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บทคัดยอ 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปจจัยที่เกี่ยวข้องกับการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย โดยมี

วัตถุประสงค์หลัก 4 ประการ คือ การหาความชุกของผูที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย การศึกษาปจจัย

สวนบุคคลที่มีผลตอการซื้อ การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค และการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี

ผลตอการซื้อ การเก็บข้อมูลใช้กลุมตัวอยางที่เปนผูเข้ารวมอบรมหลักสูตรระยะสั้นดานวิทยาศาสตร

ชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) ป พ.ศ. 2567 จำนวน 57 คน 

 ผลการวิจัยพบวา เหตุผลหลักที่ผูไมซื้อเวชสำอางให คือ ไมมีความรูหรือไมรูจักเวชสำอาง

ชะลอริ้วรอย และคิดวาแพงเกินไป ขณะที่ผูที่ซื้อเวชสำอางใหเหตุผลวา คาดหวังวาเวชสำอางจะช่วย

แก้ปญหาร้ิวรอยได และมีความปลอดภัยสูงเน่ืองจากใช้เทคโนโลยีในการผลิตท่ีใกลเคียงกับการผลิตยา  

 พฤติกรรมการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยพบวา ชนิดของเวชสำอางที่นิยมมากที่สุด คือ เซร่ัม 

และผลิตภัณฑบำรุงผิวหนาสำหรับกลางคืน โดยช่องทางการซ้ือท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ รานขายผลิตภัณฑ

เพื่อสุขภาพและความงาม และเคานเตอรเครื่องสำอางในหางสรรพสินค้า โดยผูที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตนเอง  และแพทยหรือผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังและความงาม แบรนดสินค้า

ท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ Eucerin และ Smooth E 

 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื ้อเวชสำอางชะลอริ ้วรอยอยูในระดับมาก เรียงตามลำดับ

ความสำคัญ ไดแก่ ดานราคา ผลิตภัณฑ ช่องทางการจัดจำหนาย และการสงเสริมและการส่ือสารทางการตลาด 

คำสำคัญ: เวชสำอางชะลอร้ิวรอย, พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค, ปจจัยทางการตลาด
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ABSTRACT 

 The objective of this research was to study factors related to the purchase 

of anti-aging cosmeceuticals. Four main objectives were defined: to determine the 

prevalence of consumers purchasing anti-aging cosmeceuticals, to study personal 

factors influencing purchases, to analyze consumer behavior, and to examine 

marketing factors affecting purchase decisions. Data was collected from a sample of 

participants who attended a short-term course in Anti-aging and regenerative science, 

2024, totaling 57 individuals. 
 Primary reasons for non-purchase of anti-aging cosmeceuticals included lack of 

knowledge or familiarity with such products and perceived high costs. Conversely, 

reasons for purchasing included expectations of efficacy in reducing wrinkles and 

perceived safety due to technological production similar to pharmaceuticals. 

 Consumer behavior analysis showed that the most popular types of anti-aging 

cosmeceuticals were serums and night facial moisturizers. Preferred purchasing 

channels were health and beauty product stores and cosmetics counters in 

department stores. 

 The most influential factors in purchase decisions were self-preference 

followed by dermatologists or beauty experts. The most favored brands were Eucerin 

and Smooth E. 

 Key marketing factors influencing anti-aging cosmeceuticals purchases were 

ranked in order of importance as price, product quality, distribution channels, and 

marketing promotions. 

Keywords: Anti-aging Cosmeceuticals, Consumer Behaviors, Marketing Factors 
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บทนำ (Introduction) 

ท่ีมาและความสำคัญของปญหาการวิจัย 

 ปจจุบันคนมีอายุยืนยาวขึ้นและใสใจสุขภาพมากขึ้น เพื่อใหสุขภาพดี แข็งแรง ดูออนกวาวัย 

จึงมีการใช้เทคโนโลยีการแพทยใหม ๆ เพื่อชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ ผูสูงอายุเพิ่มขึ้นทุกป ทำใหตอง

คิดหาวิธีใหผูสูงอายุมีสุขภาพดี ปราศจากอาการปวด ความจำดี ผิวพรรณสดใส และสุขภาพจิตดี 

หลายคนหันมาใช้วิธีทางการแพทย เช่น การผาตัดหรือหัตถการเพื่อรักษารูปลักษณ แตบางครั้งทำ

ไมไดเพราะมีข้อจำกัดดานสุขภาพ เช่น โรคเบาหวานหรือความดัน การใช้ผลิตภัณฑบำรุงผิวพรรณจึง

เปนทางเลือกหน่ึงในการดูแลรูปลักษณใหดูออนเยาว (ธัมมทิวัตถ นรารัตนวันชัย, 2564) 

 เปนที่ทราบกันดีวา ผูหญิงมีแนวโนมที่จะใสใจเรื่องรูปลักษณและความออนเยาวมากกวา

ผูชาย  แตปจจุบันผูชายเริ่มสนใจดูแลรูปลักษณมากขึ้น เห็นไดจากสื่อโฆษณาที่มีผูชายเปนพรีเซ็น

เตอร โดยเฉพาะเจเนอเรชันวาย (Gen Y) และเจเนอเรชันแซด (GenZ) ที่เริ่มใช้ผลิตภัณฑบำรุงผิว

เพ่ือลดร้ิวรอย และเตรียมรับมือกับร้ิวรอยท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 

 เวชสำอางชะลอริ้วรอยเปนหนึ่งในผลิตภัณฑดูแลผิวที่มีประสิทธิภาพในการชะลอริ้วรอย 

เนื่องจากมีการใช้เทคโนโลยีและสารออกฤทธิ์ที่มีประสิทธิภาพใกลเคียงกับยามาใช้ ทำใหสามารถ

แก้ปญหาไดตรงจุดกวาผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางท่ัวไป จึงเปนท่ีนิยมมากข้ึนในช่วงหลายปท่ีผานมาน้ี 

 แนวโนมทางการตลาดของเวชสำอางเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง ซึ่งเห็นไดจากผลประกอบการป 

2565 ตลาดผลิตภัณฑสินค้าเวชสำอางทั่วโลกสูงถึง 20,000 ลานยูโร คิดเปนสัดสวน 8% ของตลาด

