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วตัถปุระสงค:์ เพื่อศกึษาความรู้ ทศันคติ พฤติกรรม และความต้องการใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องส าอางจากกล้วยทีใ่ชบ้น
ใบหน้า (facial cosmetics from banana: FCB) ของผูบ้รโิภค วิธีการ: การศกึษาเป็นการวจิยัแบบผสมผสาน ไดแ้ก่ การวจิยัเชงิ
ปรมิาณและการวจิยัเชงิคุณภาพ ในการวจิยัเชงิปรมิาณ ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์จาก ผูบ้รโิภคทัง้ชายและ
หญิงที่มีอายุตัง้แต่ 15-60 ปี และใช้เครื่องส าอางบนใบหน้าเป็นประจ า ส่วนการวิจยัเชิงคุณภาพใช้การสมัภาษณ์เชิงลึกใน
ผูบ้รโิภค 10 คนทีม่ลีกัษณะเดยีวกบัตวัอย่างในการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยประกอบดว้ยผูท้ีม่ปีระสบการณ์การใชแ้ละไม่เคยใช ้FCB 
ผลการวิจยั: ในการศกึษาเชงิปรมิาณ ผูต้อบแบบสอบถาม 402 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิและอยู่ในวยัท างาน กลุ่มตวัอย่างไม่
เคยใช้ FCB  395 ราย (ร้อยละ 98.30)  กลุ่มตวัอย่างที่เคยใช้ FCB ใช้ในรูปของเครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้ามากที่สุด (ร้อยละ 
85.70) กลุ่มตัวอย่างมคีวามรู้เกี่ยวกบัการใช้เครื่องส าอางในระดบัดี (ร้อยละ 83.30) ส าหรบัทศันคติ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นคุณภาพผลติภณัฑแ์ละราคามากทีสุ่ดในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง ความรูม้คีวามสมัพนัธก์บั
ความตอ้งการใช ้ในการศกึษาเชงิคุณภาพ ผูใ้หข้อ้มลูใหค้วามส าคญัดา้นคุณภาพผลติภณัฑ์มากทีส่ดุ นัน่คอื การทีว่ตัถุดบิมาจาก
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Abstract 

Objective: To study the knowledge, attitude, behavior and demand for facial cosmetics from banana (FCB) 
among consumers. Method: This research was a mixed-methods study of quantitative and qualitative research. In 
quantitative research, the researchers collected data using an online questionnaire from both male and female 
consumers aged 15-60 years who regularly used facial cosmetics. The qualitative research used in-depth interviews with 
10 consumers having the same characteristics as the sample in quantitative research, including those with and without 
experience with FCB. Results: In the quantitative study, 402 respondents were mostly female and of working age. 395 
subjects had never used FCB (98.30%). Most subjects with experience on FCB used it as facial cosmetic (85.70%). The 
subject had a good level of knowledge about cosmetic use (83.30%). Regarding attitudes, the subjects placed the most 
importance to the factors of product quality and price when purchasing cosmetic products. Knowledge was related to 
purchasing demand. In qualitative studies, informants emphasized most on product quality i.e., having natural ingredients 
and reasonable prices. Conclusion: Most of the subjects had never used FCB, had a good level of knowledge of 
cosmetics and paid attention to the factors of product quality and price. 
Keywords: consumer behavior, cosmetics buying, facial cosmetics from banana 
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บทน า 
ปัจจุบันตลาดเครื่องส าอางมีการเติบโตและ

ขยายตวัอย่างต่อเนื่อง เพราะเครื่องส าอางมคีวามส าคญัต่อ
ชีวิตประจ าวัน ใช้เพื่อความสะอาด ตลอดจนเพื่อความ
สวยงาม (1) ตลาดเครื่องส าอางโลกมมีูลค่ามากถึง 463.5 
ล้านเหรยีญสหรฐั (ประมาณ 13,905 ล้านบาท) และอตัรา
การเตบิโตของตลาดเครื่องส าอางโลกอยู่ทีป่ระมาณร้อยละ 
5.3 ต่อปี (2) จากการคาดการณ์ ในปี 2018-2027 มูลค่า
ตลาดเครื่องส าอางจากธรรมชาตมิแีนมโน้มเพิม่ขึน้เป็นสอง
เท่า ซึ่งมีมูลค่ามากถึง 54.5 ล้านเหรียญสหรฐั (ประมาณ 
1,635 ล้านบาท) เพราะผู้บรโิภคใหค้วามส าคญัต่อวตัถุดบิ
และกระบวนการการผลิตที่ไม่ก่อมลพิษและเป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมมากขึ้น (3) ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวมีส่วนแบ่ง
การตลาดมากที่สุดอยู่ที่ร้อยละ 40 ของตลาด (3) ตลาด
เครื่องส าอางของไทยมอีตัราการเตบิโตเฉลีย่รอ้ยละ 5.0 ต่อ
ปี และมมีูลค่ามากถงึปีละกว่า 1 แสนลา้นบาท สถานการณ์
การระบาดของเชื้อโควิด -19 ส่งผลกระทบต่อตลาด
เครื่องส าอางของไทยเป็นอย่างมาก ในปัจจุบนัการตลาด
ออนไลน์มสี่วนส าคญัอย่างมากเพราะเพิม่ความสะดวกใน
การซือ้และยงัลดความเสีย่งต่อการตดิเชือ้ (4)  

กล้วยเป็นพืชเศรษฐกิจของไทยและนิยมใช้เป็น
อาหารและเขา้เครื่องยา (5) มกีารการพฒันาเครื่องส าอาง
จากกลว้ยเพื่อเพิม่มูลค่าของผลติผลทางการเกษตร เพราะ
สว่นต่าง ๆ ของกลว้ยมฤีทธิท์างเภสชัวทิยาทีส่ามารถน ามา
พัฒนาเป็นเครื่องส าอางได้  เช่น สารสกัดในผลกล้วย
สามารถต้านอนุมูลอสิระได ้ โดยพบสารส าคญัคอื galloca 
techin  (6), phenolic และflavonoid (7) ส่วนสารสกดัจาก
ใบตองมีส า ร  polysaccharide ช่ ว ยกระ ตุ้ นกา รสร้า ง 
collagen และ COL1A1 gene รวมถึงพบสาร corosolic 
acid ซึ่งมฤีทธิต์้านอนุมูลอสิระที่ IC50 เท่ากบั 67.91 ppm 
สารสกดัใบตองช่วยลดการสร้าง melanin ได้ที่ร้อยละ 65 
เมื่อทดสอบโดยวธิ ีtyrosinase activity inhibition assay (8) 
สารสกดัใบตองน ามาเป็นส่วนประกอบในผลติภณัฑช์่วยให้
ผวิขาวและชะลอริว้รอยไดด้ ี(8) นอกจากนี้พบว่า สารสกดั
จากเกสรกลว้ยมฤีทธิใ์นการช่วยเพิม่การสรา้งของเสน้ผมได ้
โดยช่วยเพิม่ยนีส ์VEGF และ IGF1 ในกระบวนการขยายรู
ขมุขนของเสน้ผมท าใหก้ระตุ้นการสรา้งเสน้ผมมากขึน้ ช่วย
ยบัยัง้กระบวนการสร้างยีนส์ SRD5A1, SRDA2 และ AR 
ในกระบวนการท าให้ผมร่วงและบางลง แต่ช่วยเสริมการ
ท างานของยนีส ์KROX20 ทีม่ผีลกระตุน้การสรา้งเสน้ผมอกี

ด้วย (9) รวมถึงสารในเปลือกกล้วยที่มีค่าการต้านอนุมูล
อสิระมาก มคุีณสมบตัิในเรื่องชะลอริ้วรอยได้ด ีและมฤีทธิ ์
ยบัยัง้ tyrosinase สงู จงึมคีุณสมบตัยิบัยัง้การสรา้งเมลานิน
ซึง่ช่วยใหผ้วิกระจา่งใส (10) เปลอืกกลว้ยดบินัน้มสีารส าคญั 
คือ eucocyanidin ซึ่งเป็น flavonoid ที่สามารถใช้รักษา
บาดแผล (11) ส่วนเปลือกกล้วยสุกมีสารส าคัญ คือ 
anthocyanins, delphinidin, cyaniding และ atecholamines 
มีการน ามาใช้ประโยชน์เกี่ยวกบัการต้านอนุมูลอิสระและ
การชะลอริ้วรอย (11) นอกจากนี้พบว่าสารสกัดเปลือก
กล้วยสามารถยบัยัง้การสร้างเม็ดสขีองกระบวนการ p38 
signaling pathways ในการทดลองด้วยเซลล์ melanoma 
ของหนู (12) ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาสารสกัดเปลือก
กล้วยของ Noysang และคณะ ที่พบว่า สารสกัดเปลือก
กล้วยหอมทองใหค้่าการต้านอนุมูลอสิระมากที่สุดคอืไดค้่า 
IC50 = 3.25±0.52 μg/ml และมีฤทธิย์ ับยัง้ tyrosinase สูง
ทีส่ดุ คอื ที ่IC50 = 2.25±0.91 μg/ml (10)  

