
มหาวิทยาลยัรามค าแหง                       
 

    บทความวิจยั • RESEARCH ARTICLE 
 

     P a g e  1 | 14 

 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคผลิตภณัฑส์กินแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบั
ผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

Factors influencing consumers 'choice of skin care products (masks) for 
consumers' faces in Bangkok Metropolis. 

 

ภารดี  วลีพิทกัษ์เดช 

 

Paradee  Waleepitakdej 

 

บทคดัย่อ 

 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมการใช ้ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) และ
ความสมัพนัธ์ระหว่างความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) กบัพฤติกรรมการใชผ้ลติภณัฑ์สกนิแคร์
ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ผูบ้รโิภค
ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร มขีนาดตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา
จ านวน 400 คน โดยใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มูลแบบกลุ่มตวัอย่างแบบเลอืกตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั (Purposive Sampling) 
และสุ่มตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) ดว้ยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืแบบสอบถามปลายปิด 
(Close-ended question) สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั ใชส้ถติแิบบพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยการวเิคราะหแ์จกแจง
ความถี่ รอ้ยละค่าเฉลีย่และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิานใชส้ถติทิดสอบไคสแควร ์(Chi-
Square)  

 ผลวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร สว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ อายุ 26-35 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลี่ย 20,001 -
30,000 บาทต่อเดอืน ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าประเภท มาสก์
ครมี (Cream Mask) โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อเตมิความชุ่มชืน้ใหแ้ก่ผวิ ผูม้อีทิธพิลต่อการใชค้อืตนเอง และมกัใชผ้ลติภณัฑส์
กนิแคร์ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า 1-3 ครัง้ต่อสปัดาห ์มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑส์กนิแคร์ประเภทมาสก์ 
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(Mask) ส าหรบัผิวหน้าที่ไม่แน่นอน ด้วยงบประมาณการซื้อ 301-400 บาทต่อครัง้ และซื้อจากซุปเปอร์มาร์เก็ต / 
ห้างสรรพสนิค้าเป็นหลกั ทัง้นี้ผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน คอื ด้านผลติภณัฑ ์
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ในระดบั
มากทีส่ดุ 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า พฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในสว่นของประเภทของผลติภณัฑท์ี่ใช ้เหตุผลทีต่้องการใช ้ผูม้อีทิธพิลต่อการใช ้ความถี่
ในการใชแ้ละความถีใ่นการซือ้ มสีมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบั
รายได้ ขณะที่ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชผ้ลติภณัฑ์สกนิแคร์
ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในสว่นของประเภทของผลติภณัฑท์ี่ใช ้เหตุผลที่
ตอ้งการใช ้ผูม้อีทิธพิลต่อการใช ้ความถีใ่นการซือ้ และสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์

ค าส าคญั : พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, สว่นประสมทางการตลาด, สกนิแคร,์ มาสก์ 
 
 

ABSTRCT 
 This research has an objective to study the usage behavior. The opinions to the marketing composition 
factor (4P's) and relationship between the opinions on the marketing composition (4P's). With usage behavior of 
skin care products categorize as masks for facial skin of consumers in Bangkok. The population which is used in 
this research. They are skin care product categorize as mask consumer of facial skin in Bangkok. The scope 
(size) of this research is of 400 people by using the data collection method of sampling group selecting with 
purposive sampling choosing according to the research object and randomly pick sampling groups with 
convenience sampling by using close-ended question sheet as a fool for this research. Statistic used for this 
research is of a descriptive statistic with frequency distribution analysis percentage average and standard 
deviatior value. This analysis is to test on hypothesis using Chi-square testing statistic.  

The result of this research has found that mask skin care product’s consumers for facial skin in 
Bangkok. Which are mostly female at the age between 26-35, graduated bachelor degree. Working as private 
company employee and having income of 20,001-30,000 per month. Most consumers choose this mask skin care 
product for facial skin of mask cream type. Having objective to add moisturize to the skin. The usage influence is 
from themselves. And often use mask skin care product for facial skin care products 1-3 times a week. Having 
behavior to purchase mask skin care product for un stable facial skin with purchasing budget of 301-400 Baht / 
time and mainly purchase from the supermarket / department store. Therefore, these consumers pay and 
important toward marketing composition factor in four way: Product, Price, Place and Promotion at the most level. 
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Result of hypothesis has found that usage behavior of mask skin care product for facial skin of 
consumers in Bangkok. The type of product used. Reasons to use Influencers, Frequency of use and frequency 
of purchase Relate with factor of demography such as gender, age, education, occupation, income level, while 
the opinions on the marketing composition (4P's) relate with usage behavior of mask skin care product for facial 
skin of consumers in Bangkok. Reasons to use Influencers frequency person for usage.  

