
 

 

บทที ่5 

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

สตรีวยั 40 ปี ข้ึนไป  มีการเปล่ียนแปลงของผิวหน้าในทางเส่ือม จึงมีความตอ้งการ
เสริมสร้างหรือชะลอความงดงามให้ยาวนานท่ีสุด ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีอ านาจซ้ือและตลาดใหญ่มี
ขนาดใหญ่  แต่พฤติกรรมการบริโภคเปล่ียนแปลงตลอดเวลา และอุตสาหรรมครีมบ ารุงผิวหน้ามี
การแข่งขนัสูงมาก จึงเป็นอุปสรรคส าคญัในการเติบโตของผูป้ระกอบการ การวิจยัเร่ืองพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวยั 40 ปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก จึงเป็นขอ้มูลส าคญัใน
การตดัสินใจเก่ียวกบัการวางแผนกลยุทธ์ หาโอกาสทางการตลาด การจดัส่วนประสมการตลาดให้
เหมาะกับพฤติกรรม และความต้องการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อความได้เปรียบในการ
แข่งขนัและความอยูร่อดของกิจการ 
 

1. สรุปการวจิัย 
 

1.1 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) แรงจูงใจในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของ
สตรีวยั 40 ปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก (2) พฤติกรรมการตดัสินใจครีมบ ารุงผิวหน้า (3) ความสัมพนัธ์
ระหวา่งแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ 

1.2 วธีิด าเนินการศึกษาคน้ควา้ ประชากรคือ สตรีไทยอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมการ 
  ซ้ือและใช้ครีมบ ารุงผิวหน้า  มีภูมิล าเนาในภาคตะวนัออก 7 จงัหวดั  ท่ีไม่ทราบ
จ านวนแน่นอน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ความคลาดเคล่ือน 0.05 จ านวน 400 คน เก็บ
ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจงในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอท่ีมีเศรษฐกิจดี เก็บตวัอย่างแบบบงัเอิญใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS สถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบ
สมมุติฐานใชส้ถิติไคสแควร์ 

1.3 ผลการศึกษา 
  1.3.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่ อาย ุ40-44 ปี  
สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนกังานลูกจา้งบริษทัเอกชน  
ท างานในส านกังาน  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท  ตดัสินใจซ้ือตามความจ าเป็น 
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  1.3.2 แรงจูงใจในการซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ พบวา่แรงจูงใจในภาพรวมอยูใ่นระดบั 
มาก กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเพราะแรงจูงใจดา้นอารมณ์มากกวา่แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
และแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
   แรงจูงใจดา้นเหตุผล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัญหาและความ
ตอ้งการแกปั้ญหาในระดบัมากโดยปัญหาท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือปัญหา ฝ้า กระ และจุดด่างด า 
   แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ดา้นตอ้งการให้ตนเองดูดี กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด ความตอ้งการความมัน่ใจและการรักความสวยงามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
   แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบั
ปานกลาง โดยกลุ่มตวัอย่างตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแก้ปัญหา ปลอดภยัรับประกันคุณภาพ 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา และหาซ้ือไดง่้าย  
  1.3.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า พบว่า ผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือคือ ผลิตภณัฑล์ดฝ้า กระ จุดด่างด า ประเภทเคร่ืองส าอาง ตอ้งการเห็น
ผลหลงัจากใช้ผลิตภณัฑ์ ภายใน 1 เดือน  เลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ  ยี่ห้อโอเลย ์บรรจุภณัฑ์
สามารถเก็บรักษาครีมให้เส่ือมสภาพ บรรจุภณัฑ์ขนาดกลาง  ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าดว้ย
ตนเอง  หาขอ้มูลจากโฆษณาทางทีวี  ซ้ือเม่ือครีมท่ีใชอ้ยู่หมด จากเคาท์เตอร์เคร่ืองส าอาง ซ้ือแยก
ช้ินตามปัญหาผวิของตน  ซ้ือ เดือนละ1 คร้ัง ราคา  501-1,000 บาท และคร้ังละ 2 ช้ิน  
  1.3.4 การทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจกบัพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมบ ารุงผวิหนา้ของสตรีวยั 40 ปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก พบวา่  
   1) แรงจูงใจด้านเหตุผล  พบว่าระดับปัญหาผิวหน้า มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้น  ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์และเวลาท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และความตอ้งการแกปั้ญหาผวิหนา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ดา้น ผลิตภณัฑ ์ประเภทผลิตภณัฑ ์และเวลาท่ีซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
   2) แรงจูงใจดา้นอารมณ์พบวา่ความตอ้งการให้ตนเองดูดีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือด้าน ผลิตภณัฑ์ ประเภทผลิตภณัฑ์ และงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ความตอ้งการสร้างความมัน่ใจความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือดา้น ผลิตภณัฑ์  ประเภทผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ และงบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 การรักความสวยงาม ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือดา้น ผลิตภณัฑ ์ ระยะเวลาท่ีตอ้งการเห็นผล  งบประมาณในการซ้ือต่อคร้ัง และจ านวน
ท่ีซ้ือต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 