ในปัจจุบนั เครื่องส าอางจากกลว้ยทีม่จี าหน่ายยงัมี
น้อย ผลิตภัณฑ์ที่มจี าหน่าย เช่น ผลิตภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 
ผลติภณัฑ์ท าความสะอาดผวิหน้า ผลติภณัฑ์เครื่องส าอาง
ส าหรับผัดหน้า ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางส าหรับป้องกัน
แสงแดด ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางส าหรบัสวิ เป็นต้น จงึเป็น
โอกาสส าหรับผู้วิจยัและผู้ที่สนใจตลาดเครื่องส าอางจาก
กลว้ย แมว้่าจะมหีลายงานวจิยัทีศ่กึษาถงึคุณสมบตัทิีด่ขีอง
กลว้ยในการพฒันาเป็นเครื่องส าอาง แต่ยงัไม่พบการศกึษา
ด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจาก
กลว้ยในประเทศไทย ในปัจจุบนัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคนิยมใช้
ช่องทางสื่อออนไลน์ในการสัง่ซื้อผลิตภัณฑ์และหาความรู้
เกี่ยวกบัเครื่องส าอางมากขึน้ (13) ปัจจยัด้านการตลาดใน
ตัวผลิตภัณฑ์มคีวามส าคญัมากที่สุดคือผลิตภัณฑ์ที่มสีาร
สกดัจากวตัถุดบิธรรมชาต ิ(14) และมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
มากทีส่ดุดว้ย (15) ความรูแ้ละทศันคตยิงัเป็นปัจจยัที่ส าคญั
ต่อการเลอืกซื้อเครื่องส าอางเช่นกนั งานวจิยัพบว่า ระดบั
ความรู้ที่ดีมีผลเชิงบวกต่อการใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง
สมุนไพรทีใ่ชใ้นชวีติประจ าวนัของผูบ้รโิภค (16)  

การศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ป็นขัน้ตอนทีม่คีวามส าคญัต่อการน ามา
พฒันารูปแบบผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางจากกลว้ย ขอ้มูลทีไ่ด้
สามารถใช้วางแผนทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ และ
วางแผนการพฒันาผลติภณัฑเ์พื่อตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค (17) การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
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ประชากร คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง
บนใบหน้า การศึกษาไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
และตอ้งการประมาณค่าเฉลีย่ของประชากรจงึก าหนดขนาด
ตวัอย่างโดยใชส้ตูรของ Cochran (18) การศกึษาก าหนดให้
ค่าเฉลีย่ของความคดิเหน็ต่าง ๆ ทีว่ดัในงานวจิยัมคี่าเท่ากบั 
4.0 และมคี่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.60 นอกจากนี้ยงั
ก าหนดใหค้่าความคลาดเคลื่อนในการวดัมคี่าเท่ากบั 0.06 
การค านวณขนาดตวัอย่างไดต้วัอย่างทัง้สิน้ 384 ราย 

เกณฑ์คดัเข้าศึกษา คือ 1) ผู้บริโภคทัง้ชายและ
หญิง ที่มีอายุตัง้แต่ 15-60 ปี ที่ใช้เครื่องส าอางบนใบหน้า
เป็นประจ า 2) สามารถสื่อสารภาษาไทยได้ดี และไม่มี
ปัญหาในการได้ยนิ และ 3) เป็นผู้ที่มคีวามยนิยอมและให้
ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม ส่วนเกณฑ์การคดั
ออกจากโครงการ คอื ผูม้อีาการเจบ็ป่วยจนไม่สามารถตอบ
ค าถามได ้และไม่สามารถสือ่สารกบัผู้อื่นได ้การสุม่ตวัอย่าง
ใ ช้ วิ ธีแบบตามสะดวกและแบบบอก ต่อ  (snowball 
sampling) จากบุคคลในสือ่สงัคมออนไลน์ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
การเกบ็ขอ้มลูใชแ้บบสอบถามออนไลน์ โดยผูว้จิยั

ส่งลงิค์ให้กบักลุ่มตวัอย่างโดยผ่านระบบสื่อสงัคมออนไลน์ 
โดยเลือกตัวอย่างแบบตามสะดวกและแบบบอกต่อ 
(snowball sampling) ระยะเวลาการท าแบบสอบถาม คือ 
ประมาณ 15 นาท ีระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลู คอื 1 เดอืน  

เครือ่งมือในการวิจยั  
เครื่องมอืในการวจิยัเป็นแบบสอบถามออนไลน์ 70 

ข้อประกอบด้วย 3 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ค าถามข้อมูลทัว่ไป
ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 7 ข้อ ส่วนที่ 2 เป็น

แบบสอบถามด้านความรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมการใช้
เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัเครื่องส าอางจากกลว้ยที่
ใช้บนใบหน้า (facial cosmetics from banana: FCB) ซึ่ง
น ามาจากแบบสอบถามของอนงค์นุช รตันวจิติร (19) และ
ปัทมา ศิริวรรณ (21) ประกอบด้วย 3 ส่วนย่อย ดงันี้  2.1 
ค าถามเพื่อวดัความรู้การใช้ FCB จ านวน 25 ข้อ ค าถาม
เป็นแบบเลือกตอบ 3 ตัวเลือก คือ ใช่ ไม่ใช่ และไม่แน่ใจ 
ค าถามวัดความรู้ประกอบด้วยความรู้ทัว่ไปเกี่ยวกับ
เครื่องส าอางและความรู้เกี่ยวกบั FCB 2.2 ค าถามทศันคติ
ด้านการตลาด โดยใช้หลกัการของส่วนประสมการตลาด
หรอื 4P ซึ่งพฒันาจากแบบสอบถามของหทยัทพิย์ แดงป
ทิว (22) และรพีพร จนัทุมาและคณะ (20) จ านวน 18 ขอ้ 
ค าถามเป็นมาตรวดัของ Likert จาก 5 ถึง 1 โดยมีความ
หมายถึง เหน็ด้วยอย่างยิง่ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
และไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ ปัจจยัการตลาดแบ่งเป็น 4 ดา้น คอื 
ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การขาย และ 2.3 ค าถามพฤติกรรมการใช้ FCB แบบ
เลอืกตอบ 16 ขอ้ ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเพื่อสอบถามความ
ต้องการใช้ FCB ส าหรับผู้ที่ไม่เคยใช้ FCB ซึ่งประกอบ
ค าถามแบบเลอืกตอบและค าถามปลาย เปิด จ านวน 4 ขอ้  

ก า ร ต ร ว จ สอบค ว ามต ร ง เ ชิ ง เ นื้ อ ห าขอ ง
แบบสอบถามท าโดยผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ซึ่งมีความ
เชีย่วชาญดา้นเครื่องส าอางและดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและ
เภสัชกรรมคลินิก ผู้วิจ ัย เลือกค าถามที่มีค่า IOC (item 
object congruence) ตัง้แต่ 0.5 ขึ้นไป นอกจากนี้  ยังหา
ความเที่ยงของเครื่องมอืในตวัอย่าง 30 คนที่เป็นผู้บรโิภค
ในหา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์าเกต็ รา้นขายยา และรา้นขาย
ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง ในเขตจงัหวดัอ านาจเจรญิ แบบวดั
ความรู้การใช้ FCB และทัศนคติด้านการตลาดมีค่ า 
Cronbach’s Alpha  0.727 และ 0.92 ตามล าดบั 

การวิเคราะหข์้อมูล  
การวจิยัใชส้ถติเิชงิพรรณนาวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไป

ดา้นประชากรศาสตรข์องตวัอย่าง การทดสอบความสมัพนัธ์
ของตวัแปรใชก้ารทดสอบ Chi-square ไดแ้ก่ ความสมัพนัธ์
ของตวัแปรส่วนบุคคลกบัความรู้ ทศันคติ พฤติกรรม และ
ความตอ้งการใช ้FCB ของผูบ้รโิภค 
การวิจยัเชิงคณุภาพ  
 ผูใ้ห้ข้อมูล 

