ร้านประเภทน้ี มีผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช ้
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือ ณ.จุดขาย ตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์ ผลิตภณัฑ ์ ยเูซอรีน สกินด๊อกเตอร์  
  2.3 ตลาดมวลชน ผา่นช่องทางคา้ปลีก ซูปเปอร์มาร์เกต เช่น พอนส์ โอเลย ์
ลอรีอลั  นีเวยี จอห์นสัน 
  2.4 เคาน์เตอร์แบรนด ์เช่น ชิเซโด ้ลงัโคม ไบโอเธิร์ม คลินิกข ์เอสเต ้เป็นตน้  
 3. แบ่งตามชนิดของผลิตภณัฑ ์
  3.1 กลุ่มมอยซ์เจอรไรเซอร์  เช่น ยเูซอรินอควาพอริน แอคทีฟ 
  3.2 กลุ่มไวทเ์ทนน่ิง เช่น พอนด ์ไวทบิ์วต้ีดีทอกซ์ โอเลย ์ไวทเ์รเดียนซ์ โอเลย ์ 
โททลัไวท ์ ลอรีอลัไวท ์เฟอร์เฟต การ์นิเยไ่ลท ์ สมูทอีไวทเ์บบ้ีเฟซเซร่ัม  สมูทอี ไวทเ์บบ้ี เฟซ ครีม 
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3.3 กลุ่มลดเรือนร้ิวรอย (anti-aging)  เช่น พอนดไ์ลทเ์ทน แอนดรี์นิว  พอนด ์ไลท ์
เทน ครีมพอนด ์เอจโซลูชัน่  โอเลย ์รีเจนนารีส  ลอรีอลั รีไวทลัลิฟต ์การ์นิเยริ่งเคิลลิฟต ์ สมูทอี
โกลด ์ ยเูซอรินคิวเทน แอคทีฟคอลลาเจนบูสท ์ยเูซอรินไฮยานูรอนฟิลเลอร์ริงเคิล ทรีตเมน้ต์ 

3.4 กลุ่มแกปั้ญหา ฝ้าและจุดด่างด า ( anti-melasma)ไดแ้ก่สมูทอี  เมลาเคลียร์ 
3.5 กลุ่มหลายคุณประโยชน์ในหน่ึงเดียว  ไดแ้ก่พอนด ์เอจ มิราเคิลพอนด์โกล 

เรเดียน โอเลย ์โททลั เอฟเฟ็คส์  ชิเชโด ้Revital Whitening Serum AA EX 
 

3. พฤติกรรมผู้บริโภคของสตรีวยั 40 ปีขึน้ไป  
 
 ลกัษณะทางพฤติกรรมของผู้บริโภควยั 40 – 65 ปี 
 ศรีเรือน แกว้กงัวาน (2553: 472) ไดอ้ธิบายวา่บุคคลอายุระหวา่ง 40 ถึง 65 ปี หรือวยั
กลางคน ส่วนมากเป็นผูป้ระกอบอาชีพมาประมาณ 15-20 ปีแล้ว มีชีวิตครอบครัวมาระยะหน่ึง  
คนกลุ่มน้ีไม่ว่าชายหรือหญิงไม่ว่าจะมีฐานะทางเศรษฐกิจหรือสังคมระดับใด จะเผชิญ การ
เปล่ียนแปลงท่ีเป็นหัวเล้ียวหัวต่อ ของร่างกาย อารมณ์ งานอาชีพ ชีวิต เพศ ความสนใจ ค่านิยม 
ความเป็นอยูใ่นครัวเรือน และอ่ืน ๆ อยา่งหนีไม่พน้ หากปรับตวัไม่ทนัเพราะขาดความรู้ความเขา้ใจ 
สภาพธรรมชาติของร่างกาย อารมณ์ จิตใจ และสังคมประจ าวยัแลว้ มกัจะท าให้ชีวิตวยักลางคน
สับสนไร้ความสุข อาจเป็นโรคจิต โรคประสาท ฆ่าตวัตาย  
 ลีวินสัน(Levison ,1986 อา้งถึงใน ศรีเรือน  แก้วกงัวาน ,2553 หน้า 447) จ าแนก
พฤติกรรมตามอาย ุกล่าววา่ บุคคลอาย ุ40 ถึง 60 ปี เป็นสมาชิกอาวโุสในชุมชนท่ีเขาร่วมอยู ่เขาแบก
ความรับผิดชอบและงานพฒันาผูใ้หญ่รุ่นถัดลงไป ส่ิงท่ีสนใจ เป้าหมายและผลงานเข้าสมาน
ต่อเน่ืองกนัเป็นอนัดีกบัคนรุ่นถดัเขาลงไป คนวยักลางคนจะส ารวจคนเองเหมือนเคยท าในวยัรุ่น 
เช่น ฉันเป็นใคร ฉันจะไปทางไหนดี ฯลฯ เร่ืองน้ีกลับมาเป็นเร่ืองใหญ่อีก เขาจะประเมิน
ความส าเร็จวา่ไดบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีวางไวห้รือไม่ แลว้วางแผนแสวงความส าเร็จและเป้าหมายใน
ภายหน้า ลีวินสันให้ความเห็นว่า จะรู้ว่างานในวยักลางคนไดรั้บความส าเร็จมากนอ้ยเพียงใดให้ดู
จากผลงานท่ีน่าจะเป็นกบัผลงานท่ีเป็นไปไดจ้ริงๆ แลว้นั้นวา่มีความใกลไ้กลกนัเพียงใด 
 ลีวนิสันเห็นวา่ระหวา่ง 45 ถึง 50 ปี คุณภาพชีวิตปรากฏข้ึนหลายประการ เช่น มีความ
ฉลาด รู้จกัค่านิยมอนัดี มีความกรุณาและเห็นการณ์กวา้งไกล คนวยักลางคนท่ีมีความสัมพนัธ์ดีกบั
คนท่ีเคยสอนงานใหเ้ขามกัจะมีประสิทธิภาพสูงในการอบรมแนะน าคนรุ่นหลงั 
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 พฒันาการลกัษณะต่างๆ 
 พฒันาการทางกาย 
 โกมล่ี และโบซินก้ี (Gormly & Brodzinsky ,1989:429-432  อา้งถึงใน ศรีเรือน  
แกว้กงัวาน ,2553หนา้ 479) ไดก้ล่าวถึงพฒันาการทางกายมีใจความส าคญัวา่เป็นการกา้วเดินไปพบ
ความถอยลงจากวยัท่ีแลว้ในบางแง่ ถา้บุคคลไดรั้กษาอนามยัดี ไม่ข้ีโรคมาก่อน ความเส่ือมถอยจะ
ค่อยเป็นค่อยไป ส่ิงท่ีเห็นไดง่้ายจากร่างกายภายนอกได้แก่ผิวหนังเร่ิมเห่ียวไม่เต่งตึง รอยย่นบน
ผวิหนา้เห็นชดัข้ึน ผมเร่ิมร่วงและเร่ิมหงอก น ้าหนกัตวัท่ีเกิดจากไขมนัในตวัเร่ิมเพิ่มพูนข้ึนตามหนา้
ทอ้ง สะโพก เอว พลงักลา้มเน้ืออ่อนลงทีละน้อย เร่ือยมาตั้งแต่วยัผูใ้หญ่ตอนตน้ ฟันก็เป็นส่วนท่ี