รวมสินค้าผลิตภัณฑเสริมความงาม ในป 2565 ผลประกอบการผลิตภัณฑเวชสำอางของบริษัท 

L'Oreal ซ่ึงเปนเจ้าของแบรนดเวชสำอาง Laroche Posay, Cerave และ Vichy มีมูลค่า 5 พันลานยู

โรเพิ่มขึ้นมา 22% จากป 2564 และยังคงเติบโตอยางตอเนื่อง โดยในไตรมาสแรกของป 2566 เติบโต

เพิ่มขึ้นถึง 30% สวนในประเทศไทยนั้น ผลิตภัณฑเวชสำอางในกลุมบำรุงผิวในป 2566 ขยายตัวถึง 

10% จากในป 2565 มูลค่าประมาณ 5,000-6,000 ลานบาท (กรมสงเสริมการค้าระหวางประเทศ, 

2566)  

 จากแหลงข้อมูลเบื้องตนข้างตน  ผูวิจัยจึงสนใจในการศึกษาปจจัยที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ

เวชสำอางชะลอร้ิวรอยรวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในกลุมผูเข้ารวมอบรมในหลักสูตรระยะส้ันพ้ืนฐาน

ดานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) ประจำป พ.ศ. 2567 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1.  เพ่ือหาความชุกของผูซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 2.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอการซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอยของผูบริโภค 
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 3.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเก่ียวกับการซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอยของผูบริโภค 

สมมติฐานของการวิจัย 

 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได และอาชีพท่ีมีสวนเก่ียวข้องกับการ

ซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดมุงเนนศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเวชสำอางประเภทชะลอริ้วรอย 

(Anti-aging Cosmeceuticals) ของผูบริโภค ในกลุมคนที่สนใจศาสตรดานชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 1.  ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ประชาชนท่ีสนใจศาสตรดานชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ  

 2.  กลุมตัวอยางที่ใช้ในการวิจัย คือ กลุมคนที่เข้ารวมอบรมในหลักสูตรระยะสั้น พื้นฐานดาน

วิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) ป พ.ศ. 2567 จำนวน 60 คน 

 3.  ระยะเวลาในการวิจัย ต้ังแตวันท่ี 26 พฤษภาคม 2567 ถึง 23 มิถุนายน พ.ศ. 2567 

ทบทวนวรรณกรรม (Review Literature) 

ความรูเก่ียวกับเวชศาสตรชะลอวัย 

 เวชศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพเปนการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม เพื่อใหรางกายมี

สุขภาพสมบูรณสูงสุด โดยใช้หลักการทางวิทยาศาสตรสุขภาพในการหาสาเหตุ ตรวจวินิจฉัย และให

คำแนะนำการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมหรือแนวทางการรักษา ซึ่งอางอิงจากงานวิจัยที่เชื่อถือได เปนเวช

ศาสตรปองกันที่ปรับเปลี่ยนตามลักษณะเฉพาะของแตละบุคคล เพื่อชะลอความเสื่อม ความชรา และ

โรคภัยไข้เจ็บตาง ๆ อยางไดผลและพิสูจนได ซึ่งปจจัยสำคัญช่วยชะลอวัย ไดแก่ โภชนาการ การ

พักผอนนอนหลับ การออกกำลัง และการมีสังคมและสภาพแวดลอมท่ีดี (มาศ ไมประเสริฐ, 2559) 

ความรูเก่ียวกับเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 คำวาเวชสำอาง (Cosmeceuticals) ถูกเอยเปนครั้งแรกขึ้นโดย ดร. อัลเบิรต คลิกแมน ผูไดรับ

การยอมรับวาเปนบิดาแหงเวชสำอาง โดยใหคำจำกัดความวา เปนผลิตภัณฑลูกผสมระหวางยาและ

เครื่องสำอางที่ทำใหสุขภาพผิวดีขึ้น โดยเปลี่ยนแปลงโครงสรางของผิวหนัง ซึ่งปจจุบันมักใช้อธิบาย

ผลิตภัณฑเครื ่องสำอางที ่ใหผลลัพธเหมือนไดรับการบำบัดดวยยาแตไมมีผลตอการรักษาโรค

 ความแตกตางระหวางเวชสำอางและเครื่องสำอางชะลอริ้วรอย คือ เวชสำอางชะลอริ้วรอย
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นั้นสามารถเติมน้ำหลอเลี้ยงใหผิว เรงการสรางเซลลผิวใหม และปรับโครงสรางเซลลผิวได จึงทำใหร้ิว

รอยค่อย ๆ ดูตื้นขึ้นได เมื่อใช้งานเปนประจำ และผิวจะคงสภาพอยูจนกวาเซลลจะเสื่อมสภาพลง 

สวนเครื่องสำอางชะลอริ้วรอยทำหนาที่เติมน้ำหลอเลี้ยงใหกับผิว ไมสามารถปรับโครงสรางเซลลผิวให

กักเก็บน้ำไดนานข้ึน ทำใหเม่ือความชุ่มช้ืนระเหยออกหมด ร้ิวรอยก็จะกลับมาเหมือนเดิม 

 เวชสำอางชะลอริ้วรอยมักมีสวนผสมของสารตานอนุมูลอิสระ ซึ่งช่วยลดการอักเสบจาก

อนุมูลอิสระซึ่งเปนสาเหตุหนึ่งใหเกิดความเสื่อมของเซลล โดยสารตานอนุมูลอิสระดังกลาว ไดแก่ 

วิตามินเอ บี ซี อี อัลฟาไลโปอิก แอซิด (ALA) โคเอ็นไซมคิวเท็น (CoQ-10) ไอดีบีโนน โพลีฟนอล 

และไคนีทิน เปนตน นอกจากนี้ยังมีสวนประกอบสำคัญอื่น ๆ เช่น Growth Factor และ Peptides 

ซึ่งมีสวนช่วยในเรื่องการรักษาบาดแผล ช่วยเพิ่มคอลลาเจน และอีลาสตินซึ่งเปนสวนประกอบสำคัญ

ของผิวหนัง  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมที่เกิดจากสิ่งเราหรือสิ่งกระตุน ทำ

ใหเกิดการตัดสินใจในการเลือกซื้อหรือใช้บริการเพื่อตอบสนองความตองการ และความปรารถนาให

ไดรับความพึงพอใจ การศึกษาพฤติกรรรมผูบริโภคจึงทำใหเราทราบถึงเหตุจูงใจ ทำใหเกิดการ

ตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการจากผูขาย โดยพฤติกรรมผูบริโภค เปนการค้นหา หรือศึกษา