90 

 

   3) แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด พบวา่ แรงจูงใจดา้นประโยชน์ 
ของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้น ผลิตภณัฑ์ และคุณสมบติัของตรา
สินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แรงจูงใจดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือด้าน ประเภทของผลิตภณัฑ์  คุณสมบติัของตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์
บุคคลท่ีมีอิทธิพล เวลาท่ีซ้ือ และสถานท่ีซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แรงจูงใจดา้น
ราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ดา้นบรรจุภณัฑ์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลและเวลาท่ี
ซ้ืออย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แรงจูงใจดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ แหล่งขอ้มูลและงบประมาณในการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 แรงจูงใจดา้นการการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ดา้นประเภท
ของผลิตภณัฑ ์สถานท่ีซ้ือและ งบประมาณในการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

2. อภปิรายผล   
 
 2.1 แรงจูงใจในการซ้ือครีมบ ารุงผวิหน้า  

  2.1.1 แรงจูงใจด้านเหตุผล  เร่ืองระดบัปัญหาบนใบหนา้และความตอ้งการแกปั้ญหา
บนใบหนา้กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในระดบัมาก   ปัญหาท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
ฝ้า กระ จุดด่างด า  สอดคล้องกับผลการวิจยัของ  ชิสา สุภทัรากุล, ปณิตา สรรค์คุณากร, ณัชชา 
 ศรีพนารัตรกุล และคณะ (2553 ) พบวา่ ผูบ้ริโภคสาวโรงงาน ในเขตสมุทรปราการ ให้ความส าคญักบั
เร่ืองฝ้า กระ จุดด่างด ามากท่ีสุด  และสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ  นฤมล บวัระบดัทอง (2548) 
ตวัอย่าง อายุ 33-41 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าขั้นตอนการรับรู้ปัญหาส่วนใหญ่ คือผิวหน้า
หม่นหมอง สิว ฝ้า และ กระ 
  2.1.2 แรงจูงใจด้านอารมณ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเพราะ
ต้องการให้ตนเองดูดี ให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด รองลงมา เพื่อสร้างความมั่นใจ ให้
ความส าคญัในระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิริพร พุม่พึ่งพุทธ และกลัยา นามสงวน (2548) 
สาเหตุท่ีตอ้งใช้เคร่ืองส าอาง คือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ เพิ่มความมัน่ใจในการอยู่ร่วมกบัผูอ่ื้นใน
สังคม และเพื่อตอ้งการบ ารุงผิวพรรณ เพื่อสุขภาพผิวท่ีดี  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นคัภคั คนฑา 
(2549) แรงจูงใจในการซ้ือครีมของผูห้ญิงวยัท างาน อายุ 27-33 ปีให้ความส าคญัในระดบัมาก ดงัน้ี 
ตอ้งการบ ารุงตนเอง ตอ้งการยอมรับทางสังคม  ตอ้งการการยกย่องจากคนอ่ืน ตอ้งการประสบ
ความส าเร็จเม่ือเทียบกบัผูอ่ื้น ตอ้งการความเด่นในสังคม 
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  2.1.3 แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั  
ในระดบัปานกลาง เน่ืองจากสตรีในวยัน้ี ไดผ้า่นการใช้ผลิตภณัฑ์และทดลองใชม้าระยะหน่ึงแลว้  
(Testing period) (ศรีเรือน แกว้กงัวาน ,2553 หนา้ 472) นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
กลวัสถานประกอบการน าสินคา้ใกลห้มดอายมุาส่งเสริมการขาย  
   1) แรงจูงใจดา้นผลประโยชน์จากผลิตภณัฑ์พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือก
ผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแกปั้ญหาผิวหนา้ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ พนิดา วงษอิ์นทร์ (2549) พบว่า
พฤติกรรมการซ้ือครีมไวน์เทนน่ิงของผูห้ญิงในจงัหวดัประทุมธานีจะค านึงถึงประสิทธิภาพของ
สินคา้ 
   2) แรงจูงใจด้านคุณสมบัติของผลิตภณัฑ์ พบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ือ คือ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีปลอดภยัและรับประกนัคุณภาพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอารีพร รักษาวงษ์ (2550) 
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส าคญัมากท่ีสุดคือการรับรองจากองค์การอาหารและยา  
