
บทที่ 1 
บทนํา 

 
 

ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคล ซ่ึงชวยกําหนดและ
สะทอนถึงวิธีการที่บุคคลหนึ่งตอบสนองตอส่ิงแวดลอมของเขา (Schiffman and Kanuk, 1991) 
สําหรับทางดานจิตวิทยาผูบริโภคนั้น ถือวา บุคลิกภาพเปนปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
สินคาของบุคคล โดยสงผลใหผูบริโภคแตละรายมีการเลือกซื้อสินคาแตกตางกันออกไป (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน, 2538)  และยังพบอีกวา ความแตกตางทางดานบุคลิกภาพของผูบริโภคมีผลตอระดับ
การยอมรับในผลิตภัณฑ  โดยที่ผูบริโภคบางกลุมอาจจะชื่นชอบการคนหาสิ่งแปลกใหมและ
มีความกลาในการทดลองใชผลิตภัณฑใหม ๆ ซึ่งผูบริโภคประเภทนี้มักมีแนวโนมเปลี่ยนแปลง
ตราสินคาที่ตนใชอยู (Van Trijp, Hoyer and Inman, 1996 cited in Vazquez-Carrasco and 

Foxall, 2005) ในทางกลับกัน ยังมีผูบริโภคอีกกลุมหนึ่งที่ตระหนักในเรื่องราคาและความจําเปน
ในการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ เปนสําคัญ (ฉัตรยาพร  เสมอใจ  และพัทนียา  สมมิ, 2545) โดยที่ผูบริโภค
กลุมนี้จะยึดมั่นในตนเองสูง และมีแนวโนมที่จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรือตราสินคาเดิม (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน, 2538)  ดวยเหตุนี้เอง นักการตลาดจึงพยายามแบงประเภทบุคลิกภาพของผูบริโภค
ออกเปนกลุม ๆ  และใชบุคลิกภาพเปนเกณฑในการแบงสวนทางการตลาด เพื่อเขาถึงกลุมผูบริโภค
ดวยขอเสนอขายที่เปนมาตรฐานและลดตนทุนทางการตลาดลง (อดุลย  จาตุรงคกุล  และดลยา  
จาตุรงคกุล, 2545) 

สําหรับผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคาตราสินคาเดิมหลาย ๆ  ครั้ง เนื่องจากมี
ทัศนคติที่ดีตอตราสินคา และไดเรียนรูวาตราสินคาดังกลาวสามารถสนองความตองการไดอยาง
นาพึงพอใจนั้น จะเรียกผูบริโภคลักษณะนี้วา ผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคา (Assael, 1995) 
สําหรับนักการตลาดแลว การเพิ่มจํานวนของผูบริโภคที่ภักดีตอตราสินคาใหสูงขึ้นเปนเปาหมาย
สูงสุดของกลยุทธทางการตลาด โดยพยายามศึกษาวา ผูบริโภคมีกระบวนการเรียนรูในตัวสินคา
อยางไร (Schiffman and Kanuk, 1991) ผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคาจะเปนแหลงที่ให
ขอมูลแบบปากตอปากตอบุคคลอื่น ซึ่งจะชวยดึงดูดผูบริโภคใหมไดเปนอยางดี การพูดถึงสินคา
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ในเชิงบวกจะชวยสรางความไวเนื้อเชื่อใจแกผูบริโภคกลุมใหมที่ตองการทดลองใชสินคาได 
(Aaker, 1991)  นอกจากนั้นแลว ผูบริโภคที่มีความภักดีมักจะไมหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อใชใน        
การพิจารณาซื้อสินคา ไมสนใจในนวัตกรรมใหมของตราสินคาคูแขงและยังตอตานกลยุทธทาง
การตลาดของตราสินคาอ่ืนอีกดวย (Hawkins and Coney, 2001  อางใน บงกช  ช่ืนกลิ่น, 2546) 