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552) คำถามที่ใช้

เพื ่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก่ 6W1H ซึ่งประกอบไปดวยคำถาม ใครอยูในตลาด

เปาหมาย (Who?) ผูบริโภคซื้ออะไร (What?) ทำไมจึงซื้อ (Why?) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ

(Who?) ซื้อเมื่อใด (When?) ซื้อที่ไหน (Where?) และซื้ออยางไร (How?) เพื่อที่จะหาคำตอบ 7 ข้อ 

หรือ 7O ไดแก่ ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ซื้อเพ่ือ

ตอบสนองทางกายหรือทางจิตว ิทยา (Objectives) บทบาทของผู ม ีอ ิทธ ิพลตอการตัดสินใจ 

(Organizations) โอกาสในการซื้อ (Occasions) สถานที่ซื้อ (Outlets) และ ขั้นตอนในการตัดสินใจ

ซื้อ (Operations) โดยปจจัยที่กำหนดพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย 2 ประเภทหลัก คือ ปจจัย

ภายในและปจจัยภายนอก (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

 ปจจัยภายใน (หรือปจจัยดานจิตวิทยา) ไดแก่ (1) การรับรู การตัดสินใจซื้อสินค้าขึ้นอยูกับ

วิธีการรับรูของผูบริโภคตอสินค้าหรือบริการนั้น ๆ (2) การเรียนรู การศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า

ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ  (3) ความตองการและแรงจูงใจ สิ่งที่ทำใหบุคคลมีความปรารถนา และพลังใน

การกระทำเพื่อใหบรรลุเปาหมาย เช่น ความตองการในการเสริมสรางตนเองผานการซื้อของ 

(4) บุคลิกภาพ ซึ่งเปนลักษณะเฉพาะของบุคคลที่มีผลตอการมีปฏิสัมพันธกับสิ ่งแวดลอม หรือ
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สถานการณ เช่น บุคลิกภาพที่เนนการสังเกตและการมีสวนรวมในกิจกรรมตาง ๆ และ (5) ทัศนคติ 

หรือการสรุปผลเก่ียวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น ทัศนคติท่ีเช่ือวาสินค้าหน่ึงเปนท่ีนาสนใจหรือไมนาสนใจ 

 ปจจัยภายนอก ไดแก่ (1) ครอบครัว (2) กลุมอางอิง หรือกลุมที่อิทธิพลตอพฤติกรรมของ

บุคคล เช่น เพื่อนสนิท (3) วัฒนธรรม แบบแผนการดำเนินชีวิตของกลุมคนในสังคม รวมถึงความเช่ือ 

ค่านิยม และพฤติกรรมที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค และ (4) ชนชั้นทางสังคม การจำแนกกลุม

บุคคลในสังคมตามสถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษา มีผลตอความเหมาะสมของผลิตภัณฑหรือ

บริการตอกลุมน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ  

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน ไดแก่ 

 1.  การรับรูปญหา เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคตระหนักถึงความแตกตางระหวางสิ่งที่มีอยูกับสิ่งท่ี

ตนเองตองการ โดยความตองการเกิดข้ึนไดจากท้ังปจจัยภายในและภายนอก 

 2.  การแสวงหาข้อมูล ผูบริโภคจะเร่ิมการสืบค้นข้อมูลและวิธีการตาง ๆ ในการตอบสนองตอ

ความตองการหรือปญหาท่ีพบ โดยอาจเปนการสอบถามคนรอบข้าง หรือค้นหาข้อมูลทางอินเตอรเน็ต 

 3.  การประเมินผลทางเลือก มีการใช้เหตุผลและความรูสึกตาง ๆ รวมกับข้อมูลที่ไดรับมาใช้

ในการประกอบการตัดสินใจ โดยจะใหความสำคัญกับเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับความคุ้มค่า เช่น ราคา 

คุณสมบัติ คุณภาพ ความหรูหรา ความคงทน รวมถึงช่ือเสียงของตราสินค้า 

 4.  การตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะทำการประเมินข้อมูล และวิเคราะหความคิดเพื่อใหเกิดความ

มั่นใจ โดยผูบริโภคจะตองคอยตอบคำถามที่เกิดขึ้นเหลานี้วา ควรซื้อหรือไม ซื้อที่ไหนดี ซึ่งนับเปน

ข้ันตอนท่ีมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าหรือบริการ 

 5.  พฤติกรรมหลังการซื้อ ช่วงที่ผู บริโภคไดซื้อสินค้าหรือบริการ และเริ่มทดลองใช้งาน 

ระหวางช่วงนี้ อารมณและความรูสึกมีบทบาทสำคัญอยางมาก มีบางคนที่รูสึกพอใจกับสินค้าหรือ

บริการท่ีไดซ้ือมา ในขณะท่ีบางคนก็อาจรูสึกไมพอใจความรูสึกน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตลาด  

 เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช้รวมกันในการวางแผนกลยุทธ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค์ทาง

การตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2546) 

 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายในตลาด ไมวาจะเปนสินค้าหรือบริการ 

ซ่ึงสามารถทำใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ เช่น รูปลักษณบรรจุภัณฑ คุณภาพ และตราสินค้า  
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 2.  ราคา (Price) หมายถึง จำนวนที่ตองจ่ายเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑหรือบริการ ทั้งน ี้ยัง
รวมถึงสวนลด และวิธีการชำระเงิน 

 3.  สถานท่ี (Place) หมายถึง ช่องทางการจัดจำหนาย รวมไปถึงกระจายสินค้า ไดแก่ การขนสง 

การคลังสินค้า  

 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือที่ใช้สื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอตรา

สินค้าหรือบริการ โดยใช้การจูงใจใหเกิดความตองการ หรือเพื่อเตือนความจำตอผลิตภัณฑ โดยคาด

วาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าหรือบริการ  

ระเบียบวิธีวิจัย (Research Methodology) 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยน้ี คือ กลุมผูสนใจศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ  

 กลุมตัวอยางที่ใช้ในการวิจัยน้ี คือ กลุมคนที่เข้ารวมอบรมในหลักสูตรระยะสั้น พื้นฐานดาน

วิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาคประชาชน) ป 2567 เนื่องจากกลุมคนดังกลาวมีความ

สนใจในศาสตรดานการชะลอวัย และมีแนวโนมท่ีจะดูแลรักษารูปลักษณดวยการใช้เวชสำอางชะลอร้ิว