ผูว้จิยัศกึษาทศันคต ิความตอ้งการ และพฤตกิรรม
การใช ้FCB ของผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิ อายุตัง้แต่ 15-60 
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ปี ทัง้ผู้ที่มีประสบการณ์การใช้และไม่เคยใช้ FCB รวม
ทัง้หมดจ านวน 10 คน การคดัเลอืกผูใ้หข้อ้มลูใชว้ธิกีารแบบ
ตามสะดวก (23) และการแนะน าต่อ (snowball sampling) 
โดยเลือกผู้ให้ข้อมูลหลักคนแรก (key informant) จาก
รายชื่อของตวัอย่างในการวจิยัเชงิปรมิาณทีแ่จง้ว่าสนใจเขา้
ร่วมการศกึษาต่อในสว่นการวจิยัเชงิคุณภาพ 
       เครือ่งมือในการวิจยั  

เครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูล คอื แบบสมัภาษณ์กึ่ง
โครงสรา้งทีพ่ฒันาจากงานวจิยัของพสัสมน อภปิวนิทว์งศา 
(23) แบบสัมภาษณ์ประกอบด้วย 2 ส่วน ส่วนที่ 1 เป็น
ค าถามขอ้มูลส่วนบุคคลแบบเลอืกตอบ ส่วนที่ 2 เป็นแบบ
สมัภาษณ์ทัศนคติ ความต้องการ และพฤติกรรมการใช้ 
FCB ประกอบดว้ยค าถามปลายเปิด 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
ผู้วิจยัชื่อแรกสมัภาษณ์ผู้ให้ขอ้มูลเป็นรายบุคคล 

โดยเริ่มด้วยการแนะน าตนเอง อธิบายถึงวัตถุประสงค์  
สอบถามขอ้มูลส่วนตวั และสมัภาษณ์ตามประเดน็ค าถามที่
ได้จดัเตรยีมไว้ ตลอดจนถามลกึถึงเหตุผลเพื่อให้ได้มาซึ่ง
ทศันคต ิมุมมอง ความรูส้กึ ความคดิเหน็ และความคดิเหน็
ส่วนลึก (insight) ระหว่างการสมัภาษณ์มีการบนัทึกเสยีง
เพื่อใหเ้กบ็ขอ้มลูไดอ้ย่างครบถว้นโดยมกีารยนิยอมจากผูใ้ห้
สมัภาษณ์ทุกครัง้ การสมัภาษณ์ใช้เวลาประมาณ 45 นาที
ต่อครัง้ 

การวิเคราะหข์้อมูล  
ผู้วิจ ัยถอดเทปสมัภาษณ์แบบค าต่อค า ตีความ 

และสรุปขอ้ความบรรยายแบบอุปนัย กล่าวคอืการพรรณนา
ถึงรายละเอียดของทัศนคติและพฤติกรรมของผู้ ให้
สมัภาษณ์ การตรวจสอบความถูกต้องโดยส่งข้อมูลที่ได้
กลับไปให้ผู้ให้ข้อมูลจ านวน 3 คน (member checking) 
เพื่ออ่านและเพิม่เตมิแกไ้ขให้ตรงกบัความคดิเหน็ของผูใ้ห้
ขอ้มูลมากทีสุ่ด การตรวจสอบความน่าเชื่อถอืของขอ้มูลใช้
วิธีการตรวจสอบสามเส้าผ่านการเปรียบเทียบข้อมูลจาก
อย่างน้อย 2 แหล่งขอ้มลู ไดแ้ก่ ผลการศกึษาพฤตกิรรมการ
ใช ้FCB จากการศกึษาเชงิปรมิาณและการสมัภาษณ์เชงิลกึ  
  
ผลการวิจยั 
การวิจยัเชิงปริมาณ 
ข้อมูลทัว่ไป  

กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถาม 402 คน คดิเป็น
อตัราการตอบกลบัรอ้ยละ 80.40 ตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศ

หญิง (ร้อยละ 74.90) ช่วงอายุส่วนใหญ่เป็นวยัท างานที่มี
อายุระหว่าง 21-59 ปี (รอ้ยละ 77.40) สว่นใหญ่มสีถานภาพ
โสด (รอ้ยละ 58.00) อาชพีส่วนใหญ่รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
(ร้อยละ 31.60) รายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ ระหว่าง 
20,001-30,000 บาท (ร้อยละ 22.10) ระดบัการศกึษาส่วน
ใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 50.70) ดังแสดงใน
ตารางที ่1 
 
ความรูแ้ละทศันคติเก่ียวกบัการใช้ FCB 

คะแนนเฉลี่ยความรู้การใช้ FCB คอื 16.29±3.81 
จากคะแนนเต็ม 25 คะแนน พิสัยของคะแนน คือ 3-24 
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีคะแนน 13-25 (ร้อยละ 83.30 ของ
ตัวอย่าง) ตัวอย่างมีทัศนคติต่อปัจจัยการตลาดในด้าน
ผลิตภัณฑ์มากที่สุด (ค่าเฉลี่ย=4.31±0.60) ค าถามปัจจยั
ดา้นผลติภณัฑท์ีไ่ดค้ะแนนสุงสุด คอื การเลอืกผลติภณัฑ์ที่
ไ ด้ รับการรับรองมาตรฐานของรัฐหรือระดับสากล 
(ค่ า เฉลี่ ย =4.67±0.53)  รองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา 
(ค่าเฉลีย่=4.30±0.66) ดงัตารางที ่2 
 
พฤติกรรมการใช้ FCB ในผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้ 

การศกึษาพบตวัอย่างทีเ่คยใช ้FCB เพยีง 7 ราย 
(รอ้ยละ 1.70) โดย 6 รายใชเ้ป็นเครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้า
ใช ้โดยใชใ้นรปูแบบครมีมาสก์/แผ่นมาสก์ (3 ราย) รองลงมา
ใช้ในรูปเซรัม่ (2 ราย) นอกจากนี้ ยงัพบว่าใช้ FCB เพื่อ
บ ารุงผวิพรรณ-ชะลอริว้ลอย (3 ราย) แหล่งขอ้มลูของ FCB 
สว่นใหญ่มาจากสือ่ออนไลน์ (6 ราย) การซือ้ FCB สว่นใหญ่
ซือ้จากรา้นคา้ออนไลน์ (6 ราย) เพราะสะดวก (3 ราย) และ
มยีีห่อ้และขนาดใหเ้ลอืกมาก (3 ราย)  

ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ FCB มากที่สุด 
คอื ตวัเอง (5 ราย) ความถีใ่นการใช ้FCB ทีพ่บมากทีส่ดุคอื 
ใช้ทุกวัน (4 ราย) ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย ต่อเดือนในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์อยู่ระหว่าง 501-1,000 บาท (3 ราย) ผู้บริโภค
เลอืกยีห่อ้ของ FCB ทีเ่ป็นของทัง้ในและนอกประเทศเทา่กนั 
(5 ราย) ผูบ้รโิภคมลีกัษณะการใช ้FCB ต่อเนื่อง (5 ราย) มี
แนวโน้มการใช้ FCB อย่างต่อเนื่องหรือใช้ซ ้าทุกราย พึง
พอใจในคุณภาพของผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางหลงัการใช้ทุก
ราย ปัญหาทีผู่บ้รโิภคพบในการซือ้ผลติภณัฑส์่วนมาก คอื 
ไม่มีมาตรฐานรับรอง (4 ราย) และรองลงมา คือ การ
อวดอา้งสรรพคุณเกนิจรงิ (2 ราย) ความตอ้งการอื่น ๆ ของ
ผูบ้รโิภคเกีย่วกบั FCB หรอืขอ้แนะน าเกีย่วกบัเครื่องส าอาง



 

  

 

 50   

ที่ควรมีจ าหน่ายในท้องตลาด คือ ต้องการหรือข้อแนะน า
เกี่ยวกับเครื่องส าอางในด้านผลิตภัณฑ์ในประเด็นดังนี้  
ตอ้งการงานวจิยัทางคลนิิกเพื่อรองรบัคุณภาพผลติภณัฑ ์(4 

ราย) ต้องการเพิม่รูปแบบผลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย (2 ราย) 
และต้องการผลิตภณัฑ์น ้าตบบ ารุงผวิ (1 คน) ดงัแสดงใน
ตารางที ่3 