 
Keywords: consumer behavior, marketing composition, skin care, mask  
 
 

บทน า 

 ปัจจุบนัผูค้นสว่นใหญ่ใหค้วามสนใจกบักระแสการรกัสขุภาพ การรกัสวยรกังาม ทัง้เพศหญงิและเพศชาย ทุกเพศ
ทุกวยั สนในเรื่องภาพลกัษณ์ภายนอก เรื่องรปูร่าง หน้า ทีอ่่อนกว่าวยั ขาวใสสขุภาพด ีเน่ืองดว้ยอาชพี หน้าทีก่ารงาน การ
เขา้สงัคม เพราะการมภีาพลกัษณ์ทีด่ ีหน้าตาด ีผูค้นมกัใหก้ารตอบรบัทีง่่ายกว่า การบ ารุงผวิพรรณหรอืใชส้กนิแครเ์ป็นสิง่
พืน้ฐานของการดแูลตวัเอง ทีส่ามารถท าไดทุ้กวนั เทคโนโลยต่ีางๆ ทีก่า้วหน้าขึน้ในปัจจุบนัไดส้รรสรา้งผลติภณัฑส์กนิแคร์
ที่สนองต่อความต้องการของผู้รกัสวยรกังามได้อย่างมากมาย ใบหน้าซึ่งเป็นจุดแรกที่ผู้คนให้ความส าคัญเพราะเป็น
ภาพลกัษณ์อย่างแรกในการเขา้สงัคม ทุกๆ วนัเรามกัจะเจอ มลภาวะ ฝุ่ น ควนั ความเครยีดต่าง ๆ ทีส่่งผลต่อผวิพรรณวธิี
หนึ่งในการบ ารุงรกัษา หรอืฟ้ืนฟูผวิ นัน้คอืการมาสก์หน้า เพราะการมาสก์หน้าใหผ้ลลบัมากกว่าการทาครมีธรรม เนื่องดว้ย
เซรัม่หรอืเอสเซน้ทท์ีเ่ป็นสว่นผสมเขม้ขน้กว่ามาก การมาสก์หน้าเลยเป็นอกีหนึ่งวธิทีีช่่วยปรนนิบตัผิวิใหด้ขีึน้ได ้

 แต่ด้วยการมาสก์หน้าแบบเดิมทีต่้องทาตวัเนื้อผลติภณัฑใ์หห้นาบนใบหน้าของเราแลว้นัน้ และขอ้จ ากดัของวถิี
ชวีติอนัเร่งรบีของคนเมอืง และสภาพผวิพรรณของคนเราไม่เหมอืนกนั สง่ผลใหผู้บ้รโิภคบางสว่นไม่ชอบทีจ่ะใชว้ธิแีบบเดมิ 
ๆ จงึท าใหผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้ามปีระเภทผลติภณัฑอ์ื่นๆ เพิม่มาอกีและแต่ละประเภท
กเ็หมาะกนัตามสภาพผวิคนเรา ปัจจุบนัตลาดผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า มแีนวโน้มเตบิโต
ไปไดอ้กีในอนาคต และน่าจบัตามองอย่างมาก หลายผูป้ระกอบการเปลีย่นไลน์ธุรกจิมาเขา้สูธุ่รกจิเครื่องส าอางเลยกม็ ี เหน็
ได้จาก ดารา / นักร้อง นักแสดง เริม่มาจบัธุรกจิเครื่องส าอางเป็นของตนเองซะส่วนมาก และผลติภณัฑ์สกนิแครแ์บรนด์
หน้าใหม่เปิดตวักนัอย่างแพร่หลาย หรอื ออกไลน์ผลติภณัฑ์แบบใหม่ทีท่นัสมยักว่าเดมิ มมีากจนน่าจบัตามอง เนื่องดว้ย
กระแสการรกัสวยรกังามก าลงัเป็นทีน่ิยมมาก และจะมากขึน้ไปอกีในอนาคต จากหลายสิง่หลายอย่างทีท่ าใหก้ระแสสงัคม
เป็นแบบนี้ ธุรกจิประเภทนี้ยงัคงจะเตบิโตอกีนาน  