รอยซึ่งเปนผลิตภัณฑที่เนนในดานการดูแลผิวพรรณใหแลดูออนเยาว  โดยเบื้องตนใช้สูตรการคำนวน

กลุมตัวอยางโดยไมทราบประชาการไดกลุ มตัวอยางจำนวน 139 คน ทวาเนื ่องจากผูเข้าอบรม

หลักสูตรระยะสั้นพื้นฐานดานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ ป 2567 มีเพียง 60 คนจึงมีการ

ปรับสูตรเพื่อหากลุมตัวอยางใหมโดยใช้ Finite population correcting factor คำนวนไดจำนวน

กลุมตัวอยางใหม คือ 42 คน ดังน้ันกลุมตัวอยางท่ีใช้ในการวิจัยจึงตองมีไมนอยกวา 42 คน  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจัย  

 การศึกษาในครั้งนี ้มีการใช้แบบสอบถามเปนเครื ่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล ซึ่งแบง

ออกเปน 3 ตอนดังน้ี 

1.  ข้อมูลสวนบุคคลท่ัวไป ซ่ึงเปนแบบตรวจรายการซ่ึงเปนคำถามปลายปด ยกเวนอายุท่ีเปน

คำถามปลายเปดโดยใหตอบตามอายุจริง 

2.  การซ้ือหรือไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย โดยมีการแบงออกเปน 2 สวน  

 สวนแรก ถามเรื่องเหตุผลวาซื้อเพราะอะไรและไมซื้อเพราะอะไร โดยผูตอบแบบสอบถาม

สามารถตอบไดมากกวาข้อ สวนที่สองเปนข้อมูลดานพฤติกรรมของผูที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย ซ่ึง

ประกอบดวยคำถามเกี่ยวกับ ประเภท แบรนด  ช่องทางการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย และผูมี
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อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงผูตอบสามารถตอบไดมากกวาหน่ึงข้อ  สวนความถ่ีและค่าใช้จ่ายแตละคร้ัง

ในการซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย ผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบไดเพียงข้อเดียว 

3.  ปจจัยทางการตลาดที่มีผลของตอการซื้อ โดยจะถามเฉพาะในกลุมที่ตอบวาซื้อเทานั้น 

ใช้คำถามแบบ Likert scale  

การสรางเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1.  ศึกษาค้นควาข้อมูลจากเอกสารตาง ๆ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้กำหนดตัวแปร

ในการศึกษา 

 2.  กำหนดลักษณะข้อมูลวาเปนลักษณะใด เพื่อกำหนดระดับการวัด และเครื่องมือ ซึ่งงานวิจัยน้ี

ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล 

 3.  สรางเคร่ืองมือแบบสอบถาม 

4.  นำคำถามไปปรึกษอาจารยท ี ่ปร ึกษาวาใช ้ภาษาและการสื ่อความหมายตรงกับ

วัตถุประสงค์หรือไม 

 5.  ทดสอบค่าความเที่ยงตรง โดยนำแบบสอบถามไปใหผูเช่ียวชาญ 5 ทานประเมิน แลว

ปรับแก้ไขตามคำแนะนำของผูเช่ียวชาญ 

 6.  ทดสอบความนาเชื่อถือ โดยการนำแบบสอบถามไปสอบถามกลุมตัวอยางที่ใกลเคียงกับ

กลุมตัวอยางท่ีจะใช้วิจัยจำนวน 20 คน แลวนำมาหาค่าสัมประสิทธิอัลฟาของครอนบาค  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 1.  ค้นควารวบรวมเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 2.  เลือกกลุมประชากรเปาหมาย 

 3.  เลือกกลุมตัวอยาง โดยใช้การสุมตัวอยางโดยไมใช้หลักความนาจะเปน แบบเฉพาะเจาะจง 

คือ กลุมผูเข้ารวมอบรมหลักสูตรระยะส้ัน พื้นฐานดานวิทยาศาสตรชะลอวัยและฟนฟูสุขภาพ (ภาค

ประชาชน) ป พ.ศ. 2567 

4.  ใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามผาน Google Form 

5.  นำผลท่ีไดมาวิเคราะห และสรุปผลการศึกษา 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้อมูล 

การวิเคราะหข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  

 1.  แบบสอบถามตอนท่ี 1 ปจจัยข้อมูลสวนบุคคลท่ัวไป ใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency)  

และค่ารอยละ (Percentage)  
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 2.  แบบสอบถามตอนที่ 2 การซื้อเวชสำอางชะลอวัย ใช้การแจกแจงความถี่ (Frequency) 

และค่ารอยละ (Percentage) 

 3.  แบบสอบถามตอนที่ 3 ปจจัยการตลาดของผลิตภัณฑ วาสงผลตอการซื้อเวชสำอางชะลอ

ริ ้วรอยมากนอยแค่ไหน ใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) 

การวิเคราะหข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential statistics)  

 1.  สถิติ Chi-square ใช้วิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรข้อมูลทั่วไปของกลุมที่ซื้อและ

ไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 2.  สถิติ Independent t-test ใช้เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยอายุและรายไดระหวางกลุมที่ซื้อและ

ไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย  

ผลการวิจัย (Result) 

ปจจัยสวนบุคคลของผูท่ีซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 ข้อมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูที่ซื้อและไมซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

เพศชายจำนวน 13 คน มีจำนวนผูที่ซื้อ 10 คนไมซื้อ 3 คน และเพศหญิงจำนวน 44 คน มีผูที่ซื้อ 32 

คน และไมซื้อ 12 คน กลุมผูมีอายุระหวาง 40- 49 ป ซึ่งเปนกลุมที่มากที่สุดของผูตอบแบบสอบถาม

จำนวน 20 คน ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย 15 คน และไมซื้อ  5 คน รองลงมา คือ กลุมผูที่มีอายุ

ระหวาง 30-39 ป ซื้อ 13 คน และไมซื ้อ 5 คน ทั้งนี ้ผู ที ่ซื ้อมีอายุเฉลี ่ย 41.50 ป สวนเบี ่ยงเบน

มาตรฐาน 9.25  และผูท่ีไมซ้ือมีอายุเฉล่ีย 37.40 ป สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 9.17  ผูตอบแบบสอบถาม