 
     ตารางท่ี 1. ขอ้มลูทัว่ไป (n=402) 

ลกัษณะ จ านวน 
(คน) 

รอ้ยละ ความตอ้งการใช ้FCB P1 

ตอ้งการ ไม่ตอ้งการ 
เพศ      
   ชาย 101 25.10 79 21 0.740 
   หญงิ 301 74.90 234 68  
ช่วงอายุ (ปี)       
   15-20 ปี (วยัก่อนท างาน) 78 19.40 68 9 0.0022 

   21-59 ปี (วยัท างาน) 311 77.40 239 73  
   มากกว่าเท่ากบั 60 ปี (วยัผูส้งูอายุ) 13 3.20 6 7  

สถานภาพ      
   โสด 233 57.96 196 37 <0.0012 

   คู่ (อยู่รวมกนั) 102 25.37 80 22  
   แยกกนัอยู่ เสยีชวีติ หรอืหย่ารา้ง 67 16.67 37 30  
อาชพี      
   รบัจา้ง 84 20.90 67 17 <0.001 
   เกษตรกรรม 20 5.00 3 17  
   คา้ขาย 51 12.70 34 17  
   รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 127 31.60 105 23  
   นกัศกึษา/ไมม่อีาชพี 103 25.60 93 9  
   อื่น ๆ  17 4.20 11 6  
รายไดต่้อเดอืน      
   น้อยกว่า 5,000 บาท 40 9.95 38 3 <0.001 
   5,001-10,000 บาท 81 20.15 60 20  
   10,001-20,000 บาท 76 18.91 41 35  
   20,001-30,000 บาท 89 22.14 71 18  
   30,001-40,000 บาท 78 19.40 68 10  
   มากกว่า 40,000 บาท 38 9.45 34 3  
ระดบัการศกึษา      
   ระดบัประถมศกึษา 17 4.22 1 16 <0.001 
   ระดบัมธัยมศกึษา 87 21.64 70 18  
   ระดบั ปวช. ปวส. อนุปรญิญา 42 10.45 35 7  
   ระดบัปรญิญาตร ี 204 50.75 173 31  
   สงูกว่าระดบัปรญิญาตร ี 52 12.94 35 17  

1: chi-square test 2: Fisher’s exact test 
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ตารางท่ี 2. ทศันคตต่ิอปัจจยัการตลาดต่อการใช ้FCB (n=402)                                                
ปัจจยัการตลาด ค่าเฉลีย่1 SD 

ด้านผลิตภณัฑ ์
ท่านจะเลอืก FCB ทีไ่ดร้บัการรบัรองมาตรฐานของรฐัหรอืระดบัสากล 4.67 0.53 
ท่านจะเลอืก FCB ทีใ่ชว้ตัถุดบิและสว่นผสมในการผลติทีม่คีุณภาพด ี 4.09 0.42 
ท่านจะเลอืก FCB ทีบ่รรจุภณัฑท์ีส่วยงามและทนัสมยั 4.41 0.71 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่คีุณสมบตับิ ารุงผวิหน้าตามตอ้งการ 4.13 0.59 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่กีลิน่หรอืสตีามตอ้งการ 4.29 0.65 
ท่านจะเลอืก FCB ทีต่ราสนิคา้มคีวามน่าเชื่อถอื 4.26 0.61 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่ฉีลากและขอ้แนะน าการใชผ้ลติภณัฑท์ีค่รบถว้น 4.32 0.63 
ท่านจะเลอืก FCB ทีท่่านพงึพอใจต่อผลลพัธอ์นัเกดิจากผลติภณัฑ ์ 4.27 0.62 

สรุปดา้นผลติภณัฑ ์ 4.31 0.60 

ด้านราคา   
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่รีาคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.50 0.58 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่รีาคาเหมาะสมกบัปรมิาณหรอืขนาด 4.12 0.54 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่ป้ีายราคาทีช่ดัเจนและถูกตอ้ง 4.30 0.66 

สรุปดา้นราคา 4.30 0.60 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่จี าหน่ายทางออนไลน์ 4.30 

4.17 
0.64 
0.55 ท่านจะเลอืก FCB ทีม่ชี่องทางการจ าหน่ายทีน่่าเชื่อถอื หรอืระบุสถานทีผ่ลติชดัเจนในฉลาก 

สรุปดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.24 0.60 
ด้านการส่งเสริมการขาย   
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่พีนกังานขายแนะน าและใหร้ายละเอยีดได ้ 4.35 0.62 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่สีว่นลดหรอืของแถม 4.11 0.59 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่สีนิคา้ใหท้ดลอง 4.13 0.62 
ท่านจะเลอืก FCB ทีม่พีรเีซน็เตอรห์รอืมกีารรวีวิในสือ่ออนไลน์ 4.31 0.64 
ท่านจะเลอืก FCB ทีไ่ดร้บัค าแนะน าจากบุคคลใกลช้ดิ 4.13 0.62 

สรุปดา้นการสง่เสรมิการขาย 4.21 0.62 
1: คะแนนจาก 1-5 โดยหมายถงึ ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ ไม่เหน็ดว้ย ไมแ่น่ใจ เหน็ดว้ย และเหน็ดว้ยอย่างยิง่; ในแบบสอบถามทีเ่กบ็
ขอ้มลูใชค้ าว่าผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางจากกลว้ยทีใ่ชบ้นใบหน้า แทนค าว่า FCB 

 
ความต้องการใช้ FCB ของผูบ้ริโภค   

การส ารวจในผู้บริโภค 402 รายพบว่า ตัวอย่าง
ร้อยละ 77.60 ต้องการใช้ FCB ผู้บริโภคต้องการเลือกใช้ 
FCB ในประเภทเครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้ามากทีส่ดุ (รอ้ยละ 
72.50)  ผู้บริโภคต้องการใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจาก
กล้วยที่ใช้บนใบหน้าเพื่อวตัถุประสงค์บ ารุงผิวพรรณมาก
ทีส่ดุ (รอ้ยละ 71.50) ดงัตารางที ่4 
 

ความต้องการและขอ้แนะน าจากผูบ้ริโภค 
ผู้บริโภค 42 คน จาก 130 คนที่แสดงความเห็น

ด้านผลิตภัณฑ์ (ร้อยละ 32.30) ต้องการผลการทดสอบที่
แสดงถงึความปลอดภยัและประสทิธภิาพของผลติภณัฑ ์ใน
ด้านราคา ตัวอย่าง 50 คนจาก 96 คน (ร้อยละ 52.10) ที่
แสดงความเหน็ด้านนี้ ต้องการราคาของผลติภณัฑท์ีไ่ม่สงู
มากมากทีส่ดุ ในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ตวัอย่างทุกรายที่
แสดงความเหน็ดา้นน้ี (78 คน) อยากใหม้ชี่องทางการจดั 
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ตารางท่ี 3. พฤตกิรรมการใช ้FCB (n=7) 
พฤตกิรรมการใช ้ จ านวน (คน) 

การใช ้FCB 
      เคยใช ้ 7 
      ไม่เคย 395 
FCB ทีใ่ชเ้ป็นประจ า 

บ ารุงผวิหน้า 6 
ท าความสะอาดผวิหน้า 1 

รปูแบบ FCB ทีใ่ชเ้ป็นประจ า 

     ครมีมาสก์/แผ่นมาสก์ 3 
     เซรัม่ 2 
     ครมี 1 
     โฟม 1 

วตัถุประสงค ์
     บ ารุงผวิพรรณ ชะลอริว้ลอย 6 
     ท าความสะอาดผวิ 1 
แหล่งขอ้มลูของผลติภณัฑ ์

สือ่ออนไลน์ 6 
     เพื่อน/ญาต ิ 1 
แหล่งทีผู่บ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑ ์

รา้นคา้ออนไลน์ 6 
รา้นสขุภาพและความงาม 1 

เหตุผลทีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้ 
สะดวก 3 
มยีีห่อ้และขนาดใหเ้ลอืกมาก 3 
มสีว่นลดหรอืของแถม 1 

ผูท้ีม่สีว่นร่วม  
ตวัท่านเอง 5 
เพื่อน 1 
ญาตพิีน้่อง 1 

ความถีใ่นการใชผ้ลติภณัฑ ์  
ทุกวนั 4 
1-2 ครัง้ต่อสบัดาห ์ 3 

ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อเดอืน  
 501-1,000 บาท 3 
 1,001-1,500 บาท 2 
 ต ่ากว่า 500 บาท 2 