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปาริตา รุ่งเรืองกุล (2549)ส่วนประสมทางการตลาดท่ีให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดคือ ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์อธิบายไดว้า่ เหตุผลส่วนใหญ่เลือกผลิตภณัฑ์ท่ีปลอดภยัและ
ผ่านการรับรอง เน่ืองจากลวัแพส่้วนผสมของผลิตภณัฑ์หรือบางรายมีประสบการณ์แพค้รีมบ ารุง
ผวิหนา้อยา่งรุนแรง 
   3) แรงจูงใจดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ อารีพร รักษาวงษ ์(2550)ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
ระดับท่ีให้ความส าคัญมาก คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สอคล้องกับงานการศึกษาของ  
ปริตภา รุ่งเรืองกุล (2549)ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีส าคญัมากคือราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 
   4) แรงจูงใจดา้นส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกการส่งเสริม
การตลาดดว้ยการโฆษณา สอดคลอ้งกบักอ้งภคั สุทธา (2551) กลุ่มตวัอยา่งซ้ือครีมบ ารุงผิวเพราะ
อิทธิพลจากส่ือโฆษณา สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  นฤมล บวัระบดัทอง (2548)กลุ่มตวัอยา่งจะ
ประเมินทางเลือกเม่ือเห็นโฆษณา 
   5) แรงจูงใจดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเลือกสินคา้หาซ้ือไดง่้าย   
สอดคลอ้งกบัผลการวจิยั  พนิดา วงษอิ์นทร์ (2549) ส่วนใหญ่หาซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้และ ร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ สามารถหาซ้ือไดง่้าย สอดคลอ้งกบังานวิจยั  อารีพร รักษาวงษ์ (2550) เลือกซ้ือจาก
ห้างสรรพสินคา้ สินคา้ตอ้งหาซ้ือไดง่้าย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปริตภา รุ่งเรืองกุล (2549)ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีส าคญัมากคือสินคา้หาซ้ือไดง่้าย 
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 2.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า ของสตรีวัย 40 ปีขึ้นไปในภาค
ตะวนัออก 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์ลดฝ้า กระและ
จุดด่างด า อธิบายได้ว่าผูต้อบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญกับปัญหาฝ้ามากท่ีสุด และหาวิธี
แกปั้ญหาโดยซ้ือผลิตภณัฑล์ดฝ้า  
  ประเภทของผลิตภัณฑ์ ท่ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือ คือ ประเภท
เคร่ืองส าอาง ร้อยละ 41.0 รองลงมาคือเวชส าอาง ร้อยละ33.5 อธิบายได้ว่า ครีมบ ารุงประเภท
เคร่ืองส าอางมากกว่าเน่ืองจากส่วนใหญ่วางต าแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นแมสโปรดกัส์ หาซ้ือไดท้ัว่ไป  
การจดัจ าหน่ายอยา่งทัว่ถึงในขณะท่ี เวชส าอางจดัจ าหน่ายเฉพาะร้านคา้เฉพาะอย่างเช่น หาซ้ือได้
ยากกวา่ 
  ระยะเวลาท่ีตอ้งการเห็นผล พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการเห็นผลหลงัจาก
ใช้ผลิตภณัฑ์ ภายใน 1 เดือน ขดัแยง้กบัผลการศึกษาของไพลิน ทนสระน้อย และ สุรีรัตน์ โคตร
สมบัติ (2554) ครีมบ ารุงผิวหน้าท่ีกลุ่มตัวอย่าง อายุ 20 -30 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ให้
ความส าคญัมากคือประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถเห็นผลไดใ้นระยะสั้น อธิบายไดว้า่ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่การฟ้ืนฟูผวิหนา้ควรมีลกัษณะค่อยเป็นค่อยไป  ผลิตภณัฑ์ท่ีให้ผลเร็วท าให้
ผวิหนา้มีโอกาสเส่ียงต่อการแพส่้วนผสมของสารเคมี  
  คุณสมบติัของตราสินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ท่ี
น่าเช่ือถือสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ ปริญญาภรณ์ แสงสุข (2554) พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
อาจารยห์ญิงในระดับมหาวิทยาลัยและผูห้ญิงท่ีท างานอาชีพอ่ืนจะให้ความส าคญักบัตราสินค้า 
รองลงมาเป็นการเน้นพิจารณาราคาและคุณภาพของสินค้าเป็นหลัก อธิบายได้ว่าตราสินค้าท่ี
น่าเช่ือถือช่วยลดความเส่ียง หรือเป็นทางลดัในการประเมินทางเลือก ตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือน่าจะ
ปลอดภยัและคุณภาพดี 
  ตราสินค้า พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือยี่ห้อโอเลย์ ร้อยละ 21.3 
สอดคล้องกับงานวิจยัของ นัคภคั คนฑา (2549) กลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน ส่วนใหญ่ซ้ือครีมบ ารุง
ผิวหน้ายี่ห้อโอเลย์ อธิบายได้ว่า โอเลย์ตราสินค้าท่ีน่าเช่ือถือ มีการรับรองความปลอดภัย  