ในตลาดเครื่องสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิวนั้น การสรางใหผูบริโภคเกิดความภักดี
ตอตราสินคาเปนสิ่งที่สําคัญอยางยิ่ง ซ่ึงบริษัทผูจําหนายไดใชกลยุทธทางการตลาดโดยการเปดโอกาส
ใหผูบริโภคทดลองใชผลิตภัณฑที่มียอดจําหนายสูงและเปนที่นิยม หรือแจกของสมนาคุณใหแก
ผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคเกิดความประทับใจตอตราสินคา มีพฤติกรรมการซื้อซํ้าในอนาคตและ
นํามาซึ่งความภักดีตอตราสินคาในที่สุด  จากการนํากลยุทธตาง ๆ เหลานี้มาใช สงผลใหตลาด
เครื่องสําอางมีอัตราการแขงขันเพิ่มสูงขึ้น (บิสิเนสไทย, 2545) ทั้งนี้ บริษัทผูจัดจําหนาย หรือ
นักการตลาดสามารถนําบุคลิกภาพของผูบริโภคมาเปนตัวคาดคะเนความตองการของผูบริโภคได 
พรอมทั้งปรับปรุงผลิตภัณฑใหเขากับบุคลิกภาพของผูบริโภคอีกดวย (สมจิตร  ลวนจําเริญ, 2532) 

ดวยเหตุผลนี้ ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาลักษณะบุคลิกภาพที่มีอํานาจในการพยากรณ
ความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตรี ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ผูวิจัยจะทําการศึกษาลักษณะบุคลิกภาพ โดยใชกรอบแนวคิดทฤษฏีและแบบวัด
บุคลิกภาพหาองคประกอบของ Costa and McCrae (1992  อางใน ชูชัย  สมิทธิไกร, 2542)  
ถึงแมวาแนวคิดทฤษฎีนี้ยังไมไดนํามาใชเปนที่แพรหลายนักในการวิจัยดานผูบริโภค เนื่องจาก
งานวิจัยดานผูบริโภคโดยทั่วไปมักมีการใหคําจํากัดความ และกําหนดเครื่องมือท่ีใชวัดบุคลิกภาพที่
แตกตางกันไปในแตละงานวิจัย (Kassarjian and Sheffet, 1981 cited in Baumgartner, 2002)  
แตการศึกษาในครั้งนี้จะชวยขยายรูปแบบการศึกษาบุคลิกภาพหาองคประกอบในพฤติกรรม
ผูบริโภคอีกทางหนึ่ง  อนึ่ง ผูวิจัยยังมุงเนนศึกษากลุมผูบริโภคสตรีวัยผูใหญที่มีอายุ 21 ปขึ้นไป 
(สุชา  จันทนเอม  และสุรางค  จันทนเอม, 2520)  สืบเนื่องมาจาก ผูบริโภคกลุมนี้จะประกอบอาชีพ 
มีรายได และมีความมั่นคงทางอารมณดีกวาระยะวัยรุน (ศรีเรือน  แกวกังวาล, 2530)  และมี
ผลงานวิจัยจากหลายประเทศสนับสนุนวา  ผูบริโภคที่เปนวัยรุนมักจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคาอยางรวดเร็ว โดยไมไดวางแผนการใชจายของตนใหดีเสียกอน (Bonner, 1992 cited 

in Shim, 1996)  ซ่ึงผูบริโภคที่มีรูปแบบการซื้อสินคาในลักษณะนี้ จะมีลักษณะตรงขามกับ
ผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคาที่มีรูปแบบการเลือกซื้อสินคาโดยจะศึกษาเรียนรูขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑอยางระมัดระวังและจริงจังในขั้นตน เพื่อใหไดผลลัพธที่นาพึงพอใจตามมา (Sproles 

and Sproles, 1992 cited in Engle, Blackwell and Miniard, 1995) ผลจากการศึกษาจะทําให
เขาใจบุคลิกภาพของผูบริโภคที่มีความภักดีตอตราสินคา และสามารถนําไปใชเปนแนวทางใน   
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การปรับกลยุทธทางดานการตลาดของบริษัทผูจัดจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพื่อใหผูบริโภค
เกิดความภักดีตอตราสินคาไดตอไป 

 
วัตถุประสงคการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาบุคลิกภาพและความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของ
ผูบริโภคสตรี 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพหาองคประกอบ คือ ดานความไมมั่นคง
ทางอารมณ ดานการเปดเผยตนเอง  ดานการเปดรับประสบการณ  ดานความเขาใจผูอื่น  และ
ดานความรับผิดชอบกับความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตร ี

3. เพื่อวิเคราะหบุคลิกภาพหาองคประกอบ คือ ดานความไมมั่นคงทางอารมณ     
ดานการเปดเผยตนเอง ดานการเปดรับประสบการณ ดานความเขาใจผูอ่ืน และดานความรับผิดชอบ
ที่มีอํานาจในการพยากรณความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตร ี
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
  