ทรุดโทรมเร็ว สมรรถภาพการหายใจลดลงมาก  คนอายุ50 ปีข้ึนไป เม่ือวิ่งหรือป่ายปีนจะหอบง่าย 
หวัใจท างานหนกัข้ึนแต่ผลงานต ่าลง โดยเฉพาะคนอว้นและคนท่ีหลอดเลือดแข็งตวัระบบสัมผสั
เร่ิมเปล่ียนแปลง ความสามารถในการเห็นค่อยๆ ลดลง  เร่ิมหูตึง  สัมผสัทางล้ิน จมูกและกายทัว่ไป
ถดถอย 
 พฒันาการทางอารมณ์ 
 ลกัษณะเด่นของวยัคือ 

1. อารมณ์อยากกลบัเป็นหนุ่มสาว จะแสดงพฤติกรรม  เช่น หวนกลบัไปสนใจแต่งตวั 
แบบหนุ่มสาว แสวงหาคู่ครองคนใหม่ คนโสดอายมุากคิดแต่งงาน การอยากมีลูกใหม่ เช่นขอเด็กมา
เล้ียงเป็นลูกบุญธรรม 

2. อารมณ์เครียด  เกิดจากหลายสาเหตุ เช่น การท่ีสุขภาพกายและใจเร่ิมเส่ือมถอยลง   
ความสูญเสีย ครอบครัว เช่น คู่สมรสป่วยมาก ตาย หยา่ร้าง แยกกนัอยู ่เกิดความขดัแยง้กบันายจา้ง
และเพื่อนร่วมงาน 

3. อารมณ์เศร้าทอ้แท ้ซึม หมดหวงั หดหู่  จากสาเหตุต่างๆ เหล่าน้ี เช่น ความเส่ือม 
สมรรถภาพทางกาย เช่น ความจ าเส่ือม ประสาทสัมผสัและรับรู้เส่ือม เช่นสายตาเร่ิมเส่ือม  
การเคล่ือนไหวท่ีท าไดช้้าลง  การสูญเสียอวยัวะบางอยา่งจากอุบติัเหตุหรือการผ่าตดั การประสบ
ความพลั้งพลาดและสูญเสีย เช่น ท าการคา้ขาดทุน  ถูกลกัขโมยของท่ีรักมาก การพลดัพรากจากคน
ท่ีรัก เช่น การตายจากของบิดามารดา คู่สมรส ลูกแยกยา้ย 

4. ความรู้สึกร าคาญใจของคนวยักลางคน โกมล่ี และโบซินก้ี 
(Gormly&Brodzinsky,1989: 434 อา้งถึงใน ศรีเรือน  แกว้กงัวาน ,2553: 487) ไดร้วบรวม ประเด็น
ท่ีท าให้คนวยักลางคนรู้สึกร าคาญใจ ดงัต่อไปน้ี   น ้ าหนกัตวั  โรคภยัไขเ้จ็บของคนในครอบครัว  
ขา้วของแพง  การซ่อมแซม รักษาดูแลบา้น การสร้างบา้นใหม่ การยา้ยท่ีอยูอ่าศยั มีงานมากมายจน
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ไม่รู้จะท าอะไรก่อนอะไรหลงั  วางของผิดท่ี ลืมโน่นลืมน่ี  ทรัพยสิ์นเงินทอง หุ้น การลงทุน ภาษี 
เงินเดือน ดอกเบ้ีย รายจ่าย โจรผูร้้าย รูปร่างหนา้ตา 
 พฒันาการทางสังคม 
 กลุ่มคนโสด จะเกาะกลุ่มเพื่อนสนิทแน่นแฟ้น คนโสดไม่มีภาระในบา้น หรือเป็นม่าย  
มิตรภาพระหว่างเพื่อนสนิทเป็นการสนองความตอ้งการส าคญัมากทางอารมณ์  ตอ้งการเพื่อนแก้
เหงาและปรับทุกข์ร้อน  ลกัษณะของเพื่อนเน้นการช่วยเหลือแบ่งปัน  โดยทัว่ไปชอบคบคนท่ีมี
บุคลิกลกัษณะคลา้ยตนเป็นเพื่อน  เน้นการแลกเปล่ียนประสบการณ์และความสะดวกท่ีจะส่ือสาร
ติดต่อกัน ผูห้ญิงมีความสนใจสังคมและมีความสัมพนัธ์กับเพื่อนสนิทมากกว่าผูช้าย ผูห้ญิงวยั
กลางคนเห็นวา่การท าอะไรตอบแทนกนัเป็นคุณลกัษณะส าคญัของการเป็นเพื่อนแท ้แต่ผูช้ายชอบ
คบเพื่อนท่ีมีอะไรคลา้ย ๆกบัตน 
 กลุ่มท่ีวา่งจากอาชีพ และภาระในบา้น จึงหวนกลบัมาสร้างสัมพนัธ์ในหมู่เพื่อน 
 พฒันาการด้านสติปัญญา 
 บาสิเชส (Basseches ,1984 อา้งถึงใน ศรีเรือน  แกว้กงัวาน ,2553: 491) อธิบาย  
คนกลุ่มน้ีสามารถรับรู้ส่ิงท่ีเป็นขอ้ขดัแยง้ต่าง ๆได้รวดเร็ว มีความอดทนและมีความสามารถใน 
การจดัการกบัขอ้ขดัแยง้นั้น ๆ วยัน้ีมีความเขา้ใจเร่ืองการเมือง รู้จกัจดัการกบัระบบระเบียบของ
สังคม รู้จกัจดัการกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล  
 คนวยักลางคนกบังานอาชีพ 
 วยัน้ีเป็น ยุคทองของคนท างาน ( the prime of life  ) เป็นช่วงท่ีประสบความส าเร็จใน
อาชีพการงาน  การปรับตวัทางอาชีพ  เป็นช่วงเวลาท่ีคนผ่านงานไดร้ะยะหน่ึง อาจประสบความ
สมหวงั และ ผิดหวงัในงาน  บางคนประสบความกา้วหน้าในอาชีพ ไดรั้บการเล่ือนขั้น ต าแหน่ง
งานดี มีรายไดสู้ง บางคนประสบความส าเร็จระดบักลาง และบางคนรู้สึกวา่ตนลม้เหลวในอาชีพ 
 ระยะน้ีเป็นช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลงวถีิการด าเนินชีวติอยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น 
การเปล่ียนงาน การยา้ยงาน การเปล่ียนหน้าท่ีความรับผิดชอบ การเปล่ียนต าแหน่ง สภาพเหล่าน้ี
ตอ้งมีการปรับตวัทั้งแบบวิถีชีวิต การด าเนินงาน และลักษณะความสัมพนัธภาพกับผูร่้วมงาน  
ทั้งผูร่้วมงานระดบัเดียวกนั สูงกวา่ หรือต ่ากวา่  
 ภาวะวกิฤตของชีวติทางชีวภาพ 
 ระยะน้ีเป็นระยะหญิงเร่ิมหมดระดู เป็นการเปล่ียนแปลงท่ีส าคญัของสตรี 