จดัจ าหน่ายอยา่งทัว่ถึง หาซ้ือง่าย มีการโฆษณาต่อเน่ือง มีการใชก้ลุ่มอา้งอิงท่ีน่าเช่ือถือ จึงเป็นตรา
สินคา้ในดวงใจ และเป็นท่ีภกัดีของผูบ้ริโภค  
  บรรจุภณัฑ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือบรรจุภณัฑ์ท่ีสามารถเก็บ
รักษาครีมให้เส่ือมสภาพ อธิบายได้ว่าผลิตภณัฑ์ท่ีเส่ือมสภาพจะท าให้ประสิทธิภาพลดลงหรือ
สารเคมีเปล่ียนสภาพท าใหเ้กิดการแพห้รือระคายเคือง 
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  ขนาดบรรจุภัณฑ์ท่ีส่วนใหญ่เลือกซ้ือคือ ขนาดกลาง รองลงมาคือขนาดใหญ่
ผลงานวิจยั ไม่สอดคล้องกบัการศึกษา ของอารีพร รักษาวงษ์ (2550) พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
เลือกบรรจุภณัฑ์ขนาดเล็กในชีวิตประจ าวนั อธิบายไดว้า่ ขนาดใหญ่ ปริมาณมากเกินไปผลิตภณัฑ์
อาจหมดอายกุ่อนใชห้มด  ขนาดเล็กใชส้ าหรับพกพา ขนาดกลางจึงเหมาะสมท่ีสุด 
  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ  พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง
ผวิหนา้ดว้ยตนเอง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นคัภคั คนฑา (2549) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือครีม
บ ารุงผิวหน้ามากท่ีสุดคือตนเอง สอดคล้องกับอารีพร รักษาวงษ์ (2550) ตัวเองมีอิทธิพลใน 
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด อธิบายไดว้า่ครีมบ ารุงผวิหนา้ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชส่้วนบุคคล ๗งตดัสินใจ
ซ้ือตามปัญหาหลกัของตน 
  แหล่งข้อมูล  พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่หาข้อมูลจากโฆษณาทางโทรทศัน์
สอดคลอ้ง กบังานวจิยัของทิพวรรณ เมืองใจ  (2553)ส่ือโฆษณาครีมบ ารุงผิวหนา้ผา่นทางโทรทศัน์ 
เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาดท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของสอดคล้องกบังานวิจยัของ พณัณ์ชิตา ภทัรค าประสิทธ์ิ (2555)  ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ต่อ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางจากส่ือโฆษณาทาง 
  เวลาท่ีซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ซ้ือเม่ือครีมท่ีใช้อยู่หมด สอดคล้องกับ
งานวจิยัของสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พณัณ์ชิตา ภทัรค าประสิทธ์ิ (2555)  ส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางเม่ือเคร่ืองส าอางท่ีใชอ้ยูห่มดหรือใกลห้มด อธิบายไดว้า่เน่ืองจากครีมบ ารุงผิวหนา้
ผลิตภณัฑ์หาซ้ือได้ง่าย ไม่ต้องกักตุนสินค้า  หากเก็บครีมไวน้านจะเส่ียงต่อการหมดอายุหรือ
เส่ือมสภาพ 
  สถานท่ีซ้ือ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือครีมบ ารุงหน้าจาก เคาท์เตอร์
เคร่ืองส าอาง ผลการวิจยัสอดคลอ้งกบั ศิริพร พุ่มพึ่งพุทธ และกลัยา นามสงวน (2548) ซ้ือจากร้าน
ขายของช าใกลบ้า้น ซูปเปอร์มาเกตและเคาทเ์ตอร์เคร่ืองส าอาง ตามหา้งสรรพสินคา้   
  วธีิการซ้ือ  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ หลายช้ินแยกกนัตาม
ปัญหาผิวของตน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นคัภคั คนฑา (2549) ผูห้ญิงวยัท างานส่วนใหญ่ซ้ือ
ครีมบ ารุงผวิหนา้โดนค านึงถึงคุณสมบติัของสินคา้ เหมาะกบัสภาพผวิ  
  จ านวนท่ีซ้ือ  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือคร้ังละ 2 ช้ิน สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นัคภคั คนฑา (2549) กลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน ส่วนใหญ่ซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า 2 ขวด/กระปุก 
ต่อคร้ัง 
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  งบประมาณ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือคร้ังละ  501-1,000 บาท สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พณัณ์ชิตา ภทัรค าประสิทธ์ิ (2555) กลุ่มสตรี อายุ 20-30 ปี มีงบประมาณในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางต่อเดือนระหวา่ง 500-1,000 บาท 
  ความถ่ี พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือ เดือนละคร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
นฤมล บวัระบดัทอง (2548 )  ความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง   
 2.3 การทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจกับพฤติกรรมการซ้ือครีม
บ ารุงผวิหน้า 