ผูว้จิยัเลง็เหน็ว่าผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าเป็นกรณีศกึษาไดอ้ย่างน่าสนใจ ดงันัน้
การศกึษาวจิยัพฤติกรรมการใช้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้ผลติภัณฑ์สกินแคร์ประเภทมาส์ก 
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(Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภค จงึจะเป็นกรณีศกึษาทีม่ปีระโยชน์ต่อการพฒันาแผนการตลาดของธุรกจิผลติภณัฑส์กนิ
แครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าและสามารถน าไปต่อยอดทางธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัความงามไดอ้กีดว้ย 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาสถานการณ์ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) 
ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด (4P’s) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑ ์สกนิ
แครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

ขอบเขตของการวิจยั 

วจิยัมุ่งศึกษาสถานการณ์สกินแคร์ พฤติกรรมการใช้ และปัจจยัที่มีอิทธพิลต่อการบรโิภคผลติภัณฑ์สกินแคร์
ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื กลุ่มผูบ้รโิภคผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบั
ผวิหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ซึง่ค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรค านวณของ W.G. Cochran 
ได ้384 คน 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

ผู้บริโภค หมายถงึ ผูท้ีเ่คยใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า ทัง้ที่เป็นผูซ้ือ้เองและมี
ผูอ้ื่นซือ้ให ้

มาส์กหน้า หมายถึง การปรนนิบตัิผิวพรรณ บ ารุงฟ้ืนฟู พร้อมท าความสะอาดผิวพรรณอย่างล ้าลึก รูขุมขน
กระชบัลดปัญหาเกดิสวิอุดตนั แถมกลิน่ของมารค์แต่ละประเภทยงัช่วยท าใหเ้รารูส้กึสดชื่น ผ่อนคลายความเครยีดผวิแลดู
กระจ่างใสเพียงแค่ไม่กี่นาที เมื่อมาร์คหน้าเรียบร้อยแล้วผิวหน้าเนียน นุ่ม ชุ่มชื้นท าให้ครีมบ ารุงผิวท างานได้ อย่างมี
ประสทิธภิาพเพิม่ขึน้ การแต่งหน้าง่ายขึน้ 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อเป็นแนวทางใหผู้บ้รหิารผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า หรอืผูป้ระกอบการที่

ด าเนินธุรกิจเกี่ยวการผลติหรือจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สกินแคร์ใช้ในการพฒันาผลิตภัณฑ์และออกแบบส่วน

ประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเป็นแนวทางใหผู้บ้รหิารหรอืผูป้ระกอบการสามารถน าผลวจิยัไปวางแผนกลยุทธท์างการตลาด เพื่อเขา้ถงึ

กลุ่มผู้บรโิภคระดบักว้างที่มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์สกนิแคร์ประเภทมาส์ก (Mask) 

ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทัง้เพิม่ศกัยภาพในการแขง่ขนัใหด้ยีิง่ขึน้ 

3. เพื่อเป็นขอ้มูลพืน้ฐานและเป็นประโยชน์ทางการศกึษาส าหรบับุคคลทัว่ไปหรอืผูป้ระกอบการที่สนใจศกึษา

ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภค เพื่อ

น าไปต่อยอดต่อไป 
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ทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์มอีทิธพิลต่อการด าเนินธุรกจิอย่างมาก เนื่องจากปัจจยัด้านประชากรศาสตร์
เกี่ยวขอ้งกบัเพศ อายุ อาชพี รายได้ การศกึษา เชื้อชาต ิศาสนา อตัราการเกดิ อตัราการตาย จ านวนประชากร เป็นต้น 
ปัจจยัเหล่านี้เกีย่วเน่ืองกบับุคคลเป็นส าคญั และบุคคลเหล่าน้ีคอืลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย (Targeted customers) และผูท้ีค่าดว่า
จะเป็นลกูคา้ของธุรกจิในอนาคต (Prospectors) การรูเ้ท่าทนัปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีจะท าใหธุ้รกจิเลง็เหน็โอกาสทางการตลาด 
หรอืเขา้ใจอุปสรรคของธุรกจิที่นักการตลาดจ าเป็นต้องเขา้ใจและหาแนวทางในการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั  
นักการตลาดต้องติดตามและวิเคราะห์ถึงการเปลี่ยนแปลงทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อกิจกรรมทางการตลาดที่
แตกต่างกนั เพื่อจดัวางสว่นประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกนัดว้ย (ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2555) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถงึ การกระท าของบุคคลในการซือ้และใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
ทัง้กระบวนการภายในจติใจและสงัคมภายนอกทีเ่กดิขึน้ก่อนและหลงัการกระท านัน้ ๆ ว่าท าไมเขาจงึเลอืกผลติภณัฑห์รอื
ตราผลติภณัฑอ์ย่างหนึ่งมากกว่าอกีอย่างหนึ่ง เขาเลอืกอย่างไร และบรษิัทสามารถใช้ประโยชน์จากขอ้มูลเหล่านี้ในการ
น าเสนอคุณค่าสู่ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างไร (นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ , 2552) โดยพฤตกิรรมผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกีระบวนการเริม่
จากการเลง็เหน็ปัญหา/รบัรูถ้งึความต้องการ (Need Recognition), การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search for Information), 
การประเมนิค่าทางเลอืกก่อนการซือ้ (Pre-purchase Alternative Evaluation), การซือ้ (Purchase), การบรโิภคหรอือุปโภค 
(Consumption), การประเมนิทางเลอืกหลงัการซือ้ (Post-purchase Alternative Evaluation) และการจดัการกบัสิง่เหลอืใช ้
(Divestment) ทีไ่ม่ไดบ้รโิภคหรอืบรโิภคหมดแลว้ทิง้ไป (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) ส่วนปัจจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ประกอบดว้ย  รายไดข้องผูบ้รโิภค ราคาของสนิคา้หรอืบรกิาร ปรมิาณ
เงนิหมุนเวยีนทีอ่ยู่ในมอื ปรมิาณของสนิคา้ในตลาด การคาดคะเนราคาของสนิคา้หรอืบรกิารในอนาคต และระบบการค้า
และการช าระเงนิ (ช าระเงนิสด เงนิผ่อน หรอืจ่ายผ่านบตัรเครดติ) นอกจากนี้ยงัมปัีจจยัอื่น ๆ อกีมากที่มผีลต่อการเลอืก
บรโิภคของผูบ้รโิภค อาทเิช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รสนิยม ความชอบสว่นบุคคล หรอืเทศกาลพเิศษต่าง ๆ เป็นตน้ 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior analysis) มกัพจิารณาพฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
โดยใชค้ าถาม 7 ค าถาม เพื่อหา 7 ค าตอบเกีย่วกบัลูกคา้ ซึง่สิง่ทีต่้องวเิคราะห์เพื่อเขา้ใจพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคมี
ตัง้แต่ค าถามทีว่่าผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้ ๆ ใครเป็นผูซ้ือ้ (Who) ผูซ้ือ้ต้องการอะไรจากผลติภณัฑ ์(What) เหตุผลทีซ่ือ้ 
(Why) ซือ้เมื่อไหร่ (When) ซือ้ทีไ่หน (Where) ซือ้อย่างไร (How) ใครมสี่วนในการตดัสนิใจซือ้ (Whom) และใครมอีทิธพิล
ต่อการซือ้ รวมถงึการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมและความต้องการของผูบ้รโิภคทีซ่บัซอ้นขึน้ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ (นพรตัน์ ภูมวิุฒสิาร, 2558) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s) นักการตลาดไดพ้ฒันาขึน้เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคอย่างมปีระสทิธภิาพนัน้ อนัประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบส าคญั (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 2552) คอื  
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1) ผลติภณัฑ ์(Product) คอืสนิคา้และบรกิาร แนวความคดิ บุคคล องคก์รและอื่น ๆ โดยนักการตลาดจะมุ่งเน้น
ผลติภณัฑเ์พื่อตอบสนองต่อความต้องการผูบ้รโิภค นอกจากนี้ผลติภณัฑย์งัรวมไปถงึตราสนิคา้ (Brand) การบรรจุหบีห่อ 
(Packing) การรบัประกนั (Guarantee) คุณภาพผลติภณัฑ ์(Quality) ดว้ย 

2) ราคา (Price) ภายใต้ระดบัราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจและยนิดจี่ายเพื่อซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ ดังนัน้การ
ก าหนดราคาขายของผลติภณัฑจ์งึควรค านึงถงึความคุม้ค่าและความคาดหวงัของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการไดร้บัจากผลติภณัฑน์ัน้ 
ๆ และตอ้งเหมาะสมต่อภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑน์ัน้ ๆ เช่นกนั 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอืการท าใหผ้ลติภณัฑเ์ขา้ถงึผูบ้รโิภคไดง้่าย สะดวกต่อการซือ้ ทัง้นี้ช่องทาง
การจดัจ าหน่ายจะตอ้งเหมาะสม สอดคลอ้งกบัความน่าเชื่อถอืดา้นคุณภาพและราคาของผลติภณัฑด์ว้ย 

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) คอืการสื่อสารใหลู้กคา้รบัรูถ้งึคุณประโยชน์และคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์
ระดบัราคา และช่องทางจดัจ าหน่ายต่าง ๆ เช่น การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