มีผลกระทบทั้งร่างกาย  อารมณ์ จิตใจ  ค่านิยม และสังคม การหมดระดู อายเุฉล่ียส าหรับการ 
หมดระดู ประมาณ 45-46 ปี 
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 การเปล่ียนแปลงทางผวิหนงั ความเต่งตึงและความชุ่มช้ืนของผวิหนงั มีผลจาก 
การท่ีร่างกาย สร้างสารคอลลาเจน เม่ือฮอร์โมนเพศเอสโตรเจนลดลง การผลิตสารคอลลาเจนก็จะ
ลดลงดว้ย ผวิหนงัของหญิงวยัหมดประจ าเดือน จะเร่ิมบางลง มีความยืดหยุน่ลดลง แห้ง และเหยี่ยว
ยน่ง่ายข้ึน  เซลล์ผิวหนงัท่ีสังเคราะห์สีท างานไม่ปกติ ผิวหนงัเร่ิมมีจุดด่างด า  ตกกระ  บางรายมี
อาการคนัตามผวิหนงั คลา้ยแมงมุมไต่ 
 สภาพทางจิตใจ และอารมณ์ ของสตรีวยัหมดประจ าเดือน  
 การหมดเป็นการเตือนวา่ถึงระยะสุดทา้ยของวยักลางคน บอกให้รู้ถึงระยะส้ินสุดของ
การสืบพนัธ์ุ  การไม่ยอมรับความเส่ือมของสังขาร กลวัหมดความรู้สุขทางเพศ กลวัเสียความรักจาก
สามี เสียดายความสาว บางรายทนไม่ไดท่ี้ใครวา่ตนเป็นคนแก่ หรือเห็นคนแก่แลว้รู้สึกหดหู่ใจอยา่ง
มาก  เป็นตน้ ท าใหเ้กิดภาวะความกดดนัทางจิตใจและอารมณ์  สตรีในวยัน้ี สภาพอารมณ์ไม่มัน่คง  
อ่อนไหวง่าย  จิตใจไม่หนกัแน่น ไม่ค่อยอดทนต่อส่ิงท่ีกระทบใจ  หงุดหงิด เจา้อารมณ์ ไม่มีเหตุผล 
เอาใจยาก บางรายซึมเศร้า 
 ส าหรับผูห้ญิงแลว้มนัยากท่ีจะยอมรับวา่ร่างกายของเธอเปล่ียนไป  เธอจะสังเกตร้ิวรอย
บนใบหน้า ผมหงอก และกล้ามเน้ือท่ีหย่อนยานอย่างท่ีไม่เคยเห็นมาก่อน การจะสนใจแต่
รูปลกัษณะภายนอก ท าให้ผูห้ญิงทุกวนัน้ีรู้สึกกดดนั พยายามออกก าลงักาย  เลือกอาหารท่ีจะ
รับประทาน  ท าศลักรรม และแสร้งวา่มีความสุข บางคนก็ระวงัภาพลกัษณ์ของตวัเองว่าจะเป็น
อยา่งไร และทั้งหมดน้ีก็วนอยูก่บัเร่ืองความงาม แต่ขา้งในกลบัไม่มีความมัน่คง 
 ผูห้ญิงวยั 40 ปีข้ึนไป เกือบทุกคน ลว้นมีภาระหนา้อนัหนกัอ้ึง ทั้งการเล้ียงลูก ท างาน 
และเป็นภรรยาท่ีแสนดีของสามี จนหลายคร้ัง กลายเป็นความเครียดสะสม ส่งผลต่อสุขภาพกาย 
และสุขภาพจิตใหเ้ส่ือมโทรมไปตามๆ กนั เพราะเป็นวยัท่ีจะตอ้งพร้อมรับกบัการเปล่ียนแปลงหลาย
ดา้น โดยเฉพาะอารมณ์ และฮอร์โมน  
 โอกาสทางการตลาดกลุ่มผู้บริโภคของสตรีวยั 40 ปี ขึน้ไป  
 ขอ้มูลจาก เวบไวค ์ (http://www.wiseknow.com)  เขียนไวว้่ากลุ่มผูบ้ริโภคผูห้ญิงอาย ุ
40 ข้ึนไปคือกลุ่มลูกคา้ท่ีแสนหอมหวาน ทั้งในแง่ก าลงัทรัพยแ์ละความภกัดีในตราสินคา้  อายุ 40 ปี  
ไม่ใช่แค่หมายถึง การประสบความส าเร็จในชีวิต แต่ยงัหมายถึงการมีบุคลิกภาพท่ีน่าสนใจมากข้ึน 
และยงัเป็นวยัท่ีพร้อมจะสร้างสีสันใหต้วัเองในรูปแบบต่างๆ  
 ส าหรับพฤติกรรมการบริโภคของสตรีอายุ 40 ปีข้ึนไปพบว่า สตรีไทยก็มีและ 
พฤติกรรมใกลเ้คียงในต่างประเทศ จะหาส่ิงท่ีตวัเองชอบ หรือยงัไม่เคยท าในช่วง 20-30 ปี เป็นช่วง
คน้หาตวัเอง มีความกล้าซ้ือ ผูห้ญิงกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลหลกั อ านาจในการจบัจ่ายใช้สอยในบา้น 
ผูห้ญิง 40 ปีจะมีวถีิการดูแลตวัเองในแบบของเขา อยากมีชีวติเป็นแบบของตวัเอง ไดท้่องเท่ียว  
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ไปตามกระแสนิยม เขา้หาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต อีกอยา่งชีวิตของพวกเขาค่อนขา้งจะมีเสถียรภาพ 
มีก าลังซ้ือท่ีดีและมั่นคง ในคนท่ีมีครอบครัวจะมีบทบาทเป็นผู ้จ ัดการของบ้าน ส่วนท่ีไม่มี
ครอบครัวยิง่สบาย ใชชี้วติค่อนขา้งสะดวกสบาย 
 ศกัยภาพ การจบัจ่ายของกลุ่มวยั 40 ปีข้ึนไป เน่ืองจากมิติชีวิตท่ีเปล่ียนไป เช่น ผูห้ญิงท่ี
ลูกโตแลว้ก็อยากจะรู้วิธีสร้างสัมพนัธ์กบัลูก และผูห้ญิง 40 ปีข้ึนไป เป็นวยัท่ีก าลงัเป็นท่ียอมรับใน
สังคม ชีวติสงบ มีศกัยภาพในการงาน และตอ้งการความรู้เฉพาะมากข้ึน 
 ผูห้ญิงในวยั 40 ปีข้ึนไปท่ีเรียกวา่ gray marketing นั้นก็เป็น กลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่ ซ่ึง
สไตลข์องพวกเธอไม่ใช่เซ็กซ่ีสวยงาม แต่เป็นสไตลท่ี์เรียกวา่เรียบหรูดูดี 
 พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มอายุ 40 ปี เป็น ส่ิงท่ีนกัการตลาดช่ืนชอบคือ กลุ่มน้ีมีก าลงั
ในการซ้ือสูง และยงัเป็น กลุ่มท่ีมีความภกัดีในตราสินคา้ท่ีสูงกวา่ทุกกลุ่ม อีกทั้งยงัไม่ถูกโนม้นา้ว
