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บทคัดย่อ 


	 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค
 

เจเนอเรชั่นวาย มีวัตถุประสงค์ดังนี้ (1) เพื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อ

ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย (2) เพื่อศึกษา

ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัการสือ่สารการตลาดบรูณาการกบัปจัจยัแรงจงูใจในการเลอืกซือ้เครือ่งสำอาง
 

สเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย (3) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยภายนอกและ

ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ ด้วยวิธีวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างคือ 
 

ผูบ้รโิภคทีใ่ชเ้ครือ่งสำอางสเตม็เซลอ์าย ุ 13-33 ป ีมาจากการสุม่แบบเฉพาะเจาะจงจำนวน 400 คน 
 

โดยการแจกแบบสอบถาม ซึ่งมีการทดสอบความเชื่อมั่นที่มีค่าแอลฟ่ามากกว่า 0.7


	 ผลการวิจัยพบว่า (1) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ ส่งผลต่อปัจจัย

แรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

(2) ปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณาการกับปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์

มีความสัมพันธ์กันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 (3) ปัจจัยภายนอกด้านสังคมและ

เทคโนโลยี มีความสัมพันธ์กับปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ อย่างมีนัย

สำคัญทางสถิติที่ระดับ .05


คำสำคัญ: เครื่องสำอางสเต็มเซลล์, แรงจูงใจ, เจเนอเรชั่นวาย
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Abstract


	 The research title was “motivation factors in purchase selection for Stem cell 

cosmetic product of generation Y consumer”. It was presented to indicate the various 

factors relation about motivation factors in purchase selection for Stem cell cosmetic product 

of generation Y consumer. Specifically, there were main purposes for this research as 

follows. To study individual factors difference that have an affect on the motivation factors 

for purchase selection the cosmetic product with stem cell by generation Y consumer. To 

study the relation of Integrated marketing communication factors, external factors and the 

motivation factors for purchase selection the cosmetic product with stem cell by generation 

Y consumer. It was a quantity research. The representative sample from specific sampling 

was 400 consumers who used the Stem cell cosmetic and age 13-33 years old. The 

questionare was verified the reliability and found that it had alpha value over 0.7 before 

proposed them to the target consumer.


	 The research results found that individual factors; sex, age, occupation and income 

had affect on the motivation factors in statistical significantly .05. Integrated Marketing 

Communication had no affect on the motivation factors in statistical significantly .05. 

Finally, external factors; social and technology had affect on the motivation factors in 

statistical significantly.05. 


Keywords: Stem cell cosmetic, motivation, Generation Y


ความเป็นมาและความสำคัญ


	 ในปัจจุบันเทคโนโลยีทางด้านความงามเข้ามามีบทบาทสำคัญในชีวิตประจำวันมากขึ้น 

เนื่องจากการให้ความสำคัญของรูปร่างหน้าตากลายเป็นค่านิยมของสังคมมากกว่าสมัยก่อน ทำให้

เกิดการแข่งขันของธุรกิจความงามอย่างยิ่งยวด เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ หรือ เซลล์ต้นกำเนิด 
 

เป็นนวัตกรรมแปลกใหม่ที่มีความท้าทายสำหรับนักวิจัยยุคใหม่ และท้าทายสำหรับการช่วงชิง

ส่วนแบ่งตลาดสำหรับนักการตลาดในยุคที่มีการแข่งขันสูงโดยเฉพาะการทำการตลาดกับผู้บริโภค

เจเนอเรชั่นวายที่มีอายุระหว่าง 13-33 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายสำคัญที่ต้องการชะลอริ้วรอยก่อนวัย
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ดว้ยการใชเ้ครือ่งสำอางกอ่นจะกา้วสูช่ว่งเวลาทีโ่ครงสรา้งผวิหนงัจะหยอ่นคลอ้ยไปตามอายทุีม่ากขึน้ 
 

อีกทั้งกลุ่มผู้บริโภควัยนี้สามารถสร้างความภักดีต่อแบรนด์ใหม่ได้รวดเร็ว (อุดมศักดิ์ วงศ์ปารมี, 

2553, ออนไลน์)


	 ปจัจบุนัมกีารโฆษณาโดยนำสเตม็เซลลม์าเปน็จดุขาย เพือ่เชญิชวนผูบ้รโิภคมาใชผ้ลติภณัฑ
์ 

หรือบริการฉีดสเต็มเซลล์ โดยกล่าวอ้างว่า ช่วยแก้ปัญหาริ้วรอยก่อนวัย ทำให้ผิวพรรณเปล่งปลั่ง 