ปุญญสิา สมฟองทอง (2558) ปัจจยัสว่นประสมการตลาด การค านึงต่อการดแูลสขุภาพดา้นความงามและการรบัรู้
ความแตกต่างที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อครมีบ ารุงผวิหน้า ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 250 คน อายุอยู่ในช่วง 26-30 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพี านกังานเอกชน มรีายไดอ้ยู่ระหว่าง 10,000 – 
20,000 บาทประเภทครมีทีใ่ชม้ากคอื ครมี/โลชัน่ ความถีใ่นการซือ้เปลีย่นยีห่อ้ครมี มากกว่า 1 ปี และการซือ้แต่ละครัง้ 1 -2 
ครัง้ต่อเดอืน ค่าใช้จ่ายที่ซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าต่อครัง้คอื 1,000 – 2,000 บาท ทางด้านของปัจจยัทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจซือ้มคี่าเฉลี่ยมากสุดคอื ดา้นผลติภณัฑแ์ละด้านราคา คอืคุณภาพสนิค้าไดก้รรบัรองจาก อย. ไม่มสีารเคมทีีเ่ป็น
อนัตราย ฉลาดระบุรายละเอยีดส่วนประสมชดัเจน ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ รวมทัง้เหมาสมกบัปรมิาณ มี
ราคาติดไว้ชดัเจน รองลงมาคอืด้านส่งเสรมิการตลาดและด้านจดัจ าหน่าย คือสนิค้าวางจ าหน่ายในสถานที่ที่หาซื้อง่าย 
สะดวก  พนกังานขายทีแ่นะน าสนิคา้ไดด้ ีมกีารโฆษณาและประชาสมัพนัธส์นิคา้ มกีารลด แลก แจก แถม มทีดลองใช ้และ
ในสว่นของขอ้มลูเกีย่วกบัการรบัรูค้วามแตกต่างของครมีบ ารุงผวิหน้าทีผ่สมจากสารเคมสีงัเคราะหก์บัทีม่มีสี่วนประสมจาก
ธรรมชาต ิพบว่า ครมีจากสารเคมสีงัเคราะหม์ผีลขา้งเคยีงมากกว่า เพราะเน่ืองจากมปีระสทิธภิาพเหน็ผลเรว็กว่ารูปแบบรร
จุภณัฑท์ีท่ าสวยงามกวา่กลิน่หอมหว่า และพบอกีว่า จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 250 คนเลอืกครมีบ ารุงผวิหน้าทีม่สีว่นประสม
จากธรรมชาต ิ

ณฐัภสัสร ชาลกีุล และ ชุตมิาวด ีทองจนี (2561) ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑค์รมีบ ารุงผวิหน้า 
ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุช่วง 31 -40 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและท างานเป็น
พนกังานบรษิทัเอกชน มเีงนิเดอืน 55,000 บาทขึน้ไป โดยสว่นใหญ่ซือ้ใหก้บัตนเองและความถีใ่นการซือ้ 1 ครัง้ต่อเดอืน ใช้
งบประมาณในการซือ้ในแต่ละครัง้ประมาณ 1,000 บาทขึน้ไปและไดร้บัขอ้มลูผลติภณัฑจ์ากอนิเตอรเ์น็ต ทางดา้นการตลาด 
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กลุ่มตวัอย่างเหน็ดว้ยมากกบั การได้ทดลองสนิค้า ณ จุดขาย มกีารประชาสมัพนัธอ์ย่างต่อเนื่อง จดักจิกรรมส่งเสรมิการ
ขายอยู่เสมอ ทางดา้นของแรงจูงใจในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑพ์บว่าเหน็ดว้ยมากกบัความจ าเป็น ความคุม้ค่าและความชื่น
ชอบ ดา้นภาพลกัษณ์ตราสนิคา้เหน็ดว้ยมาก สญัลกัษณ์ตราสนิคา้ตอ้งมคีวามชดัเจน มเีครื่องหมายรบัรอง เพราะจะบอกถงึ
ระดบัคุณภาพ ทางดา้นการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่ อนิเตอรเ์น็ต นิตยสาร เพื่อนหรอญาตแินะน าหรอืซือ้ใหใ้ช ้กลุ่มตวัอย่างเหน็
ดว้ยอย่างมากในเรื่องท าใหผ้วิกระจ่างใส ตราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั   

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรเพศชายและเพศหญงิ ซึง่เป็นผูบ้รโิภคผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าทีอ่าศยั