ดว้ยโฆษณาหรือจูงใจดว้ยกระแสนิยมเหมือนกลุ่มวยัรุ่นดว้ย เน่ืองจากจะใชสิ้นคา้จากความตอ้งการ
จริงๆ ไม่ใช่แค่เพราะเป็นแฟชัน่ หรือฉาบฉวยเหมือนกลุ่มวยัรุ่นซ่ึงเปล่ียนแปลงรวดเร็ว และเม่ือใช้
สินคา้ใดแลว้มกัจะใชต่้อเน่ือง และในท่ีสุดก็จะกลายเป็นลูกคา้ในระยะยาว 
 คนกลุ่มน้ีใช้จ่ายเงินไปในด้านสุขภาพและการดูแลตวัเองมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ  บริการ 
ฟิตเนส ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมรวมไปถึงเคร่ืองส าอาง สกินแคร์ ออรัลแคร์ เป้าหมายของกลุ่มน้ี
ไม่ใช่แค่เร่ืองของการลดน ้ าหนกั หุ่นสวย รูปร่างดี เฉกเช่นกลุ่มผูรั้กสุขภาพ วยัอ่ืนๆ แต่ส่วนมาก
แล้วคนกลุ่มน้ีจะมุ่งปรับโครงสร้างร่างกาย ลดปริมาณคอเลสเตอรอล และเพิ่มมวลกระดูกเพื่อ
หลีกเล่ียงโรคกระดูกพรุน   ตวัอย่างสินคา้ท่ีได้รับความนิยม เช่น อาหารเสริม “osteoPro50plus” 
เป็นมลัติวิตามินเสริมสุขภาพส าหรับวยั 50 ปีข้ึนไป และตวัอย่างคลบัสุขภาพยอดฮิตอย่าง Nifty 
After Fifty, Healthyfit และ Club 50 ซ่ึงเป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์ส าหรับวยั 50 ปีข้ึนไป 
 ผูบ้ริหารของเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ดงัยืนยนัว่า คนวยั 40 ปี มีก าลงัซ้ือมาก 
เคร่ืองส าอางของผูห้ญิงโดยเฉพาะกลุ่มสินคา้แอนต้ีเอจ้ิง (ลบเลือนร้ิวรอย) และไวเทนน่ิงเป็นตวัท่ี
ขาย ดีมาก ท าให้ทางบริษทัตอ้งท าการตลาดกบักลุ่มน้ีอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากคนวยัน้ีชอบศึกษา
ขอ้มูล มีความรู้ บริการจึงตอ้งสอดคลอ้งไปดว้ย อยา่งเช่น การท าโปรโมชัน่ก็ตอ้งออฟเฟอร์อะไรท่ี
ดูไฮเอนด ์การจดัซีอาร์เอม็ หรือกิจกรรม โซเชียลอีเวนตต่์างๆ จึงมีตลอดทั้งปี   
 อญัชลี พิชญางกูล (2553) กลุ่มคนวยัทอง หรือสูงวยั กลุ่มท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป  กลุ่มน้ี
เป็นตลาดท่ีมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองในหลายประเทศรวมทั้งประเทศไทย ส่วนใหญ่การศึกษาดี 
ประสบความส าเร็จในหน้าท่ีการงาน เป็นเจา้ของธุรกิจ ท างานในระดบับริหาร ใช้ชีวิตสุขสบาย 
หลงัเกษียญ และเป็นกลุ่มท่ีมีฐานดี ก าลงัการซ้ือสูง  การวจิยัเก่ียวกบัทศันคติ  วถีิชีวิต ความคาดหวงั 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ และบริการท่ีคาดหวงั เก็บขอ้มูลแบบ Face to face interview ชายและหญิง 
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อายุ 50-65 ปี จ  านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่คิดว่าอายุเป็นเพียง
ตวัเลขเท่านั้น ส่วนใหญ่คิดว่าตนเองอายุน้อยกว่าอายุจริง 10-15 ปี ส่ิงท่ีอยากท ามากท่ีสุดคือ การ
ดูแลสุขภาพ ใหค้วามสุขกบัตวัเองโดยการท่องเท่ียว ใหเ้วลาอยูก่บัครอบครัวมากข้ึน ท างานอดิเรกท่ี
ชอบ ท ากิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์กบัสังคม ส่ิงท่ีกงัวลท่ีสุด คือการเจ็บป่วย ความไม่มัน่คงทางการ
เงิน ความเหงา และความแก่   พฤติกรรมการซ้ือ ผูห้ญิงวยั 50 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ท่ีคงความ
สาว และความงามไวเ้ช่น ผลิตภณัฑ์ยอ้มผม น ้ าหอม ครีมลดร้ิวรอย ลิปสติก บอด้ีโลชัน่ ครีมกนั
แดด ครีมทารอบดวงตา 
 ผูบ้ริโภคอาย ุ50 ปีข้ึนไป นอกจากก าลงัซ้ือสูง ยงัซ้ือสินคา้โดยใหค้วามส าคญักบัคุณค่า
ของสินคา้มากท่ีสุด ปัจจยัอ่ืนท่ี ใช้พิจารณา ไดแ้ก่ราคา ความทนทาน ยี่ห้อท่ีน่าเช่ือถือ การบริการ
หลงัการขายท่ีดี และใชง้านง่าย  และผูสู้งวยัไม่จ  าเป็นตอ้งภกัดีต่อตราสินคา้เสมอไป ส่วนใหญ่อยาก
ทดลองสินคา้และบริการใหม่ ๆ และซ้ือสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั  การส่ือสารถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
ตอ้งเป็นรูปแบบโฆษณาท่ีสมจริงไม่เพอ้ฝันและมีขอ้ความส่ือสารชดัเจน  
 

4. งานวจิัยทีสั่มพนัธ์กบัเร่ืองทีว่จิัย 
 
 การคน้ควา้งานวิจยัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึน
ไปในภาคตะวนัออก เอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มีดงัน้ี  