1. บุคลิกภาพ  หมายถึง  บุคลิกลักษณะที่เปนองคประกอบของบุคลิกภาพ 5 ดาน 
ตามโมเดลบุคลิกภาพ  5  องคประกอบ  ไดแก  บุคลิกภาพดานความไมมั่นคงทางอารมณ  ดาน
การเปดเผยตนเอง ดานการเปดรับประสบการณ  ดานความเขาใจผูอ่ืน และดานความรับผิดชอบ 
การวัดกระทําโดยใหกลุมตัวอยางประเมินบุคลิกภาพของตนเองตามแบบทดสอบบุคลิกภาพ NEO 
Five-Factor Inventory  

2. ความภักดีตอตราสินคา  หมายถึง  การที่ผูบริโภคสตรีซื้อและใชผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนาในตราสินคาเดิม อันเนื่องมาจากผูบริโภคมีทัศนคติที่ดี รูสึกพึงพอใจ ช่ืนชอบและ
ผูกพันตอตราสินคาเหลานั้น ซ่ึงไดจากการประเมินองคประกอบ ดังตอไปนี้ 

2.1 ความพึงพอใจและความชอบ หมายถึง ความรูสึกที่เกิดจากการประเมิน
ภายหลังการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงผลลัพธจากการใชผลิตภัณฑตอบสนองความตองการไดตรงตาม  
ความคาดหวังของผูบริโภค โดยผูบริโภคจะรูสึกคุมคาเมื่อเทียบกับเวลา กําลังกาย และความคิด
ที่เสียสละไปในกระบวนการตัดสินใจซื้อ สงผลใหผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อซํ้าตามมา 
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2.2 ความผูกพัน หมายถึง การที่ผูบริโภคแสดงออกดวยการซื้อและใชสินคาใน
ตราสินคาที่ตนภักดีเปนประจํา มีสวนรวมตาง ๆ ในกิจกรรมที่ตราสินคาจัดขึ้น มีความเชื่อมั่นใน
ตราสินคา  และใหขอมูลแบบปากตอปากแกบุคคลอื่น เพื่อใหผูอ่ืนชอบตราสินคาเชนเดียวกับตน 

3. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หมายถึง ผลิตภัณฑประทินผิวที่ใชสําหรับทาผิวหนาและ
ลําคอ มีสรรพคุณในการใหความชุมชื่นแกผิวหรือลบเลือนร้ิวรอยแหงวัย ซ่ึงมีสวนผสมของสารเคมี
ทั้งจากธรรมชาติและสารสังเคราะห  โดยในที่นี้หมายรวมถึง ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ผลิตทั้ง
ในประเทศและนําเขาจากตางประเทศ 

4. ผูบริโภคสตรี หมายถึง ผูบริโภคเพศหญิงวัยทํางาน ที่ซ้ือและใชผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนา และอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 

การวิจัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษาผูบริโภคสตรีทั่วไป  ที่ซ้ือและใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
และอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  
 
สถานที่ทํางานวิจัย 
 

การเก็บขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ จะเก็บขอมูลโดยวิธีการแจกแบบสอบถามใหประชากร
เพศหญิง ซ่ึงเปนผูบริโภคที่ซ้ือและใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา และอาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม  จากขอมูลของสํานักงานสถิติจังหวัดเชียงใหม พบวา ในป พ.ศ. 2546 มีประชากร
เพศหญิงที่อาศัยอยูในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ทั้งหมดจํานวน 69,071 คน (สํานักงานสถิติ
จังหวัดเชียงใหม, 2548) 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

1. ทําใหทราบบุคลิกภาพและความภักดีตอตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของ
ผูบริโภคสตรี 

2. ทําใหทราบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพหาองคประกอบ และความภักดีตอ 
ตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตรี  
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3. ทําใหทราบบุคลิกภาพหาองคประกอบ ที่มีอํานาจในการพยากรณความภักดีตอ 
ตราสินคาในผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคสตรี  

4. ผลการศึกษาในครั้งนี้ จะเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดสําหรับ
บริษัทจัดจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพื่อสรางแรงจูงใจใหลูกคาเกิดความภักดีตอตราสินคา 

5. ผลการศึกษาในครั้งนี้ จะเปนประโยชนตอผูที่สนใจศึกษาเรื่องบุคลิกภาพของ
ผูบริโภคตอไปในอนาคต 
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