  2.3.1 ระดับปัญหาผิวหน้า มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือด้าน  
ผลิตภัณฑ์  บรรจุภณัฑ์ เวลาท่ีซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05  แรงจูงใจด้านความ
ตอ้งการแก้ปัญหา ผิวหน้า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ ประเภท 
เวลาท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  อธิบายไดว้า่ปัญหาผิวหนา้หมองคล ้าจากแดดเป็น
ปัญหาท่ีหลีกเล่ียงได้ยาก และค่านิยม ผิวขาว เนียนเรียบ ดงันั้นจึงท าให้ใชผ้ลิตภณัฑ์เพื่อแกปั้ญหา
เป็นประจ า พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอาง หรือครีมบ ารุงผิวทัว่ไปของสตรีวยั 40 
ปีในภาคตะวนัออก  มีลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย  เลือกซ้ือครีมราคาไม่สูงมาก ไม่ใชเ้วลา
ตดัสินใจนาน หาซ้ือทัว่ไป ไม่ตุนสินคา้  ส่วนใหญ่จะซ้ือเม่ือของหมด 
  2.3.2  แรงจูงใจทางด้านอารมณ์ ไดแ้ก่ความตอ้งการความมัน่ใจ ความตอ้งการให้
ตนเองดูดี และการรักความสวยงามมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้
ในดา้น ผลิตภณัฑ์  ประเภทของผลิตภณัฑ์  บรรจุภณัฑ์ งบประมาณ ความถ่ี และจ านวนท่ีซ้ือต่อ
คร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิริพร พุ่มพึ่งพุทธ (2549) สาเหตุจ าเป็นท่ีตอ้งใช้เคร่ืองส าอางคือ
ตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจในการอยู่รวมกบัผูอ่ื้นในสังคม   สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นคัภคั คนฑา 
(2549) ความตอ้งการการยกยอ่งจากบุคคลอ่ืน ความตอ้งการเด่นในสังคมและความตอ้งการประสบ
ความส าเร็จเม่ือเทียบกบัคนอ่ืนมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ของสตรีวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานครดา้นความถ่ี  
  2.3.3 แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือครีม

บ ารุงผิวหน้า พบวา่ 
   1) แรงจูงใจ ดา้นประโยชน์ของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือดา้น ผลิตภณัฑ์  และคุณสมบติัของตราสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของนคัภคั (2549) กลุ่มตวัอยา่งจะซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้โดยค านึงถึงคุณสมบติัของสินคา้ให้
เหมาะกบัสภาพผวิของตน 
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   2) แรงจูงใจดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือดา้น ประเภทของผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัของตราสินคา้ บรรจุภณัฑ์ บุคคลท่ีมีอิทธิพล 
เวลาท่ีซ้ือ และสถานท่ีซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อธิบายไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจ
ซ้ือด้วยตนเองโดยเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีปลอดภัยตราสินค้าท่ีคุ ้นเคย บรรจุภัณฑ์เก็บรักษาไม่ให้
เส่ือมสภาพ โดยประมวลผลขอ้มูลจากความทรงจ า และประสบการณ์ในอดีต หากตอ้งการขอ้มูล
เพิ่มเติม จะค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายนอก โดยสอบถามจากเพื่อน หรือผูมี้ประสบการณ์ใช้
ผลิตภณัฑ ์
   3) แรงจูงใจด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ  
ดา้น บรรจุภณัฑ์ และ เวลาท่ีซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
ศิริพร พุ่มพึ่งพุทธ (2549) ปัจจยัดา้นราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัมาก  อธิบายไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งประเมินทางเลือกโดยพิจาณาจากคุณภาพของสินคา้ 
   4) แรงจูงใจด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ แหล่งขอ้มูล จ านวนท่ีซ้ือ วิธีการซ้ือและ งบประมาณในการซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของทิพวรรณ เมืองใจ(2553)พบวา่ ส่ือโฆษณาครีมบ ารุง
ผิวหน้าขาวทางโทรทศัน์เป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุด  
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรรณราย  ศุภชาต(2547) การโฆษณามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอางยีห่อ้ Oriental princess ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  
   5) แรงจูงใจด้านการการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ ดา้นประเภทของผลิตภณัฑ์  สถานท่ีซ้ือ ส่ือท่ีมีอิทธิพล  วิธีท่ีซ้ือ และงบประมาณใน
การซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิริพร พุ่มพึ่งพุทธ (2549) 
ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและใช้เคร่ืองส าอางของกลุ่มตวัอย่าง โดยให้
ความส าคญักบัความสะดวกในการซ้ืออยู่ในระดบัมาก อธิบายไดว้่า สตรีวยั 40 ปีข้ึนไป จดัครีม
บ ารุงผิวเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค ตอ้งใช้เป็นประจ า ราคาไม่สูงมาก ตดัสินใจไม่ซ ้ าซ้อน ความ
เก่ียวพนักบัสินคา้ต ่า จึงตอ้งการหาซ้ือไดง่้าย 
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3. ข้อเสนอแนะ 