 นฤมล บวัระบดัทอง (2548 ) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าในสถานประกอบการท่ีมีตรายี่ห้อไทยของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ อายุระหวา่ง 33-41 ปี ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี  อาชีพ 
รับราชการ และพนกังานรัฐวิสาหกิจ  สถานภาพโสด  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ คือ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด  เหตุผลส าคญัท่ีสุดส าหรับการตดัสินใจซ้ือคือ ราคาคุม้ค่าและเหมาะสม   
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาส่วนใหญ่ คือผิวหนา้หม่นหมอง รองลงมาคือ 
สิว ฝ้า และ กระ  การตดัสินใจ ดา้นเหตุผล คือแกปั้ญหา ผิวหน้าหมองคล ้ า สิว ฝ้า 2. ขั้นตอนการ
แสวงหาขอ้มูล คือ สอบถามผูใ้ห้ค  าปรึกษาดา้นความงาม พนกังานขาย โฆษณาและใบปลิว  3.ขั้น
ประเมินทางเลือก ส่วนใหญ่ซ้ือเม่ือเห็นโฆษณา รองลงมาซ้ือเม่ือลดราคา เหตุผล ท่ีส าคญัในการซ้ือ 
ราคาคุม้ค่าและเหมาะสม รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์มีส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติ 4.ขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือ  ประเภทท่ีซ้ือ  บ ารุงผิวหนา้ ขาวใส เนียนเรียบ  รองลงมา ผลิตภณัฑ์ให้ความชุ่ม
ช้ืน เนียนนุ่ม  ค่าใชจ่้าย ต่อการซ้ือ ต ่ากวา่ 500 บาท  ความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง บุคคลท่ีมีส่วน
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ในการตดัสินใจซ้ือ คือผูใ้ห้ค  าปรึกษาดา้นความงาม  5.ขั้นประเมินผลหลงัซ้ือ ความรู้สึกหลงัไดใ้ช ้
คือ ใบหนา้ขาวใส เนียนเรียบ ผลขา้งเคียงท่ีเกิดข้ึนภายหลงัการใช ้เช่นการระคายเคือง  ปัญหาท่ีพบ 
คือลดราคานอ้ย และหาซ้ือยาก  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได ้
สถานภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้  
 ปาริตา รุ่งเรืองกุล (2549: ค้นควา้อิสระ)ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร   เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการซ้ือ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยด้านจิตวิทยา  
จ  านวน 400 ตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ อายุ 16-23 ปี  สถานภาพโสด อาชีพ นกัเรียน นิสิต 
นักศึกษา  รายได้เฉล่ีย 5 ,000 บาทต่อเดือน  ส่วนใหญ่ใช้สมุนไพร ยี่ห้อ เบสเฮิร์บ มาดามเฮง 
นางพญาหน้าขาว เคร่ืองส าอางท่ีซ้ือ คือ สบู่ ครีมอาบน ้ า เกลือขดัผิว ส่วนใหญ่เลือกซ้ือดว้ยตนเอง 
ผ่านห้างสรรพสินค้า และร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ โดยเลือกซ้ือเพราะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมาจาก
ธรรมชาติ  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ 
สามารถหาซ้ือไดง่้าย  ระดบัท่ีให้ความส าคญัมาก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และพนกังานขาย
ใหค้  าแนะน าวธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน พฤติกรรมการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือ เคร่ืองส าอางสมุนไพร 100 – 399 
บาท ต่อคร้ัง  ต ่าสุด 10 บาท และสูงสุด 2,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือ 1 เดือน ต่อคร้ัง อายุ แตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางสมุนไพรแตกต่างกนั แต่ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได ้เฉล่ียท่ีแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซ้ือดา้นมูลค่า และความถ่ีในการซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 พนิดา วงษอิ์นทร์ (2549: คน้ควา้อิสระ) ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือครีมบ ารุง
ผวิหนา้ไวทเ์ทนน่ิงของ ผูห้ญิงในจงัหวดัปทุมธานี จ านวน 400 ตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งมีอายุระหวา่ง 
20 -24 ปี รายไดแ้ฉล่ีย 9,501-14,000 บาท สภาพสีผิว สองสี  ใชค้รีมบ ารุงผิวหนา้ไวทเ์ทนน่ิง  ยี่ห้อ
ท่ีนิยมใชคื้อพอนส์  หาซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้และ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  ส่ิงท่ีค  านึงถึงในการซ้ือคือ  