แนวโน้มการเลอืกใช ้  
     ใชอ้ย่างต่อเนื่องหรอืใชซ้ ้า 7 

 

ตารางท่ี 3. พฤตกิรรมการใช ้FCB (n=7) (ต่อ) 
พฤตกิรรมการใช ้ จ านวน (คน) 

ยีห่อ้  
 ทัง้ในและต่างประเทศ 5 
 ยีห่อ้ในประเทศ 1 
 ยีห่อ้ต่างประเทศ 1 

ความรูส้กึหลงัการใช ้  
     พอใจในคุณภาพของผลติภณัฑง์ 7 
ปัญหาทีผู่บ้รโิภคพบ  

 ไม่มมีาตรฐานรบัรอง 4 

 อวดอา้งสรรพคุณเกนิจรงิ 2 

 ราคาแพงเกนิสมควร 1 
ความตอ้งการอื่น ๆ ของผูบ้รโิภค 
       งานวจิยัทางคลนิิกรองรบัคุณภาพ  4 
       เพิม่รปูแบบผลติภณัฑท์ีห่ลากหลาย  2 
      ตอ้งการผลติภณัฑน์ ้าตบบ ารุงผวิ   1 

 
จ าหน่ายหลากหลาย (รอ้ยละ 100) ในดา้นการส่งเสรมิการ
ขาย ตวัอย่างจ านวน 69 คน จาก 98 คนที่แสดงความเหน็
ดา้นนี้ (รอ้ยละ 70.40) ต้องการทดลองใชผ้ลติภณัฑท์ดลอง
มากทีส่ดุ ดงัตารางที ่5 
 
ปัจจยัท่ีสมัพนัธก์บัความต้องการใช้ FCB 

การวเิคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์พบว่า ทุกปัจจยั
ด้านประชากรศาสตร์มีความสมัพนัธ์กบัความต้องการใช้ 
FCB อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (P ≤0.05) ยกเว้นเพศ 
(P=0.740) ดงัแสดงในตารางที ่1 ความรูม้คีวามสมัพนัธก์บั
ความตอ้งการใช ้FCB (P<0.001)  
 
การวิจยัเชิงคณุภาพ 

ลกัษณะของผู้ให้ขอ้มูลทัง้ 10 รายในการวจิยัเชงิ
คุณภาพแสดงอยู่ในตารางที ่6 ผูว้จิยัพบประเดน็ทีเ่กีย่วขอ้ง
กบัทศันคต ิความต้องการ และพฤตกิรรมการใช ้FCB ของ
ผูบ้รโิภคใน 4 ประเดน็หลกั ดงัผลการศกึษาต่อไปนี้ 
 
ความคิดเหน็ต่อการใช้เครือ่งส าอาง 

ผู้ให้ข้อมูล 10 คนเป็นเพศหญิง 9 คน ส่วนใหญ่
เป็นวยัท างาน ได้ให้ความส าคญักบัเครื่องส าอางเป็นอย่าง
มาก โดยสว่นใหญ่ใชเ้ครื่องส าอางเป็นประจ าเพื่อบ ารุงผวิให้ 
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ตารางท่ี 4. ความตอ้งการใช ้FCB ของผูบ้รโิภค (n=402) 
 จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ความตอ้งการใช ้FCB   
ตอ้งการ 
ไม่ตอ้งการ 

312 
89 

77.60 
22.10 

ประเภทของ FCB ทีต่อ้งการใช ้   
เครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้า 291 72.50 
เครื่องส าอางท าความสะอาดผวิหน้า 40 10 
เครื่องส าอางป้องกนัแสงแดด 40 10 
เครื่องส าอางส าหรบัสวิ 25 6 
เครื่องส าอางส าหรบัผดัหน้า 6 1.50 

วตัถุประสงคท์ีผู่บ้รโิภคตอ้งการใช ้   
บ ารุงผวิพรรณ 
ชะลอริว้ลอย 
ป้องกนัแสงแดด 
ท าความสะอาดผวิ 
ใชก้ าจดัสวิ 
ใชผ้ดัหน้า 

226 
183 
94 
33 
30 
8 

71.50 
57.90 
29.70 
10.40 
9.50 
2.50 

ชุ่มชื้น ไม่ให้มรีิ้วรอย ใช้เพื่อกนัแดด และใช้เพื่อความสวย 
งาม ดงัค ากล่าวทีว่่า 

 “มีค ว ามส าคัญมาก เลยค่ ะ  เนื ่อ ง จ ากพี ่ใ ช้
เครือ่งส าอางเป็นประจ าทุกวนัตัง้แต่ศีรษะจนถึงเท้า เป็น
ปัจจยัที ่5 ของชวีติเลยค่ะ” (ผูใ้หข้อ้มลู 5, หญงิ, 44 ปี)  

 “จ าเป็นค่ะ ใชท้าบ ารุง เป็นผลติภณัฑท์ีด่แูลเรือ่ง
ความสวยงามของผูห้ญงิเราค่ะ เป็นปัจจยัทีข่าดไมไ่ดเ้ลย
ค่ะ” (ผูใ้หข้อ้มลู 6, หญงิ, 32 ปี) 
 
พฤติกรรมการใช้ FCB 

ในกลุ่มที่ไม่ เคยใช้ FCB จ านวน 5 คนพบว่า 
ส่วนมากไม่ทราบขอ้มูลของ FCB และต้องมผีลการทดลอง
ยนืยนัและมมีาตรฐานการรบัรองก่อนจะซื้อ และแนะน าว่า 
ควรเพิ่มสื่อประชาสมัพนัธ์และเพิ่มช่องทางแหล่งซื้อเพื่อ
เพิม่การเขา้ถงึ FCB ดงัค ากล่าวทีว่่า 

“ไม่เคยใช้เลยค่ะ พีไ่ม่เคยทราบว่ากล้วยสามารถ
น ามาพฒันาเป็นเครือ่งส าอางและขอ้มูลเครือ่งส าอางจาก
กลว้ยมน้ีอย และเขา้ไม่ถงึผลติภณัฑต์วันี้ค่ะ” (ผูใ้หข้อ้มลู 5, 
หญงิ, 44 ปี) 

 
ตารางท่ี 5. ความตอ้งการของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางจากกลว้ยทีใ่ชบ้นใบหน้า n=402 

ความตอ้งการของผูบ้รโิภค จ านวน รอ้ยละ 
ดา้นผลติภณัฑ ์(n=130)   
ตอ้งการผลการทดลองทีป่ลอดภยัและมปีระสทิธภิาพของผลติภณัฑ ์ 42 32.30 
ตอ้งการใชผ้ลติภณัฑอ์อแกนิค 27 20.75 
งานวจิยัเกีย่วกบั สารสกดัต่าง ๆ จากกลว้ย 18 13.85 
ตอ้งการผลติภณัฑท์ีม่คีุณสมบตัทิัง้บ ารุงและกนัแดดในตวัเดยีว 11 8.50 
ตอ้งการเจล/ครมีแตม้สวิทีไ่ดผ้ลดแีละไม่เหนี่ยวเหนอะหนะใบหน้า 11 8.50 
ตอ้งการใชผ้ลติภณัฑส์ าหรบัผวิแพง้่าย 10 7.70 
ตอ้งการผลติภณัฑบ์ ารุงผวิหน้ากลางคนืทีม่เีน้ือสมัผสัทีบ่างเบา ไม่เหนียวเหนอะหนะ 8 6.15 
ตอ้งการผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ ชะลอริว้รอย และกนัแดดในตวัเดยีวส าหรบัผูช้าย ไม่เหนียว
เหนอะหนะ สบายผวิหลงัใช ้

2 1.50 

ตอ้งการคุณภาพเทยีบเท่ากบัเคาเตอรแ์บรนด ์ 1 0.75 
ดา้นราคา (n=96)   
ราคาไม่สงูมาก 50 52.10 
ตอ้งการคุณภาพเหมาะสมกบัราคา 46 47.90 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (n=78): อยากใหม้ชี่องทางการจดัจ าหน่ายหลากหลาย 78 100 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย (n=98)   
ตอ้งการทดลองใชผ้ลติภณัฑท์ดลอง 69 70.40 
ควรมสีนิคา้ทดลองใชเ้ป็นซองเพื่อเป็นทางเลอืกใหส้ าหรบัคนทีก่ลวัแพ ้ 29 29.60 
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           ตารางท่ี 6. ลกัษณะโดยย่อของผูใ้หข้อ้มลูในการวจิยัเชงิคุณภาพทัง้ 10 คน 
ผูใ้หข้อ้มลู เพศ อาย ุ การศกึษา อาชพี  