โดยรวมมีอายุเฉลี่ย 40.42 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 9.33 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คือ กลุมท่ีมากท่ีสุด

ของผู ตอบแบบสอบถาม มีจำนวน 23 คน ซื ้อ 17 คน และไมซื ้อ 6 คน รองลงมา คือ กลุ มที ่มี

การศึกษาระดับปริญญาโท จำนวน 21 คน ซื้อ 15 คน และไมซื้อ 6 คน ผูที่มีอาชีพรับราชการและ

พนักงานรัฐซึ่งเปนกลุมอาชีพที่มีจำนวนมากที่สุดของผูตอบแบบสอบถามมีจำนวน 19 คน ซื้อ 17 คน 

และไมซื้อ 2 คน รองลงมา คือ กลุมพนักงานบริษัทเอกชน และประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวซึ่งมี

จำนวนเทากัน คือ 12 คน โดยกลุมพนักงานบริษัทเอกชนซื้อ 7 คน และไมซื้อ 5 คน สวนผูที่ประกอบ

อาชีพธุรกิจสวนตัวซื้อ 10 คน และไมซื้อ 2 คน กลุมผูมีรายเฉลี่ยตอเดือนไดระหวาง 20,001-40,000 

บาท เปนกลุมมีจำนวนมากท่ีสุดของผูตอบแบบสอบถาม มีจำนวน 21 คน ซ้ือ 13 คน และไมซ้ือ 8 คน 

รองลงมา คือ กลุมผูมีรายได 40,001-60,000 บาท จำนวน 16 คน ซื้อ 14 และไมซื ้อ 2 คน โดย

รายไดเฉลี่ยตอเดือนในกลุมที่ซื้อ คือ 57,738.10 บาท สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 29429.59 และกลุมผู
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ไมซ้ือมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 44,000 บาท สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 29167.01 ท้ังน้ีผูตอบแบบสอบถาม

โดยรวมมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 54,122.81 บาท สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 29732.78 

ความชุกของผูท่ีซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย  

 ผูที ่ซื ้อและไมซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยของผูเข้ารวมงานวิจัยทั้งหมด จำนวน 57 คน

พบวา มีผูที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย 42 คน คิดเปนรอยละ 73.7 และไมซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย 

15 คน คิดเปนรอยละ 26.3 

พฤติกรรมของบริโภค 

 เหตุผลสวนใหญของคนท่ีไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอยซ่ึงมีจำนวน 15 คน คือ ไมรูจักหรือไมมี

ความรูเก่ียวกับเวชสำอางชะลอร้ิวรอยจำนวน 11  คน รองลงมา คือ คิดวาราคาแพงเกินไปจำนวน 10 

คน สวนเหตุผลท่ีคิดวาเวชสำอางชะลอริ้วรอยไมสามารถแก้ปญหาริ้วรอยไดจริง เปนเหตุผลที่ผูตอบ

แบบสอบถามตอบนอยที่สุด จำนวน 5 คน ผูที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยจำนวน 42 คน สวนใหญให

เหตุผลวา คาดหวังวาเวชสำอางชะลอริ้วรอยสามารถแก้ปญหาริ้วรอยได มีจำนวน 40 คน ซึ่งคิดเปน

รอยละ 95.2 รองลงมา คือ ใหความสำคัญกับสวนผสมหรือสารออกฤทธิ์ที่มีอยูในผลิตภัณฑ และ

ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเนื่องจากใช้เทคโนโลยีใกลเคียงกับการผลิตยา โดยใหความสำคัญเทากัน

คือ จำนวน 38 คน คิดเปนรอยละ 90.5 การรีวิวตามสื่อตาง ๆ วาใช้แลวเห็นผลเปนเหตุผลที่ให

ความสำคัญนอยท่ีสุดมีจำนวน 29 คน คิดเปนรอยละ 66.7 

 ผูตอบแบบสอบถามในกลุมที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยทั้งหมด 42 คน นิยมซื้อเวชสำอางชะลอ

ริ้วรอยประเภทเซรั่มมากที่สุด จำนวน 39 คน คิดเปนรอยละ 92.9  รองลงมา คือ ผลิตภัณฑบำรุง

ผิวหนาสำหรับกลางคืน จำนวน 36 คน คิดเปนรอยละ 85.7 โดยผลิตภัณฑบำรุงริมฝปากมีความนิยม

นอยท่ีสุดจำนวน 20 คน คิดเปนรอยละ 47.6 

 ช่องทางในการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยในกลุมผูตอบแบบสอบถามที่ซื้อเวชสำอางชะลอร้ิว

รอยสวนใหญนิยมซื้อที่รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม จำนวน 37 คน คิดเปนรอยละ 88.1 

รองลงมา คือ เคานเตอรเครื่องสำอางในหางสรรพสินค้า จำนวน 32 คน คิดเปนรอยละ 76.2 สวน

ส่ังซ้ือทางโทรศัพทนอยท่ีสุด จำนวน 3 คน คิดเปนรอยละ 7.1 

 ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเวชสำอางมากที่สุด คือ ตนเอง จำนวน 41 คน คิดเปน

รอยละ 97.6 และรองลงมา คือ แพทยหรือผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังและความงาม จำนวน 36 คน คิด

เปนรอยละ 85.7 และผูมีอิทธิพลนอยที่สุด คือ ดารา นักแสดง อินฟลูเอนเซอร หรือบุคคลมีชื่อเสียง

ในสังคม จำนวน 16 คน คิดเปนรอยละ 38.1 

Published Online: 26 JUL 2024



11 

 

 แบรนดท่ีเปนท่ีนิยมซื้อมากที่สุด คือ Eucerin จำนวน 36 คน คิดเปนรอยละ 85.7 รองลงมา 

คือ Smooth E  จำนวน 33 คน คิดเปนรอยละ 78.6 ลำดับที่สาม คือ LA ROCHE-POSAY จำนวน 30 

คน คิดเปนรอยละ 71.8 สวน ENDOCARE เปนท่ีนิยมซ้ือนอยท่ีสุด 1 คน คิดเปนรอยละ 2.4 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีค่าใช้จ่ายในการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยประมาณ 

2,001–4,000 บาทตอครั้ง จำนวน 19 คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมา คือ นอยกวา 2,000 บาท

ตอครั้ง จำนวน 10 คน คิดเปนรอยละ 23.8 สวนผูที่ใช้จ่ายในการซื้อมากกวา 10,000 บาทตอครั้ง 