ประสิทธิภาพของสินคา้ มีการรับรองโดย มาตรฐานจากองค์การอาหารและยา คุณภาพคุม้ค่ากบั
ราคา สามารถหาซ้ือไดง่้าย พฤติกรรมการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 476 บาทต่อคร้ัง ซ้ือเฉล่ียคร้ังละ 2 
กระปุก ความถ่ีซ้ือ 2 เดือนต่อคร้ัง มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือยี่ห้อเดิมตลอดไป แต่ไม่แน่ใจท่ีจะแนะน าให้
ผูอ่ื้นใช ้
 ศิริพร พุ่มพึ่งพุทธ และ กลัยา นามสงวน ( 2548) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ 
วิทยาเขตเพาะช่าง  จ  านวนตัวอย่าง 295  คน เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง  พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอาง และปัญหาจากการใช้เคร่ืองส าอาง โดยใช้
เคร่ืองมือแบบสอบถาม  ผลการวิจยั พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของ
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นกัศึกษาในระดบัมาก คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ ราคาถูกมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัปานกลาง  พฤติกรรมการบริโภค  ซ้ือจาก ร้าน ขายของช าใกลบ้า้น ซูปเปอร์มาเกตและ
เคาท์เตอร์ ตามห้างสรรพสินคา้  สาเหตุท่ีตอ้งใช้เคร่ืองส าอาง คือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ เพิ่มความ
มัน่ใจในการอยูร่่วมกบัผูอ่ื้นในสังคม และเพื่อตอ้งการบ ารุงผิวพรรณ  เพื่อสุขภาพผิวท่ีดี ปัญหาจาก
การใชเ้คร่ืองส าอาง คือ การเปล่ียนชนิดของเคร่ืองส าอางบ่อย  การใชเ้คร่ืองส าอางร่วมกบัผูอ่ื้น การ
แพเ้คร่ืองส าอางเน่ืองมาจาก  สารเคมี ในเคร่ืองส าอาง เคร่ืองส าอางหมดอายุ ไม่ระวงัเร่ืองความ
สะอาด เคร่ืองส าอางไม่ผา่นก่ีรับรอง อย. และไม่ทดสอบการแพก่้อนการซ้ือ 
 อารีพร รักษาวงษ ์ (2550) ศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิว หนา้ไวท์
เทนน่ิง ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง 400 คน  ส่วนใหญ่อายุ 25 – 29 ปี  
การศึกษาปริญญาตรีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  รายได ้10,001 – 20,000 บาท  ผลการวิจยัพบวา่  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค นิยมใช้ไวทเ์ทนน่ิงแบบครีมในตอนเชา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีนิยมไดแ้ก่ พอนด์ส  ออย 
ออฟโอเลย ์ เลือกซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้ โดยค านึงถึงประสิทธิภาพของสินคา้  ตนเองมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจช้ือมากท่ีสุด   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัมากท่ีสุดคือการรับรองจาก
องคก์ารอาหารและยา คุณภาพตอ้งคุม้ค่ากบัราคา สินคา้ตอ้งหาซ้ือไดง่้ายและควรมีสินคา้ให้ทดลอง
ใช ้พฤติกรรมการซ้ือ ค่าใชจ่้าย 789 บาทต่อคร้ัง ซ้ือ เฉล่ีย 1.2  คร้ัง  รายได ้มีผลต่อการมูลค่าในการ
ซ้ือต่อคร้ัง และ ความถ่ีในการซ้ือ  ขอ้มูลส่วนบุคคลเช่น รายไดต่้อเดือน ช่วงเวลาท่ีใช้   ประเภท
ผลิตภณัฑท่ี์ใช ้และสถานท่ีซ้ือ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหนา้
ไวท์เทนน่ิง ได้แก่ ดา้นขอ้มูลการซ้ือต่อคร้ัง ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และความถ่ีในการซ้ือต่อคร้ัง 
แตกต่างกนั  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหนา้ไวท์
เทนน่ิง ไดแ้ก่ดา้นมูลค่าในการซ้ือต่อคร้ัง ดา้นปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง และดา้นความถ่ีในการซ้ือ
ต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั 
 ขวญัชนก วุฒิกุล  (2553) หนงัสือพิมพก์รุงเทพธุรกิจ ไดท้  ากรุงเทพธุรกิจโพลล์เพื่อ
ส ารวจ “งบเพื่อความสวยงาม” วตัถุประสงค์เพื่อตอ้งการส ารวจ งบประมาณ และพฤติกรรมการ
จบัจ่าย สินคา้หรือบริการเพื่อความสวยงามของผูบ้ริโภคในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนั  ผลการส ารวจ
พบวา่ ร้อยละ 77.3 พฤติกรรมจ่ายเท่าเดิม ร้อยละ 5.4 จ่ายมากข้ึน และร้อยละ 17 .3 จ่ายลดลง  สินคา้
ความงามท่ีขาดไม่ได ้ร้อยละ 23.5 ครีมกนัแดด ร้อยละ 15.5 แป้งตลบั  ร้อยละ 12 ไวทเ์ทนน่ิง  