แต่ทั้งนี้สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ได้ชี้แจงว่าผลิตภัณฑ์ที่ได้จากเซลล์ต้นกำเนิด 

ถกูจดัใหเ้ปน็ยา การโฆษณาวา่ เซลลต์น้กำเนดิ (Stem cell) เปน็สว่นผสมในเครือ่งสำอาง โดยอา้ง
 

สรรพคุณในการสร้างผิวใหม่นั้น เป็นการโฆษณาที่ทำให้ผู้บริโภคเข้าใจผิดในสาระสำคัญ เพราะ

เซลล์ต้นกำเนิดที่มีแหล่งที่มาจากมนุษย์ หรือผลิตภัณฑ์มนุษย์ (Cells, Tissues or products of 

human origin) ไม่สามารถมีชีวิตอยู่ได้ในรูปแบบเครื่องสำอาง ยังไม่มีงานวิจัยใดๆ ยืนยันได้ว่า
 

มีประสิทธิภาพในการชะลอริ้วรอยได้จริง ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จึงได้ศึกษาเฉพาะเครื่องสำอาง
 

สเตม็เซลลท์ีม่สีว่นผสมจากสารสกดัของพชืเทา่นัน้ เชน่ แอปเปิล้ มะเขอืเทศ องุน่ เปน็ตน้ เพราะม
ี 

งานวิจัยยืนยันว่า มีส่วนช่วยชะลอริ้วรอยได้ จากข้อมูลดังกล่าวจึงทำให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาเกี่ยวกับ

ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอาง สเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย เพื่อการนำไป

ประยุกต์ใช้ทางการตลาด (นรังสันต์ พีรกิจ, 2555, ออนไลน์)


วัตถุประสงค์ของการวิจัย


	 1.	 เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกันมีผลต่อปัจจัยแรงจูงใจใน

การเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย									


	 2.	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดเชิงบูรณาการกับปัจจัยแรงจูงใจใน

การเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย								


	 3.	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยภายนอกและปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อ

เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย


ประโยชน์ของการวิจัย


		  1.	 ผลการศึกษาวิจัยจะทำให้ทราบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยการสื่อสารการตลาด

บูรณาการ และปัจจัยภายนอกที่แตกต่างกันจะมีความสัมพันธ์กับปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อ

เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค เจเนอเรชั่นวาย ซึ่งสามารถนำไปประยุกต์ใช้ทางการตลาด
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เพื่อปรับปรุงแนวทางการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายผู้บริโภค เจเนอเรชั่นวายได้อย่างเหมาะสม สามารถ

กำหนดกลยุทธ์เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดได้มากขึ้น


	 2.	 เพื่อให้เห็นความสำคัญของนวัตกรรมของอุตสาหกรรมเครื่องสำอางในปัจจุบันว่า

ควรจะต้องดำเนินการเพื่อสนองตอบความต้องการของผู้บริโภคไปในทิศทางที่ตรงกับปัจจัยแรง

จูงใจที่ต่างกัน


	 3.	 เพื่อให้นักการตลาดไม่เสียเวลา หรือเสียต้นทุนในการวิเคราะห์แล้วกำหนดกลยุทธ์

ในทางที่ไม่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งส่งผลให้เกิดการเสียเปรียบในการแข่งขันของ

ธุรกิจเครื่องสำอาง


ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย


	 ตัวแปรอิสระ ในการวิจัยครั้งนี้แบ่งตัวแปรอิสระได้เป็น 3 ประเภท ดังนี้


	 1.	 ปัจจัยส่วนบุคคลซึ่งประกอบด้วยเพศ อายุ อาชีพ รายได้ และสถานภาพ


	 2.	 ปัจจัยการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ประกอบด้วย การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
 

โปรโมชั่น และกระบวนการขาย


	 3.	 ปัจจัยภายนอก ประกอบด้วย ปัจจัยด้านสังคม คุณลักษณะสินค้า และเทคโนโลยี


	 ตัวแปรตาม คือ ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค
 

เจเนอเรชั่นวาย


วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง


	 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค
 

เจเนอเรชั่นวาย ผู้วิจัยได้สรุปแนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา ดังนี้


แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับแรงจูงใจ


	 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Hierachy of Needs) มาสโลว์ (Maslow, 1954) 