1 หญงิ 19 ระดบัมธัยมศกึษา นกัเรยีน/นกัศกึษา 
2 หญงิ 42 ระดบั ปวช. ปวส. อนุปรญิญา รบัจา้ง 
3 หญงิ 43 ระดบั ปวช. ปวส. อนุปรญิญา รบัจา้ง 
4 หญงิ 27 ระดบัปรญิญาตร ี รบัจา้ง 
5 หญงิ 44 ระดบัมธัยมศกึษา รบัจา้ง 
6 หญงิ 32 ระดบัปรญิญาตร ี ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
7 หญงิ 36 ระดบัปรญิญาตร ี ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
8 หญงิ 46 ระดบัปรญิญาตร ี ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
9 ชาย 37 ระดบัปรญิญาตร ี คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตวั 
10 หญงิ 63 ปรญิญาโท ขา้ราชการบ านาญ 

“ไม่เคยใช้เลยค่ะ ไม่มีสือ่โฆษณาให้เห็น และไม่
เห็นวางจ าหน่ายตามท้องตลาดทัว่ไป เพราะพีจ่ะมัน่ใจ
ผลิตภัณฑ์ทีม่ีโฆษณา มีมาตรฐานรับรอง มันเป็นปัจจัย
อย่างนึงว่าปลอดภยักบัเราจรงิ ๆ ก่อนจะเลอืกซื้อค่ะ” (ผูใ้ห้
ขอ้มลู 3, หญงิ, 43 ปี) 

กลุ่มที่เคยใช้ FCB จ านวน 5 คนส่วนใหญ่ทราบ
ข้อมูลของ  FCB จากสื่ อออนไลน์  มีความเชื่ อมัน่ ใน
ผลติภณัฑ์ธรรมชาต ิและจะใชผ้ลติภณัฑอ์ย่างต่อเนื่อง ดงั
ค ากล่าวทีว่่า 

 “ใชค้รมีหรอืว่ามารค์พอกหน้าจากกลว้ยค่ะ เพราะ
ลองใช้แล้วไม่แพ้ ชอบทีม่สีารสกดัจากกล้วย ผวินุ่มชุ่มชืน่
ขึ้น มกีลิน่หอมท าใหผ้่อนคลายค่ะ หาซื้อสะดวกค่ะเพราะพี ่
ซื้อจากร้านค้าออนไลน์ จะใช้ต่อเนือ่งค่ะ” (ผู้ให้ข้อมูล 7, 
หญงิ, 36 ปี) 

 “ใช้เซรัม่กล้วยอยู่ค่ะ เพราะเคยอ่านเจองานวจิยั
เกีย่วกับคุณสมบัติจากกล้วย ชอบผลิตภัณฑ์ทีท่ าจาก
ธรรมชาติค่ะ เลยลองซื้อมาใช้ดู ราคาไม่แพง พอใช้แล้ว
ประทบัใจเลยค่ะ เพราะหน้านุ่มชุ่มชืน่ขึ้น และมีคนทกัว่า
หน้ากระจ่างใสขึ้นด้วยนะคะ กลิน่หอม บรรจุภณัฑ์สวย ใช้
ต่อเนือ่งแน่นอนค่ะ” (ผูใ้หข้อ้มลู 6, หญงิ, 32 ปี) 
 
ปัจจยัการตลาดในการตดัสินใจเลือก FCB 

การใช้ส่วนประสมการตลาดเป็นหัวข้อในการ
สมัภาษณ์ผูท้ีไ่ม่เคยใช ้FCB พบว่า สว่นใหญ่ใหค้วามส าคญั
ในด้านผลิตภัณฑ์ คือ ต้องมีคุณภาพดี วัตถุดิบมาจาก
ธรรมชาต ิใช้แล้วไม่เกดิการแพ้ รองลงมาทีใ่หค้วามส าคญั 
คอื ดา้นราคาหรอืราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ  

“พีค่ดิว่าปัจจยัด้านตวัผลติภณัฑ์เองค่ะ เพราะว่า
ถ้าวตัถุดิบมีคุณภาพดี ได้รบัรองความปลอดภยั ใช้แล้วมี
ประสทิธภิาพ ราคากเ็ป็นเรือ่งรองลงมาค่ะ” (ผู้ให้ขอ้มูล 2, 
หญงิ, 42 ปี) 

ผู้บริโภคที่เคยใช้ FCB นัน้ ส่วนใหญ่ให้ความ 
ส าคญัในดา้นผลติภณัฑ์หรอืการที่วตัถุดบิมาจากธรรมชาติ
หรอืออแกนิค ใช้แล้วได้ผล มปีระสทิธภิาพ ใช้แล้วไม่เกิด
การแพ้ รองลงมา คอื ให้ความส าคญัปัจจยัดา้นราคา หรอื
การมรีาคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ ดงัค ากล่าวทีว่่า 

 “ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ออแกนิคท ามาจาก
วตัถุดบิธรรมชาตนิี้จะใหค้วามส าคญัก่อนเลยค่ะ บรรจุภณัฑ์
สวย ใช้แล้วซมึซาบเรว็ ไม่เหนียวเหนอะหนะ” (ผู้ให้ขอ้มูล 
6, หญงิ, 32 ปี) 

 “ส าคญัทีสุ่ดกต็้องเป็นตวัผลติภณัฑเ์องค่ะ ใชแ้ลว้
ไม่แพ ้มมีาตรฐานรบัรอง ใชแ้ลว้เหน็ผลจรงิ สแีละกลิน่ทีน่่า
ใช ้ราคาตอ้งไม่แพงเกนิไป โปรโมชัน่กค็วรจะมบีา้งค่ะเพราะ
จะไดด้งึดดูใหอ้ยากเขา้ไปซื้อ” (ผูใ้หข้อ้มลู 7, หญงิ, 36 ปี) 
 
ความต้องการใช้ FCB 

การสมัภาษณ์ความตอ้งการใช ้FCB ของผูบ้รโิภค
ตามหลกัการของสว่นประสมการตลาด ไดพ้บดงันี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์: ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการ
ผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพ ใช้แล้วได้ประสทิธภิาพ ผลติภณัฑ์
ไดร้บัการรบัรองมาตรฐาน ต้องการผลติภณัฑบ์ ารุงผวิหน้า
มากทีส่ดุ ทีช่่วยเรื่องชะลอริว้รอย ดงัค ากล่าวทีว่่า 

 “ผลติภณัฑท์าผวิหน้า ใชแ้ลว้ไม่แพค้่ะ มมีาตรฐาน
รบัรองค่ะ” (ผูใ้หข้อ้มลู 8, หญงิ, 46 ปี) 
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“ต้องการผลติภณัฑ์ทีท่ ามาจากวตัถุดบิธรรมชาติ
ค่ะ ผลติภณัฑอ์อแกนิค ใชแ้ลว้ไม่แพ ้ราคาเท่าไหร่กส็ูค้่ะ 
(ผูใ้หข้อ้มลู 3, หญงิ, 43 ปี) 

ด้านราคา: ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการราคาที่
เหมาะสม ไม่แพงจนเกนิไป ดงัค ากล่าวทีว่่า 

“ราคาต้องดึงดูด ให้อยากเข้าไปซื้อ” (ผู้ให้ข้อมูล 
10, หญงิ, 63 ปี) 

“ราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ค่ะ ” 
(ผูใ้หข้อ้มลู 6, หญงิ, 32 ปี) 

ด้านสถานท่ี/ช่องทางจดัจ าหน่าย: ผู้บริโภค
ต้องการใหเ้พิม่ช่องทางจดัจ าหน่ายทีห่ลากหลาย หาซือ้ได้
ง่าย ตามรา้นสะดวกซือ้ และรา้นคา้ออนไลน์ เช่น Shopee, 
Lazada, Facebook เป็นตน้ ดงัค ากล่าวทีว่่า 

“เพิม่ช่องทางการซื้อหน่อยนะคะ มน้ีอยมาก ๆ เอา
ลงตาม Shopee, Lazada, Facebook น่าจะดีค่ะ เพราะทุก
วนันี้ซื้อผ่านช่องทางออนไลน์เกือบทุกตวัค่ะ” (ผู้ให้ข้อมูล 
10, หญงิ, 63 ปี) 