 ชิสา สุภทัรากุล, ปณิตา สรรคคุ์ณากร, ณัชชา ศรีพนารัตรกุล และคณะ (2553)  ศึกษา
พฤติกรรมการบริโภคกลุ่มสาวโรงงาน   ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก การท าสนทนากลุ่ม และศึกษา
ขอ้มูลเชิงลึกว่า สาวโรงงาน ผลการวิจยัดา้นขอ้มูลทัว่ไป  พบว่า  ครีมบ ารุงผิวหนา้ท่ีสาวโรงงาน
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ส่วนใหญ่เลือกใช ้อนัดบัหน่ึง เป็นพอนด์  อนัดบัสอง เป็นโอเลย ์และอนัดบัสาม เป็นอ่ืนๆ ซ่ึงจะ
หมายถึงแบรนด์ขายตรงต่างๆ โดยสาวโรงงานส่วนใหญ่จะเลือกใช้ครีมประเภทผสมทุกอย่างใน
กระปุกเดียว เน่ืองจากมีขอ้จ ากดัในเร่ืองของรายได ้ท าให้ไม่สามารถซ้ือครีมไดห้ลายกระปุกและมี
เวลาไม่มากการทาครีมหลายขั้นตอน ก็ยุง่ยากเกินไป  กลุ่มท่ีมีรายไดเ้ป็นรายวนั จะซ้ือครีมแบบเป็น
ซอง เน่ืองจากตอ้งเก็บเงินส่วนหน่ึงไวซ้ื้อของ กลุ่มท่ีมีรายไดเ้ป็นแบบรายเดือน จะซ้ือขนาดใหญ่ 
ใหคุ้ม้ไวก่้อน ส่วนคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการคือช่วยลดเลือนจุดด่างด าได ้รับรู้ข่าวสารจาก
โฆษณา เน้ือสาร จะมีเวิร์ดหลกั คือ ช่วยให้ผิวกระจ่างใส ลบเลือนจุดด่างด าไดใ้น 7 วนั ท าให้เธอ
จดจ าตราสินคา้พอนดไ์ด ้
 ความกงัวลดา้นความงามของ จะพบวา่ ให้ความส าคญักบัเร่ืองฝ้า กระ จุดด่างด ามาก
ท่ีสุด รองลงมาเป็นเร่ืองผวิพรรณ สีผวิหมองคล ้า และตามดว้ยเร่ืองสิว ร้ิวรอย  
 ทิพวรรณ เมืองใจ  (2553)  ศึกษาอิทธิพลของส่ือโฆษณาทางโทรทัศน์ท่ีมีผล ต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ขาวของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่  เก็บตวัอยา่ง
จาก กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงใหม่จ  านวน 100 คน ผลการศึกษาสรุปได้
วา่ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณาครีมบ ารุงผวิหนา้ทางโทรทศัน์เป็นส่ือหลกัท่ีผูช้มให้ความสนใจ
เปิดรับชม  รูปแบบการน าเสนอส่ือโฆษณา เป็นเน้ือหาส่ือเก่ียวกบัความรัก มีสโลแกนสอดแทรก 
ใช้พรีเซนเตอร์ดาราคนดงักระตุ้นความตอ้งการซ้ือ การสร้างความจ าจด ตระหนักรู้ โดยท าให้
ทนัสมยั น่าสนใจ น่าติดตาม  และเกิดการตดัสินใจซ้ือ   เกิดความเช่ือในครีมบ ารุงผิวหน้าและพึง
พอใจในผลลพัธ์ท่ีใช้  ส่ือโฆษณาครีมบ ารุงผิวหน้าขาวผ่านทางโทรทศัน์ เป็นเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุด จึงถูกเลือกมาใช้เป็นส่ือหลักเพื่อสร้าง
แรงจูงใจ ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
 อภิวิชญ์ ภวมยั (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุง
ผิวหน้า ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร  ตวัแปรอิสระ ได้แก่  ลกัษณะส่วนบุคคล และปัจจยัด้าน
บุคลิกภาพ กลุ่มตวัอย่าง  จ  านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอย่าง  แบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น 
งานวิจยัน้ีใช้วิธีส ารวจและใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ ขอ้มูล  ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ อายุ ต  ่ากว่า 30 ปี มีการศึกษาระดบั ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
และมีรายได้เต่อเดือน 10,001-20,000 บาทและ สถานภาพทางการสมรส โสด  ผลการวิจยัพบว่า 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า พบว่า สถานท่ีซ้ือ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ  
เคร่ืองส าอางจาก ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เลือกซ้ือแบรนด์ นีเวีย ราคาท่ีซ้ือต่อช้ินไม่เกิน 500  บาท 
และซ้ือเคร่ืองส าอางประเภท ครีมทาบ ารุงผิวหน้า (กลางวนั กลางคืน ตามล าดบั) ผลการทดสอบ
สมมติฐานท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่  
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1. ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน  
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ต ่า ส่วนสถานภาพทางการสมรส 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ 