อยู่ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร เนื่องจากประชากรมขีนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผู้วจิยัจงึ
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสตูรค านวณของ W.G. Cochran ได ้384 ราย และเผื่อการตอบกลบัทีไ่ม่สมบูรณ์ ผูว้จิยัจงึ
แจกแบบสอบถามจ านวนทัง้สิน้ 400 ฉบบั โดยใชว้ธิกีารสุม่กลุ่มตวัอย่างแบบเลอืกตามจุดมุ่งหมายของการวจิยั (Purposive 
Sampling) เป็นการเลอืกกลุ่มตวัอย่างตามทีผู่้วจิยัได้ก าหนดเกณฑ์ เงื่อนไข และคุณสมบตัิของกลุ่มตวัอย่างไวล่้วงหน้า
เกีย่วกบักลุ่มตวัอย่าง คอื เป็นผูบ้รโิภคผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า และเป็นผูอ้าศยัอยู่ในเขต
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-ended questions) แบ่งออกเป็น 3 

ส่วน คอื 1) ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม, 2) พฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบั
ผวิหน้า และ 3) ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภท
มาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า 
 

 
 

สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชก้ารแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละในการอธบิายขอ้มลูลกัษณะทาง

ประชากรศาสตรแ์ละขอ้มลูพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า และใชก้ารหาค่าเฉลีย่ 

(  ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ในการอธบิายขอ้มูลความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของ

ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2. สถติเิชงิอา้งองิ (สถติทิดสอบสมมตฐิาน) (Inferential Statistics) ใชส้ถติทิดสอบไคสแควร ์(Chi-Square) เพื่อ
ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า กบัปัจจยัส่วน
บุคคลของผูบ้รโิภค และใชส้ถติทิดสอบไคสแควร ์(Chi-Square) เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ของความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (4P’s) กบัพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า 

 

สรปุผลการวิจยั 
 จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 26-30 ปี 
และ 31 – 35 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ 20 ,001-30,000 บาท
ต่อเดอืน 

 จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์สกินแครป์ระเภทมาส์ก (Mask) ส าหรบัผิวหน้า พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกใชม้าสก์ประเภท มาสก์ครมี (Cream Mask) เพื่อเตมิความชุ่มชืน้แก่ผวิ ผูม้อีทิธพิลต่อการใช้
ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าคอืตนเอง ใชผ้ลติภณัฑ ์1 – 3 ครัง้ต่อสปัดาห ์มคีวามถี่ในการซือ้
ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าไม่แน่นอน งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ 301 – 400 บาท และซือ้
จากซุปเปอรม์ารเ์กต็ / หา้งสรรพสนิคา้ เป็นหลกั 

 จ าแนกตามความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์สกินแคร์ประเภทมาส์ก 
(Mask) ส าหรบัผิวหน้า พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น 
คอื ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) ในระดบัมากทีส่ดุ (x  = 4.62 - 4.81, S.D.= 0.262 - 0.505) 

 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า พฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแคร์ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนของประเภทของผลิตภณัฑ์ที่ใช้ เหตุผลที่ต้องการใช้ ผู้มีอทิธพิลต่อการใช ้
ความถีใ่นการใช ้และความถีใ่นการซือ้ มสีมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
ระดบัรายได ้ขณะทีค่วามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ในดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้
ผลติภณัฑ์สกนิแคร์ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครในส่วนของประเภทของ
ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ เหตุผลทีต่อ้งการซือ้ ผูม้อีทิธพิลต่อการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ และสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ ขณะทีค่วามคดิเหน็
ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) ในดา้นราคา (Price) ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภท
มาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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อภิปรายผลการวิจยั 
ผลการวิเคราะหล์กัษณะทางประชากรศาสตร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 26-30 

ปี และ 31 – 35 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ 20,001-30,000 บาท
ต่อเดอืน ซึง่ผลการวจิยัสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2555) ทีก่ล่าวว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์
ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ การศกึษา เชื้อชาติ ศาสนา อตัราการเกดิ อตัราการตาย จ านวนประชากร เป็นต้น เป็น
ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจอย่างมาก เนื่องจากเป็นกลุ่มลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายของการด าเนินธุรกิจ 
ทางดา้นการตลาดจะตอ้งน าขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตรน์ี้มาวเิคราะห ์ศกึษา ตดิตาม เพื่อจะไดส้อดคลอ้งกบัสว่นประสม
ทางการตลาดทีจ่ดัวางไว ้ 

ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์สกินแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผิวหน้า พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกใชม้าสก์ประเภท มาสก์ครมี (Cream Mask) เพื่อเตมิความชุ่มชืน้แก่ผวิ ผูม้อีทิธพิลต่อการใช้
ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าคอืตนเอง ใชผ้ลติภณัฑ ์1 – 3 ครัง้ต่อสปัดาห ์มคีวามถี่ในการซือ้
ผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าไม่แน่นอน งบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ 301 – 400 บาท และซือ้
จากซุปเปอร์มาร์เก็ต / หา้งสรรพสนิค้า เป็นหลกั ขณะที่พฤติกรรมการใช้สอดคล้องกบังานวจิยัของธนัวา ธรีธรรมธาดา 
(2558) ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงหน้า (Facial Skincare) ระดบั Counter Brand 
ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคเลอืกผลติภณัฑส์กนิแครท์ีช่่วยในเรื่องของความชุ่ม
ชืน้จงึเลอืกใชป้ระเภทครมี อย่างไรกต็ามความถี่ในการซือ้และงบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ ไม่อาจเทยีบไดโ้ดยตรง ต้อง
พจิารณาราคาต่อหน่วยของผลติภณัฑร์่วมดว้ย 

 ผลการวิเคราะหค์วามคิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์สกินแครป์ระเภทมาส์ก 
(Mask) ส าหรบัผิวหน้า พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น 
คอื ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) ในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปุญญสิา สมฟองทอง (2558) ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสม
การตลาด การค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามและการรบัรูค้วามแตกต่างทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ครมีบ ารุง
ผวิหน้า, ณฐัภสัสร ชาลกีุล และ ชุตมิาวด ีทองจนี (2561)  ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑค์รมี
บ ารุงผิวหน้า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ในระดบัมากทุกด้าน แสดงให้เห็นว่าปัจจุบนัผู้บริโภคพิจารณาทางเ ลอืกก่อนการ
เลอืกใชผ้ลติภณัฑม์ากขึน้ เพื่อเลอืกสิง่ทีต่อบสนองความตอ้งการของตนไดต้รงจุดทีส่ดุ 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั        
ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ (Product) โดยรวมในระดบัมากที่สุด และให้ความส าคญัในปัจจยัย่อยแต่ละด้าน 3 ล าดบัแรก คอื 
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สนิค้าผ่านมาตรฐานรบัรองคุณภาพ ตราสนิค้าเป็นที่รู้จกั และประสทิธิภาพของสนิค้า (ใช้แล้วเหน็ผล) ปัจจยัด้านราคา 
(Price) โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ด และใหค้วามส าคญัในปัจจยัย่อยแต่ละดา้น 3 ล าดบัแรก คอื มกีารจดัโปรโมชัน่ลดราคา
สม ่าเสมอ ราคาหรอืสว่นลดพเิศษใหแ้ก่สมาชกิ และราคามหีลายระดบัใหเ้ลอืกกบัราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ด และให้ความส าคญัในปัจจยัย่อยแต่ละดา้น 3 ล าดบัแรก คอื การ
จดัสง่สนิคา้ถูกตอ้งและรวดเรว็ การจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย และการสัง่ซือ้ง่าย ไม่ซบัซอ้น ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) โดยรวมในระดบัมากที่สุด และให้ความส าคญัในปัจจยัย่อยแต่ละด้าน 3 ล าดบัแรก คอื การให้
ค าแนะน าของพนกังานขาย ความถีใ่นการโฆษณา และการแจกสนิคา้ส าหรบัทดลองใช้ 

 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

       1. สมมตฐิานที ่1 พฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ประเภทผลิตภัณฑ์ที่ใช้ เหตุผลที่ต้องการใช้ และความถี่ในการใช้ ขึ้นอยู่กับปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได ้ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปนัดดา หะมณี (2556) ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑค์รมีปรบัสผีวิ
ขาวของพนักงานบรษิัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการศกึษาพบว่า เพศ ระดบัการศกึษา ระดบัรายได้ ของ
พนกังานบรษิทัเอกชนของมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑค์รมีปรบัสผีวิขาว ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
และสอดคล้องกบัแนวคดิของ ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์ (2555) ที่กล่าวว่า ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
อาชพี รายได ้การศกึษา เชือ้ชาต ิศาสนา อตัราการเกดิ อตัราการตาย จ านวนประชากร เป็นต้น มอีทิธพิลต่อการด าเนิน
ธุรกจิอย่างมาก เนื่องจากปัจจยัเหล่านี้เกีย่วเน่ืองกบับุคคลทีล่กูคา้กลุ่มเป้าหมาย (Targeted customers) 