“เพิม่ช่องทางการซื้อออนไลน์ สือ่ประชาสมัพนัธใ์น
การรับรู้ข้อมูลค่ะ เพราะเข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ยากมาก ๆ” 
(ผูใ้หข้อ้มลู 3, หญงิ, 43 ปี) 

ด้านการส่งเสริมการขาย: ผู้บริโภคต้องการใช้
สนิคา้ทดลองก่อนตดัสนิใจซือ้ มบีรกิารหลงัการขายทีด่ ีดงั
ค ากล่าวทีว่่า 

“บรกิารหลงัการขายทีด่คี่ะ สามารถสอบถามขอ้มลู
ผลติภณัฑไ์ดต้ลอด” (ผูใ้หข้อ้มลู 3, หญงิ, 43 ปี) 
 “หากว่าเกดิใชไ้ปแลว้แพ ้ตอ้งมรีะบบการคนืสนิคา้ 
รบัเรือ่งทีเ่กดิจากการเสยีหายทีม่าจากผลติภณัฑค์่ะ” (ผู้ให้
ขอ้มลู 2, หญงิ, 42 ปี) 
 
ผลการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคณุภาพ 
 รูปที่ 1 สรุปรวมผลการวิจัยเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ ซึง่ผลการวจิยัทัง้สองสว่นมคีวามสอดคลอ้งกนั 

ด้านความรู้ ในการใช้ FCB: ข้อมูลเชิงปรมิาณ
พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มคีะแนนความรู้ 13-25 คะแนน 
(เกนิกว่าครึง่ของคะแนนเตม็ 25) ส่วนงานวจิยัเชงิคุณภาพ
พบว่า ผู้บริโภคเข้าใจความหมายของเครื่องส าอางและมี
ทศันคติที่ดต่ีอเครื่องส าอางว่ามคีวามส าคญัและจ าเป็นต่อ
ชวีติประจ าวนั 
 พฤติกรรมการใช้ FCB: กลุ่มทีเ่คยใชท้ราบขอ้มลู
จากสือ่ออนไลน์และซือ้ผ่านรา้นคา้ออนไลน์ หลงัจากใชแ้ลว้  

 

 
รปูท่ี 1. ทศันคต ิความรู ้ความตอ้งการ พฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการใช้ FCB 
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พึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์ เชื่อมัน่ในผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ 
กลุ่มทีไ่ม่เคยใชเ้ป็นสว่นมากพบว่าไม่ทราบขอ้มลูผลติภณัฑ์
เครื่องส าอางจากกลว้ย ควรเพิม่สื่อประชาสมัพนัธแ์ละเพิม่
ช่องทางแหล่งทีซ่ือ้ อยากใหม้ผีลการทดลองและมมีาตรฐาน
การรบัรองก่อนจะเลอืกซือ้ 

ทศันคติด้านการตลาดต่อการใช้ FCB: ผลการ 
วิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพมีความสอดคล้องกนัทุก
ด้าน คือ ผู้บริโภคเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณภาพดี 
วัตถุดิบมาจากธรรมชาติ ใช้แล้วไม่เกิดการแพ้ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ควรเพิ่มช่องทางการซื้อให้มากขึน้ 
และตอ้งการทดลองใชผ้ลติภณัฑก์่อนซือ้  

ความต้องการใช้ FCB: : ผลการวจิยัเชงิปรมิาณ
และเชงิคุณภาพมคีวามสอดคลอ้งกนัทุกดา้น คุณสมบตัดิา้น
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ต้องการ คือ ผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพ มีประสิทธิภาพ ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรอง
มาตรฐาน ผูบ้รโิภคต้องการผลติภณัฑท์าบ ารุงผวิหน้ามาก
ที่สุด เพื่อช่วยชะลอริ้วรอย ในด้านราคา ผู้บรโิภคต้องการ
ผลิตภัณฑ์ที่มีราคาเหมาะสม ไม่แพงจนเกินไป ในด้าน
สถานที่หรือช่องทางจดัจ าหน่าย ผู้บริโภคต้องการให้เพิม่
ช่องทางจดัจ าหน่ายที่หลากหลาย หาซื้อได้ง่าย เช่น ร้าน
สะดวกซื้อและรา้นค้าออนไลน์ ในด้านการส่งเสรมิการขาย 
ผู้บริโภคต้องการใช้สินค้าทดลองก่อนตัดสินใจซื้อและ
ตอ้งการบรกิารหลงัการขายทีด่ ี
 
การอภิปรายผล 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยใช้ FCB เนื่องจากไม่
ทราบเกี่ยวกบัข้อมูลของผลิตภณัฑ์นี้ เช่น สารสกดัในผล
กล้วยสามารถต้านอนุมูลอิสระได้ (6) และสารสกัดจาก
ใบตองน ามาเป็นส่วนประกอบในผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางที่
ช่วงใหผ้วิขาวและชะลอริว้รอยไดด้ ี(8) เป็นตน้ กลุ่มทีเ่คยใช ้
FCB ทราบข้อมูลผลิตภัณฑ์จากสื่อออนไลน์และซื้อผ่าน
รา้นคา้ออนไลน์  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Reilly Roberts 
(3) และศูนย์วิจัยกสิกรไทย (4) ที่กล่าวว่า ช่องทางการ
สื่อสารและตลาดออนไลน์มคีวามส าคญัต่อพฤตกิรรมการใช้
ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนั เพราะมี
ความสะดวกในการใชบ้รกิาร อกีทัง้ยงัลดการเดนิทางไปซือ้
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางนอกบ้านที่มคีวามเสี่ยงต่อการติด
เชือ้โควดิ-19 อกีดว้ย  

ผู้บริโภคที่ เคยใช้  FCB เชื่อมัน่ในผลิตภัณฑ์
ธรรมชาติและจะใช้ผลติภณัฑ์อย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกบั

งานวจิยัของ Nitesh Chouhan และคณะ (2) ที่ผู้บรโิภคให้
ค ว ามส าคัญกับผลิตภัณฑ์ธ ร รมชาติ  วัต ถุ ดิบและ
กระบวนการผลติที่ เป็นมติรต่อสิง่แวดล้อม ผู้บรโิภคยงัให้
ความส าคัญกับความปลอดภัย จึงตระหนักถึ งอาการ
ขา้งเคยีงและอนัตรายจากการใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องส าอางใน
ระยะเวลานาน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Reilly Roberts ที่
กล่าวว่า จากการคาดการณ์ ในปี 2018-2027 มูลค่าตลาด
เครื่องส าอางจากธรรมชาติมแีนวโน้มเพิ่มขึน้เป็นสองเท่า 
ซึง่มมีูลค่ามากถงึ 54.5 ลา้นเหรยีญสหรฐั (ประมาณ 1,635 
ล้านบาท) ตลาดเครื่องส าอางจากธรรมชาติเป็นที่นิยมขึ้น
เป็นอย่างมาก ไดแ้ก่ เครื่องส าอางออแกนิกและเครื่องส าอาง
ทีม่สีว่นผสมจากสมุนไพร (3) 

ตวัอย่างตอ้งการใช ้FCB ในรปูแบบเครื่องส าอางที่
ใชบ้นใบหน้ามากทีส่ดุ (รอ้ยละ 77.60) ตอ้งการใชผ้ลติภณัฑ์
ในประเภทบ ารุงผวิหน้ามากทีสุ่ด (รอ้ยละ 72.50) ส่วนใหญ่
ตอ้งการใชเ้พื่อบ ารุงผวิพรรณ (รอ้ยละ 71.50) สอดคลอ้งกบั
รายงานของ Reilly Roberts ที่พบว่า ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ครองส่วนแบ่งตลาดมากถึงร้อยละ 40 เพราะปัจจุบัน
ผูบ้รโิภคสนใจในผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงผวิพรรณและ
ชะลอริว้รอยมากขึน้ (3) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณและข้อมูลเชงิ
คุณภาพในเรื่องทัศนคติด้านการตลาดของ FCB พบว่า
สอดคลอ้งกนัทุกดา้น ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณสมบตัิ
ดา้นผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด คอื ต้องการผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ 
ใช้แล้วได้ประสิทธิภาพ ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรอง
มาตรฐาน ต้องการผลิตภัณฑ์ทาบ ารุงผิวหน้ามากที่สุด 
รองลงมาคือราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ผลการศึกษา
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอุษณีย ์เสง็พานิช (15) และรพพีร 
จันทุมาและคณะ (20) ที่พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มี
ความส าคัญต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางมาก
ทีส่ดุ ผลการวจิยัเป็นประโยชน์ต่อการพฒันา FCB ได ้ 