มีจำนวนนอยท่ีสุด จำนวน 2 คน คิดเปนรอยละ 4.8 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามที่เคยซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยเกินสามเดือนครั้งมีจำนวนมากที่สุด 

คือ จำนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 26.2 รองลงมา คือ ซื้อสองเดือนครั้ง จำนวน 10 คน คิดเปนรอย

ละ 23.8 สวนผูท่ีซ้ือมากกวา 1 คร้ังตอเดือน มีจำนวนนอยท่ีสุด คือ 6 คน คิดเปนรอยละ 14.3 

ปจจัยทางการตลาด 

 ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญกับผลิตภัณฑโดยรวมในระดับที่มาก โดยใหความสำคัญ

มากที่สุด คือ ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือกวาเครื่องสำอางชะลอริ้วรอยทั่วไป ค่าเฉลี่ย 4.90 รองลงมา 

คือ ผลิตภัณฑมีสวนผสมที่มีการวิจัยรองรับ ค่าเฉลี่ย 4.89 สวนรูปลักษณของผลิตภัณฑมีความสำคัญ

นอยท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.17 

 ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญกับราคาโดยรวมในระดับที่มาก โดยใหความสำคัญมากที่สุด 

คือ ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ค่าเฉลี่ย 4.86 รองลงมา คือ ความเหมาะสม

ของราคาเมื่อเทียบกับสวนผสมในผลิตภัณฑ ค่าเฉลี่ย 4.81 และที่ใหความสำคัญนอยที่สุด คือ ราคาท่ี

กำหนดเปนราคาท่ีเปนมาตรฐานสากล ค่าเฉล่ีย 4.69 

 ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญดานช่องทางการจัดจำหนายโดยรวมในระดับท่ีมาก โดยให

ความสำคัญมากที่สุด คือ ความสะดวกในการหาซื้อผลิตภัณฑ ค่าเฉลี่ย 4.81 รองลงมา คือ ความ

หลากหลายของช่องทางการจัดจำหนาย ค่าเฉลี่ย 4.69  และที่ใหความสำคัญนอยที่สุด คือ การจัด

วางสินค้าสะดุดตา หาง่าย หยิบซ้ือง่าย ค่าเฉล่ีย 4.24 

 ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญกับการสงเสริมและการสื่อสารทางการตลาดโดยรวมใน

ระดับที่มาก โดยใหความสำคัญมากที่สุด คือ การจัดโปรโมชั่นลดราคา ค่าเฉลี่ย 4.81 รองลงมา 

คือ การแจกสินค้าตัวอยาง ค่าเฉล่ีย 4.71 สวนความสำคัญของการรับรูข่าวสารจากการประชาสัมพันธ

ผานสื่อโทรทัศน การใช้พรีเซนเตอรที่มีชื่อเสียง นาเชื่อถือ หรือดึงดูดในในการโฆษณา และการรับรู

ข่าวสารจากการประชาสัมพันธผานสื่อสิ ่งพิมพ อยูในระดับปานกลาง ค่าเฉลี ่ย 3.50 และ 3.24 

ตามลำดับ 
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 กลาวโดยสรุป คือ ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยของ

ผูตอบแบบสอบถามที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยในระดับที่มาก โดยดานราคามีผลมากที่สุด ค่าเฉล่ีย

4.78 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ มีค่าเฉลี่ย 4.61 ลำดับถัดมา คือ ดานช่องทางการจัดจำหนายมี

ค่าเฉล่ีย 4.58 และการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนอยท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.23 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ (Conclusion, Discussion and Suggestion) 

สรุปผลการวิจัย 

ข้อมูลสวนบุคคลท่ัวไป 

 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 40-49 ป การศึกษาอยูใน

ระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการและพนักงานรัฐ มีรายไดโดยเฉลี ่ยตอเดือนประมาณ 

20,001-40,000 บาท  

 โดยผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรข้อมูลสวนบุคคลทั่วไปของกลุมที่ซื้อเวช

สำอางชะลอริ้วรอยพบวา เพศ ระดับการศึกษา และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับการซื้อหรือไมซื้อเวช

สำอางชะลอร้ิวรอย  

 สวนผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยอายุและรายไดระหวางกลุมที่ซื้อและไมซื้อเวชสำอางชะลอ

ร้ิวรอยพบวา อายุและรายไดไมมีผลตอการซ้ือหรือไมซ้ือเวชสำอางชะรอร้ิวรอย 

ความชุกของผูท่ีซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย จำนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 

73.7 สวนมากเปนเพศหญิง จำนวน 32 คน การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อยูในกลุมผูมีรายได

ประจำ ซึ่งไดแก่ผูที่มีอาชีพข้าราชการ พนักงานรัฐ พนักงานบริษัทเอกชน พนักงานรัฐวิสาหกิจ เจ้า

พนักงานสถานศึกษา และเจ้าพนักงานในสถานพยาบาล อายุเฉลี่ยประมาณ 41.50 ป และมีรายได

เฉล่ียตอเดือนประมาณ 57,738 บาท 

 สวนผูที่ไมซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยจำนวน 15 คน คิดเปนรอยละ 26.3 สวนใหญเปนเพศ

หญิง 12 คน มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและปริญญาโทในจำนวนที่เทากัน คือ 6 คน อยูในกลุมผูมี

รายไดประจำ ซึ่งไดแก่ อาชีพข้าราชการ พนักงานรัฐ พนักงานบริษัทเอกชน พนักงานรัฐวิสาหกิจ เจ้า

พนักงานสถานศึกษา และเจ้าพนักงานในสถานพยาบาล อายุเฉลี่ยประมาณ 37.4 และมีรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 44,000 บาท 
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พฤติกรรมของผูบริโภค 

 เหตุผลของผูท่ีซ้ือและไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 1.  เหตุผลของผูท่ีไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 ผูที่ไมซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยสวนใหญใหเหตุผลวา ไมรูจักหรือไมมีความรูเกี่ยวกับเวช

สำอางชะลอร้ิวรอย เหตุผลรองลงมา คือ คิดวาแพงเกินไป เหตุผลท่ีเหลือ คือ คิดวาร้ิวรอยไมใช่ปญหา

ที่ตองแก้ไข คิดวาเวชสำอางชะลอริ้วรอยมีคุณสมบัติเหมือนกับเครื่องสำอางชะลอริ้วรอยทั่วไป และ