ขณะทีพ่ฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
สว่นของงบประมาณในการซือ้ต่อครัง้ ขึน้อยู่กบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
ระดบัรายได ้ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 และขณะทีพ่ฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบั
ผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในสว่นสถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์ขึน้อยู่กบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ 
ช่วงอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได้ ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 สอดคล้องกบังานวิจยัของปรติรภา 
รุ่งเรืองกุล (2549) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานครและผลการศกึษาพบว่า สว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัในเรื่องการจดัจ าหน่าย หาซือ้ง่าย สะดวก 

          2. สมมตฐิานที ่2 ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑส์กนิแคร์
ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าของผูบ้รโิภคเขตกรุงเทพมหานครมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑส์กนิ
แครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้า ไดแ้ก่ ประเภทผลติภณัฑท์ีใ่ช ้เหตุผลทีต่อ้งการใช ้ผูม้อีทิธพิลต่อการใช ้ความถี่
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ในการใช ้ความถีใ่นการซือ้ และงบประมาณในการซือ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
พนิดา วงษ์อนิทร์ (2549) ที่ศึกษาเรื่องทศันคติและพฤติกรรมการซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าไวท์เทนนิ่งของผู้หญิงในจงัหวดั
ปทุมธานี และผลการศกึษาพบว่า ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ของผู้บรโิภคมคีวามสมัพนัธ ์
พฤติกรรมการซือ้สนิค้าในเรื่องมาตรฐานคุณภาพสนิคา้ของประเภททีเ่ลอืกซือ้เลอืกใช้ มมีตราฐานรบัรอง ราคาคุมค่ากบั
การใชจ้่ายในแต่ละครัง้ หาซือ้ไดง้่าย สะดวก สามารถซือ้ไดบ้่อย 

  

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑ์สกนิแคร์ประเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบั

ผวิหน้าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดน้ าผลการศกึษามาการวเิคราะห ์ไดข้อ้สรุปน าไปสูข่อ้เสนอแนะดงันี้ 

1) ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์แสดงขอ้มูลรายละเอยีดให้ชดัเจน , เพิม่ความสวยงาม ของบรรจุภณัฑ์และ

รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ,์ สนิคา้มปีระสทิธภิาพ ใชแ้ลว้เหน็ผล มรีวีวิจากผูใ้ชจ้รงิ       

2) ด้านราคา (Price) ราคาแสดงใหเ้หน็อย่างชดัเจน ทัง้บนบรรจุภณัฑ์ และสื่อโฆษณาต่าง ๆ ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ

สนิคา้ทีไ่ดร้บั ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลติภณัฑ ์

3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจ าหน่ายควรมหีลากหลาย ขัน้ตอนการช าระเงนิเขา้ใจง่าย ไม่

ยุ่งยาก ช่องทางการตดิต่อสะดวก รวดเรว็ รอคอยไม่นาน เขา้ถงึง่าย 

4) ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) มีการส่งเสริมการขายสม ่าเสมอ อย่างน่าสนใจและน่าติดตาม การแจกสนิค้า

ส าหรบัทดลองใช้ หรือมีสนิค้าขนาดทดลองจ าหน่าย การแจกของสมนาคุณต่างๆ ทัง้ตามเทศกาล หรือเป็นสทิธพิิเศษ

ส าหรบัลกูคา้ทีซ่ือ้ประจ า 

 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

1. เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งสอดคล้องตรงกบัภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์สกนิแคร์
ประเภทมาสก์  ask) ส าหรบัผวิหน้า ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปขอเสนอแนะใหท้ าการศกึษาเฉพาะกลุ่มเพศหญงิ
ซึง่จะท าใหไ้ดข้อ้มลูทีต่รงกลุ่มเป้าหมายมากขึน้ 
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2. แมว้่ากลุ่มเป้าหมายของผลติภณัฑส์กนิแครป์ระเภทมาสก์ (Mask) ส าหรบัผวิหน้าจะเป็นผูบ้รโิภคเพศชายเป็น
สว่นน้อย แต่ผูว้จิยัเลง็เหน็ว่าเพศชายในยุคปัจจุบนักใ็หค้วามสนใจกนัมากในเรื่องความสวยความงาม ในเรื่องของ
การสร้างภาพลกัษณ์ที่ดูด ีในสงัคม และเป็นเพศทีต่ดัสนิใจซือ้ง่ายกว่าเพศหญิง ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปขอ
เสนอแนะให้ท าการวจิยัเรื่องทศันคติและพฤติกรรมการเลอืกบรโิภคผลติภณัฑ์สกนิแคร์ประเภทมาสก์ (Mask) 
ส าหรบัผวิหน้า เพื่อปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑใ์หส้ามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคเพศชายมากขึน้ 
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