ค ว าม รู้ เ กี่ ย ว กับ  FCB แ ล ะ ทุ ก ปั จ จัย ด้ า น
ประชากรศาสตร์มคีวามสมัพนัธ์กบัความต้องการใช้ FCB 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ยกเว้นเพศ ผลการวิจัยเชิง
คุณภาพพบว่า ผูบ้รโิภคเขา้ใจความหมายของเครื่องส าอาง 
และมีทัศนคติที่ดีต่อเครื่องส าอางว่ามีความส าคัญและ
จ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั สอดคล้องกบังานวิจยัของรุ้งทอ
แสง ชัน้สวุรรณและคณะ (16) ทีพ่บว่า ระดบัความรูเ้กีย่วกบั
สมุนไพรมีผลเชิงบวกต่อการใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง
สมุนไพรในชวีติประจ าวนัของผูบ้รโิภค 
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ปัญหาทีผู่ใ้ช ้FCB รายงานในการวจิยัเชงิปรมิาณ 
คือ ผลิตภัณฑ์ไม่มมีาตรฐานรบัรองสอดคล้องกบัรายงาน
ของวรรษพร คงชื่นและคณะทีพ่บความชุกของการจ าหน่าย
เครื่องส าอางไม่ถูกต้องตามกฎหมายในร้อยละ 72.34 ของ
สถานทีจ่ าหน่าย ไดแ้ก่ การแสดงฉลากไม่ถูกต้อง/ไม่แสดง
ฉลาก หรือเครื่องส าอางหมดอายุหรือเสื่อมสภาพ หรือ
เครื่องส าอางอันตรายตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข 
นอกจากนี้ยังตรวจพบการปนเป้ือนสารห้ามใช้ที่เ ป็น
อันตราย ในร้อยละ 60.48 ของตัวอย่างที่ตรวจทัง้หมด 
เครื่องส าอางที่แสดงฉลากไม่ถูกต้องและไม่แสดงฉลากมี
สารหา้มใชร้อ้ยละ 71.71 (24) ในการวจิยัเชงิคุณภาพพบว่า 
ช่องทางการซื้อ FCB มีน้อยเนื่องจากไม่พบการจ าหน่าย
ตามรา้นคา้ หา้งสรรพสนิคา้ และรา้นขายเครื่องส าอางทัว่ไป 
เมื่อค้นหาซื้อทางช่องทางออนไลน์พบว่า FCB มจี าหน่าย
น้อยด้วยเช่นกนั จงึเหน็ได้ว่าเป็นโอกาสที่ดีของการขยาย
ตลาด FCB ในอนาคต 

ข้อมูลด้านพฤติกรรรมผู้บริโภคจากงานวิจัยนี้
สามารถน าไปใช้ประโยชน์ทางการตลาดของ FCB โดยใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนและปรบักลยุทธท์างการตลาด 
ใชป้ระเมนิโอกาสทางการตลาด สามารถเลอืกส่วนตลาดได้
เหมาะสม ตรงกับลักษณะของสินค้าหรือบริการ ช่วยให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค และสามารถ
จดัช่องทางการจ าหน่ายส าหรบัผลติภณัฑ์ให้เหมาะสมกบั
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  

การศึกษาครัง้นี้ เป็นการส่งแบบสอบถามแบบ
ออนไลน์ ตวัอย่างจงึไม่สามารถเป็นตวัแทนของประชากร
ทัง้หมด แต่เป็นกลุ่มทีน่่าสนใจเพราะวยัท างานซึง่เป็นวยัทีม่ี
รายได้ และมีก าลงัในการซื้อผลิตภณัฑ์เครื่องส าอาง (13) 
อกีทัง้เป็นวยัทีใ่ชส้ื่อสงัคมออนไลน์ซึง่เป็นช่องทางดา้นการ
สื่อสารด้านการตลาดออนไลน์และมีความส าคัญต่อ
พฤติกรรมการการใช้ผลติภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บรโิภค
ในยุคปัจจุบนั (4)  
ข้อเสนอแนะ 

การวิจยัครัง้ต่อไปควรศกึษาพฤติกรรมผู้บรโิภค
หญงิวยัท างานในเชงิลกึมากขึน้ โดยเฉพาะกลุ่มอายุ 21-59 
ปี ตลอดจนปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ เพื่อ
ก าหนดแนวทางกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ สอดคล้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผู้บรโิภคในแต่ละกลุ่ม การวจิยัครัง้นี้ใช้ทฤษฎีส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นพื้นฐานในการศกึษา การวจิยัครัง้ต่อไป

อาจใช้แนวคิดและทฤษฎีอื่นที่เกี่ยวข้อง เช่น พฤติกรรม
ผู้บริโภคความภักดีในผลิตภัณฑ์ เพื่อท าความเข้าใจ
ผู้บริโภคในมิติที่หลากหลาย การวิจัยในครัง้นี้ เป็นการ
ส ารวจความคดิเหน็ผูบ้รโิภคของเท่านัน้ซึ่งอยู่ในฐานะผูร้บั
สารเท่านัน้ ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรท าการศกึษากลุ่มอื่น 
ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มผู้ส่งสาร เช่น ผู้ประกอบการ 
เจ้าของตราสินค้า นักการตลาด เพื่อให้เห็นมุมมองที่
ครอบคลุมตามกระบวนการสือ่สาร 

ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ
วัยท างาน อายุระหว่าง 21-59 ปี จึงควรเน้นจุดขายให้
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายของ FCB ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ไม่
เคยใช ้FCB จงึควรขยายฐานผูบ้รโิภคโดยเริม่จากการใหใ้ช้
สินค้าในขนาดทดลองเพื่อทดสอบ รวมถึงควรเพิ่มสื่อ
ประชาสมัพันธ์และเพิ่มช่องทางแหล่งที่ซื้อ เพื่อเพิ่มการ
เขา้ถงึ FCB  

ในการส่งเสริมให้ความรู้เกี่ยวกบั FCB ด้วยการ
โฆษณาประกอบค าแนะน าของพนักงานขาย ปัจจุบันมี
เครื่องมือที่พัฒนาขึ้นโดยนทพร ชัยพิชิต และคณะ คือ 
Decision Aid for Selecting Safe Skincare Cosmetics 
(DA-SSCos) ซึ่งช่วยตดัสนิใจในการเลือกใช้เครื่องส าอาง
บ ารุงผิวหน้าที่ปลอดภัย โดยพัฒนาจากเครื่องมือช่วย
ตัดสินใจรายบุคคลของ Ottawa framework และยังให้
ความรู้ด้านการแสดงขอ้มูลฉลากเครื่องส าอางที่ควรมตีาม
พระราชบัญญัติเครื่องส าอาง พ.ศ. 2558 (25) และยังมี
เครื่องมอืประเมนิความเสีย่งต่อการปนเป้ือนสารห้ามใช้ที่
เ ป็ น อันต ร าย ใน เค รื่ อ ง ส า อ า ง  ( contamination with 
hazardous substances: CHS) ของ วรรษพร คงชื่นและ
คณะ (24) 
 

สรปุ  
ผู้บรโิภคส่วนมากไม่เคยใช้ FCB เพราะไม่ทราบ

ข้ อ มู ล เ กี่ ย ว กับ ผลิ ต ภัณฑ์  จึ ง ต้ อ ง ก า ร ใ ห้ เ พิ่ ม สื่ อ
ประชาสัมพันธ์และเพิ่มช่องทางแหล่งที่ซื้อเพื่อเพิ่มการ
เข้าถึง  FCB ส าหรับก ลุ่มที่ เคยใช้ FCB ทราบข้อมูล
ผลิตภัณฑ์จากสื่อออนไลน์และซื้อผ่านร้านค้าออนไลน์ 
ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัคุณสมบตัิด้านผลิตภัณฑ์มาก
ที่สุด โดยต้องเป็นผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ  วัตถุดิบและ
กระบวนการผลิตเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพ-ประสิทธิภาพ และได้รับการรับรองมาตรฐาน 
ผู้บริโภคต้องการ FCB ประเภททาบ ารุงผิวหน้ามากที่สุด 
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ปัจจัยด้านการตลาดที่มีความส าคัญรองลงมา คือ การมี
ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ  
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