คิดวาเวชสำอางชะลอริ้วรอยไมสามารถแก้ปญหาริ้วรอยไดจริง ตามลำดับ โดยมีผูตอบจำนวน 4 คน 

ท่ีใหเหตุผลในการไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอยครบท้ัง 5 ข้อ  

 2.  เหตุผลของผูท่ีซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 ผูที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยสวนใหญใหเหตุผลวา คาดหวังวาเวชสำอางชะลอริ้วรอยจะช่วย

แก้ปญหาริ ้วรอยได รองลงมา คือ คำนึงถึงสวนผสมหรือสารออกฤทธิ ์ในผลิตภัณฑ และเชื ่อวา

ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยเนื่องจากใช้เทคโนโลยีใกลเคียงกับการผลิตยา สวนเหตุผลในลำดับถัดมา

คือ มั่นใจวาผลิตภัณฑมีคุณภาพดีกวาเครื่องสำอางชะลอริ้วรอยทั่วไป ไดรับคำแนะนำจากแพทยหรือ

ผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังและความงาม และเห็นรีวิวตามสื่อตาง ๆ วาไดผล ตามลำดับ โดยมีผูตอบ

จำนวน 21 คน ท่ีใหเหตุผลในการซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอยครบท้ัง 6 ข้อ 

 3. พฤติกรรมของผูท่ีซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอย 

 พบวา ชนิดของเวชสำอางชะลอริ้วรอยที่เปนที่นิยมมากที่สุด 3 อันดับแรก ไดแก่ เซร่ัม 

ผลิตภัณฑบำรุงผิวหนาสำหรับกลางคืน และผลิตภัณฑบำรุงผิวหนาสำหรับกลางวัน ตามลำดับ 

 ช่องทางในการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยสวนใหญมักซื้อที่รายขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและ

ความงาม เคานเตอรเคร่ืองสำอางในหางสรรพสินค้า และแพลตฟอรมอีคอมเมิรซ ตามลำดับ 

 โดยผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมักเปนตนเอง รองลงมา คือ แพทยหรือผูเชี่ยวชาญดาน

ผิวหนังและความงาม สวนลำดับท่ีสาม คือ เพ่ือนหรือคนรูจัก 

 สวนตราสินค้าของเวชสำอางชะลอริ้วรอยที่เปนที่นิยมมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ Eucerin, 

Smooth E และ LA ROCHE-PORSAY ตามลำดับ 

 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามมักใช้จ่ายในการซ้ือเวชสำอางชะลอริ้วรอยประมาณ 2,001-

4,000 บาท และนอยกวา 2,000 บาทตอครั้ง ตามลำดับ ความถี่ในการซื้อเกินสามเดือนครั้ง และ

ประมาณสองเดือนครั้ง ตามลำดับ โดยผลการวิจัยพบวา ค่าใช้จ่ายในการซื้อตอครั้ง กับความถี่ในการ

ซื้อไมสอดคลองกัน กลาวคือ คนที่จ่ายนอยในการซื้อแตละครั้งจะซื้อถี่มากกวาคนที่จ่ายมากในแตละ

คร้ัง 
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ปจจัยทางการตลาด 

 พบวา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการซื้อในระดับที่มาก โดยเรียงลำดับจากมากไปนอยดังน้ี 

(1) ดานราคา (2) ดานผลิตภัณฑ (3) ดานช่องทางการจัดจำหนาย และ (4) ช่องทางการสงเสริมและ

การส่ือสารทางการตลาด 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญตามลำดับจากมากไปนอยดังน้ี 

(1) ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือกวาเครื่องสำอางชะลอริ้วรอยทั่วไป (2) ผลิตภัณฑมีสวนผสมที่มีการ

วิจัยที่นาเชื่อถือรองรับ (3) ผลิตภัณฑมีสารออกฤทธิ์ที่ประสิทธิภาพและมากกวาผลิตภัณฑชะลอร้ิว

รอยท่ัวไป และ (4) ผลิตภัณฑมีตราสินค้าท่ีนาเช่ือถือ  

 ปจจัยดานราคาพบวา ตอบแบบสอบถามใหความสำคัญตามลำดับจากมากไปนอยดังน้ี  

(1) ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ (2) ความเหมาะสมของราคาเม่ือ

เทียบกับสวนผสมในผลิตภัณฑ (3) ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ และ

ราคาท่ีกำหนดเปนราคาท่ีเข้าถึงได และ (4) ความคุ้มค่าของราคาเม่ือเท่ียบกับผลิตภัณฑตราสินค้าอ่ืน  

 ปจจัยดานช่องทางการจัดจำหนายพบวา ตอบแบบสอบถามใหความสำคัญตามลำดับจาก

มากไปนอยดังนี้ (1) ความสะดวกในการหาซื้อผลิตภัณฑ (2) ความหลากหลายของช่องทางการจัด

จำหนาย (3) ผลิตภัณฑมีเพียงพอตอการจัดจำหนายอยูเสมอ และ (4) การจัดวางสินค้าสะดุดตา หาง่าย 

หยิบซ้ือง่าย  

 ปจจัยดานการสงเสริมและการส่ือสารทางการตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญ

ตามลำดับจากมากไปนอยดังน้ี (1) การจัดโปรโมช่ันลดราคา (2) การแจกสินค้าตัวอยาง (3) การจัดชุด

ของขวัญท่ีมีความนาสนใจ (4) การใหสิทธิพิเศษแก่สมาชิก เช่น สะสมแตม สวนลดในเดือนเกิด  

การอภิปรายผล  

 จากศึกษาเรื่องปจจัยที่เกี่ยวข้องการซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย ผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิง 

เนื่องจากผูหญิงเปนเพศที่มีแนวโนมที่ใสใจสุขภาพและความงามมากกวาเพศชาย สอดคลองกับ

งานวิจัยของสุภาพร โพธิบุตร (2555) ที่กลาวไววาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและ

ความงามสัมพันธกับเพศ เน่ืองจากผูหญิงมักใสใจกับการดูแลรักษารูปรางหนาตามากกวาผูชาย  

 ผูบริโภคสวนใหญอยูในกลุมอายุ 40-49 ป ซ่ึงเปนกลุมท่ีใหความใสใจกับร้ิวรอยเปนอยางมาก 

เนื่องจากผูบริโภคกลุมนี้มีริ้วรอยเกิดขึ้นบนใบหนาอยางเห็นไดชัด และยังอยูในวัยทำงานซึ่งยังตอง