2. ปัจจยัด้านบุคลิกภาพ ด้านชอบเข้าสังคม ชอบยกตน การปรับตวัง่าย และความ
ก้าวร้าว มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า ส่วนบุคลิกภาพด้าน 
กระฉับกระเฉง และ ความมีเหตุผล ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุง 
ผวิหนา้ 
 ปริญญาภรณ์ แสงสุข ( 2554 ) ศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่านิยม และการด าเนินชีวิต
ของอาจารยห์ญิงในระดบัมหาวทิยาลยัและผูห้ญิงท่ีท างานอาชีพอ่ืน เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ี  
มีความสามารถในการจบัจ่าย และความกดดนัการเปล่ียนในยุคโลกาภิวตัน์ กลุ่มตวัอย่าง 440 คน 
ผลการศึกษาพบวา่ อาจารยห์ญิงในระดบัมหาวทิยาลยั ใหค้วามส าคญักบัเป้าหมายชีวติเป็นหลกั 
มีความตรงไปตรงมา  เน้นการใช้ความคิดและเหตุผล ลักษณะการด าเนินชีวิตหรือกิจกรรมท่ี
สันโดษ  กลุ่มผูห้ญิงท างาน ให้ความส าคญั ต่อค่านิยม ชอบกิจกรรมทางสังคม พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ อาจารยห์ญิงในระดบัมหาวิทยาลยัและผูห้ญิงท่ีท างานอาชีพอ่ืน จะให้ความส าคญักบัตรา
สินคา้ รองลงมาเป็นการเนน้พิจารณาราคาและคุณภาพ ของสินคา้เป็นหลกั  
 ไพลิน  ทนสระนอ้ย และ สุรีรัตน์ โคตรสมบติั (2554: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการ
ใช้เคร่ืองส าอางสมุนไพรประเภทครีมบ ารุงผิวหนา้ของผูห้ญิงในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน กลุ่มตวัอยา่งอายุระหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่ง เสียค่าใช่จ่าย เดือนละ 201-500 บาทต่อเดือน สาเหตุท่ีเลือกใชเ้คร่ืองส าอางเพื่อตอ้งการให้
หน้าขาวยิ่งข้ึน แหล่งในการหาขอ้มูล คือถามคนท่ีใช้มาก่อน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัมากคือ บรรจุภณัฑ์ท่ีง่ายต่อการใช้งาน  ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถเห็นผลไดใ้นระยะสั้น ราคายุติธรรม  ปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ใช้เคร่ืองส าอางสมุนไพรได้แก่ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา พบว่า ปริมาณการใช้เคร่ืองส าอาง
สมุนไพรจะมากข้ึนเม่ืออายมุากข้ึน ระดบัการศึกษาข้ึน และหนา้ท่ีการงานหนกัข้ึน  
 ศศิประภา ชยัประสิทธ์ิ และพทัธ์ธีรา สุดยอด (2554) ศึกษาอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิง ท่ีมี
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษากลุ่ม
อา้งอิงและระดบัอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย    
และเพื่อส ารวจพฤติกรรมการซ้ือและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศชาย กลุ่ม
ตวัอยา่งเป็นผูช้ายในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน อายุ ระหวา่ง 21-25 ปี อาชีพพนกังานของ
บริษทัเอกชน สถานภาพโสด รายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท ผลการวิจัยพบว่าพฤติกรรมการซ้ือ
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เคร่ืองส าอางของผูช้าย ส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางท าความสะอาดและครีมบ ารุงผิวหนา้มานานกวา่ 4 
ปี โดยมีเหตุผล ของการตดัสินใจซ้ือคือ ตอ้งการดูแลรักษาสุขภาพผิว และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ 
และมกัซ้ือเคร่ืองส าอางเม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่หมดลง โดยซ้ือ 1-2 ช้ินต่อคร้ัง ราคา 301 -600 บาท 
ต่อช้ิน ราคาเฉล่ียในการซ้ือต ่ากวา่ 500 บาท ต่อคร้ัง และซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง  กลุ่มตวัอยา่งสนใจเลือก
เคร่ืองส าอางตราสินคา้นีเวยีมากท่ีสุด เน่ืองจากตราสินคา้ดงักล่าวมีคุณภาพสินคา้ท่ีดี และตราสินคา้
น่าเช่ือถือ สามารถพบเห็นไดบ้่อยคร้ังจากส่ือโฆษณา  ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างมกัซ้ือในช่วงลดราคาหรือมีของแถม สถานท่ี ๆ 
ซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ กลุ่มอา้งอิง กลุ่มเพื่อน และกลุ่มดารานกัร้อง มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ ซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้ายมากท่ีสุด  