 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลงานวจัิยไปใช้ประโยชน์ 
  ผลการศึกษาสามารถน าไปเป็นแนวทางปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของ 
ผูป้ระกอบการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุดและเหมาะสมกบักิจการ  
  1. สตรีว ัย 40 ปี ข้ึนไปเป็นกลุ่มผู ้บริโภคครีมบ ารุงผิวหน้าท่ีแท้จริง ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรสร้างความภกัดีในตราสินคา้ ดงัต่อไปน้ี การด ารงไวซ่ึ้งคุณภาพและความปลอดภยั 
การรักษาภาพลักษณ์องค์กร การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภครับรู้ในผลิตภณัฑ์อย่าง
ต่อเน่ือง การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เช่น จดัช่องทางใหผู้บ้ริโภคส่ือสารกบักิจการไดง่้าย  
  2. ผูป้ระกอบการสามารถสร้างโอกาสในดา้นยอดขาย และก าไร โดยการจูงใจ
ดา้นอารมณ์เช่นการจูงใจดา้นลบ กระตุน้ใหก้ลวัและพยายามหลีกหนีปัญหา เช่น ปัญหาฝ้า ถา้ไม่รีบ
ดูแลผิว และใช้ผลิตภณัฑ์ ปัญหาจะลุกลามอย่างรวดเร็ว จนแกไ้ขไดย้าก  หรือการจูงใจด้านบวก 
โดยการสร้างความพึงพอใจ การลดความแตกต่างระหวา่งภาวะในอุดมคติกบัความเป็นจริง  เช่นการ
สร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคว่า ผลิตภณัฑ์สามารถแกปั้ญหาท่ีกงัวล ผิวหน้าจะกลบัมางดงามดงัเดิม  
สร้างความมัน่ใจ และความส าเร็จ 
  3. ผูป้ระกอบการควรกระตุน้ใหต้ะหนกัถึงปัญหา จูงใจใหรี้บแกไ้ข และ 
ใชผ้ลิตภณัฑ ์
  4. ผูป้ระกอบการควรผลิตสินคา้กลุ่มลดฝ้า กระและจุดด่างด า เน่ืองจากฝ้า กระ  
จุดด่างด า เป็นปัญหาส าคญัและกลุ่มสตรีวยั40ปีความตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด โดยผลิตภณัฑ์ควรมี
ลกัษณะดงัน้ี มีคุณสมบติัในการแกปั้ญหา ปลอดภยั ไม่ผสมสารตอ้งห้าม สร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ี
ยอมรับ บรรจุภณัฑต์อ้งไม่ท าใหผ้ลิตภณัฑเ์ส่ือมสภาพไดง่้าย 
  5. ผูป้ระกอบการควรส ารวจตลาดเพื่อตั้งราคา  และตั้งราคาไม่เกินก าลงัซ้ือคือ 
1,000 บาท 
  6. ผูป้ระกอบการ ควรใชส่ื้อโฆษณาเป็นส่ือหลกัเพื่อสร้างแรงจูงใจการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากโฆษณาทางโทรทศัน์ เป็นแหล่งขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อการตดัสินใจและสามารถ
เข้าถึงสตรีวยั 40 ปีข้ึนไปได้ดี ผูป้ระกอบการควรจดัให้มีการโฆษณา ให้ข้อมูลบ่อยและอย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อใหต้ราสินคา้เขา้ไปอยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภค 
  7. ผูป้ระกอบการ ควรจดัจ าหน่ายแบบทัว่ถึง (Intensive distribution)  
ให้ครอบคลุมตลาดมากท่ีสุด ท าให้สินคา้มีในทุกๆ ร้าน บรรจุภณัฑ์ตอ้งโดดเด่นเห็นไดง่้ายบนชั้น
วางสินคา้   การให้ขอ้มูลด้วยการโฆษณาให้ขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ สรรพคุณ และสถานท่ีจดั
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จ าหน่าย จะช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจและหาซ้ือสินคา้ง่ายข้ึนนอกจากน้ีส่วนใหญ่จะซ้ือครีมเวลา
ของหมดดงันั้นควรผลิตสินคา้ใหเ้พียงพอกบัอุปสงคข์องตลาด เพื่อไม่ใหสิ้นคา้ขาดตลาดแลว้ไปซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง 
 3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจัิยคร้ังต่อไป 
  1. ควรศึกษาเพิ่มเติมในปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น ปัจจยัดา้น  
วฒันธรรม สังคม ครอบครัว สภาพแวดลอ้ม  เศรษฐกิจ การเรียนรู้ และการรับรู้ 
  2. ควรศึกษาในกลุ่มตวัอยา่ง สตรีวยั 30 -40 ปี เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ  
มีปัญหาผวิหนา้ ความตอ้งการและก าลงัซ้ือ  
  3. ควรเลือกตลาดท่ีสนใจมาท าการศึกษา เน่ืองจากผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิหนา้  
มีส่วนประสมทางการตลาด ท าใหแ้บบสอบถามมีการกระจายของขอ้มูลมาก มีผลต่อระดบั 
ความเช่ือมัน่ และการประมวลผลขอ้มูล  
 

 

 

     

 