ออกไปพบปะกับบุคคลภายนอกอยูเสมอ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของภัทรนิษฐ เพ็ญศศิธร (2556) 

 ผูที่ซื้อเวชสำอางสวนใหญมีรายไดตอเดือนระหวาง 20,000-40,000 บาท ถัดมา คือ กลุมที่มี

รายได 40,001-60,000 บาท และมากกวา 100,000 บาทขึ้นไปตามลำดับ มีการศึกษาระดับปริญญา
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ตรีขึ้นไป คนกลุมน้ีถือวามีวุฒิภาวะในการตัดสินใจซื้อและแสดงความสามารถในการซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสำอางได ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของโสภาพรรณ ศรีจาด (2562) 

 ทั้งนี้ผูบริโภคสวนใหญที่ซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอยใหเหตุผลในการตัดสินใจซื้อโดยคำนึงถึง

ความเชื่อมั ่นที่มีตอผลิตภัณฑวาจะสามารถแก้ปญหาริ้วรอยได มีสวนผสมของสารออกฤทธิ์ที ่มี

ประสิทธิภาพ ไมวาจะเปนสารตานอนูมูลอิสระ , Peptides ,Growth Factors และอื่น ๆ ซึ่งสอดคลอง

กับงานวิจัยของ Choi & Berson (2006) ที่กลาวถึงสวนผสมที่ช่วยลดการอักเสบจากอนุมูลอิสระซ่ึง

เปนสาเหตุหนึ่งทำใหเกิดความเสื่อมของเซลล รวมถึงใช้เทคโนโลยีในการผลิตที่ใกลเคียงกับยาทำให

ปลอดภัยตอผูใช้ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Jain et al., (2022) ท่ีกลาววาผูเช่ียวชาญดานผิวหนังใช้

สารที่สกัดจากเทคโนโลยีที่เนนความปลอดภัยตอผิวทำใหใหเกิดการระคายเคืองและแพนอยกวา เปน

พิษนอยกวา และนอกจากนี้ยังสามารถซึมผานเข้าสูผิวไดลึกขึ้น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของธนภร 

อํานวยกิจ (2549) โดยในงานวิจัยดังกลาวไดมีการกลาวถึงเทคโนโลยีไลโปโซม   

 ในดานพฤติกรรมนั้นผูบริโภคสวนใหญมักใช้เวชสำอางประเภทเซรั่มชะลอริ้วรอย ซึ่งเปน

ผลิตภัณฑที่มีสารออกฤทธิ์เข้มข้น สามารถซึมผานผิวหนังชั้นนอกลงสูผิวหนังชั้นในทำปฏิกริยากับ

เซลลผิวชั้นหนังแททำใหผิวนุมชุ่มชื่น ใสตึงกระชับ ไมมันเยิ้ม และมักทาก่อนครีมบำรุงผิว ดวย

คุณสมบัติดังกลาวจึงทำใหเปนประเภทของเวชสำอางท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด 

 สวนผูบริโภคที่ไมเคยเวชสำอางชะลอริ้วรอยซื้อสวนใหญใหเหตุผลวา พวกเขาไมรูจักหรือไมมี

ความรู เกี ่ยวกับเวชสำอางชะลอริ ้วรอย เพราะคิดวาเหมือนกับเครื ่องสำอางชะลอริ ้วรอยทั่วไป 

นอกจากนี้หลายคนยังคิดวาเวชสำอางมีราคาแพงเกินไป ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยเกี่ยวกับปจจัย

ทางการตลาดที่ใหความสำคัญกับราคามากที่สุด โดยตราสินค้าที่นิยมมากที่สุด คือ Eucerin เนื่องจาก

เปนตราสินค้าสัญชาติเยอรมันที่มีจำหนายทั่วโลกรวมถึงประเทศไทยมาอยางยาวนาน และไดรับการ

ยอมรับจากผูบริโภคชาวไทยอยางกวางขวาง นอกจากนี้ผลิตภัณฑมีการใช้เทคโนโลยีการผลิตท่ี

ทันสมัย มีงานวิจัยรองรับ (Eucerin, 2567) 

 จากงานวิจัยที่เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเวชสำอางชะลอริ้วรอย 

ผูบริโภคใหความสำคัญกับปจจัยทางการตลาดทั้งดาน ผลิตภัณฑ ราคา ช่องทางการจัดจำหนาย และ

การสงเสริมการตลาดในระดับที่มาก โดยเฉพาะดานราคา ผูบริโภคไดใหความสนใจกับราคามากข้ึน 

การจับจ่ายใช้สอยจึงคำนึงถึงความคุ ้มค่า ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอรวี พรหมวัง (2564) โดย

ผลงานวิจัยพบวา ราคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง โดยผูบริโภคมีการเปรียบเทียบราคากับ

ผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน และความคุ้มค่าของราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพท่ีตองจ่ายออกไป 
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ข้อเสนอแนะ 

 1.  ควรศึกษาเพิ่มเติมในกลุมตัวอยางอื่น เช่น ในองค์กรใดองค์กรหนึ่ง กลุมอายุใดอายุหน่ึง 

เพ่ือใหไดข้อมูลท่ีครอบคลุมมากข้ึน 

 2.  ควรศึกษาเพิ่มเติมในดานพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยทางการตลาด ในกลุมของผูท่ี

ไมซ้ือเวชสำอางชะลอร้ิวรอยดวย 

 3.  ควรศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือในเชิงคุณภาพ เช่นการสัมภาษณเพ่ือใหไดข้อมูลเชิงลึก 

 4.  ควรศึกษาปจจัยท่ีเก่ียวข้องกับผูขายเวชสำอางชะลอร้ิวรอยเพ่ิมเติม 

 5.  การทำแบบสอบถามเกี่ยวกับเหตุผลในการซื้อและไมซื้อ ควรใช้การทำ Pilot Survey 

ก่อนดวยการถามคำถามปลายเปด แลวจึงคัดเลือกเหตุผลท่ีนิยมตอบมากท่ีสุดมาใช้สรางแบบสอบถาม  

 6.  ศึกษาพฤติกรรมการซื ้อวาการซื ้อทางออนไลนและทางออฟไลนมีความแตกตางกัน

อยางไร 

รายการอางอิง 
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