อธิบายว่ามนุษย์มีความต้องการเป็นลำดับขั้น ดังนี้ ลำดับขั้น 1 ความต้องการทางสรีระ (Physical 

needs) เป็นความต้องการตอบสนองทางร่างกาย ลำดับขั้น 2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety 

needs) ลำดับขั้น 3 ความต้องการความเป็นเจ้าของ และความรัก (Belongingness and Love 
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Needs) โดยให้ความสำคัญกับครอบครัว สังคม ลำดับขั้น 4 ความต้องการเป็นที่ยอมรับ ยกย่อง 

และเกยีรตยิศชือ่เสยีง (Esteem Needs) ลำดบัขัน้ 5 ความตอ้งการใฝรู่ใ้ฝเ่รยีน (Need to Know and 
 

Understand) ในลำดับที่ 5 มาสโลว์ได้ศึกษาเพิ่มเติมในเวลาต่อมา จนแบ่งขั้นความต้องการได้เป็น 

ความตอ้งการทางสนุทรยีะ (Aesthetic Needs) ไดแ้ก ่ความตอ้งการดา้นความด ีความงาม คณุธรรม 
 

และความละเอียดอ่อนทางจิตใจ เป็นต้น และความต้องการความสำเร็จ หรือ ความสมบูรณ์แบบ

ในชีวิต (Self Actualization Needs) ขั้นนี้ถือว่าเป็นความต้องการสูงสุดแห่งความเป็นมนุษย์ ซึ่ง

จะต้องการลำดับแรกก่อนแล้วจึงดิ้นรนเพื่อสนองความต้องการในลำดับถัดไป


แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวกับเครื่องสำอางสเต็มเซลล์


	 เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ หมายถึง เครื่องสำอางที่มีส่วนผสมของสารออกฤทธิ์ซึ่งเป็นสาร

สกัดที่ได้จากเซลล์ต้นกำเนิดพืชเพื่อช่วยชะลอริ้วรอยก่อนวัย ทำให้ผิวนุ่ม เปล่งปลั่ง สดใส จาก

ผลงานวิจัย plant of stem cell extract ของ PhytoCellTechTM Malus Domestica ซึ่งได้รับรางวัล 

Innovation Prize 2008 category best active ingredient, European Cosmetics ได้ยืนยันว่าสาร

สกัดเซลล์ต้นกำเนิดที่ได้จากผลแอปเปิ้ล สามารถลดริ้วรอยสาเหตุการแก่ก่อนวัย ชะลอความเสื่อม

ของเซลล์สำคัญและปกป้องสเต็มเซลล์ของผิวให้มีอายุยาวนาน ผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง
 

สเต็มเซลล์สว่นใหญพ่บในรปูแบบเซรัม่และครมีบำรงุ ผา่นชอ่งทางจำหนา่ยทัง้อนิเทอรเ์นต็ หนา้รา้น
 

และเคานเ์ตอรแ์บรนดช์ัน้นำ นอกจากนีย้งัพบสารสกดัจากพชืชนดิอืน่ดว้ย เชน่ กหุลาบ มะเขอืเทศ 
 

องุ่น เป็นต้นแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดบูรณาการ


	 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication, IMC) 
 

เปน็กลยทุธก์ารสือ่สารแนวใหมเ่พือ่ใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคเปา้หมายใหไ้ดม้ากทีส่ดุโดยผา่นชอ่งทางการตลาด 
 

(marketing channel) ซึ่งต้องศึกษาทำความเข้าใจในเรื่องวัฒนธรรมองค์กร (Organizational 
 

Culture) เป็นลำดับแรก แล้วทำความเข้าใจ 4P,s (Product, Price, Place, Promotion) ก็จะ

สามารถกำหนดกลยทุธเ์พือ่จดัทำโฆษณา (Advertising) ทำตลาดผา่นอนิเทอรเ์นต็อยา่ง E-commerce 

ให้ความสำคัญกับกระบวนการขายหรือการบริการลูกค้า (Sale/Customer Service) รวมทั้ง
 

การประชาสัมพันธ ์ (Public Relation) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) จัดงานแสดงสินค้า 

(Trade Show) หรอืจดังานการกศุล (Corporate philanthropy) เพือ่สรา้งภาพลกัษณท์ีด่ใีหก้บัแบรนด ์
 

องค์กรเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากขึ้น
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แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวกับผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย


	 เจนวาย (Generation Y) คือ กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523-2543 อายุ 13-33 ปี 

เป็นกลุ่มคนที่เข้าใจและพร้อมเรียนรู้กับคอมพิวเตอร์-อินเตอร์เน็ตและเทคโนโลยีไอที แนวทาง

การทำตลาดกับ Gen-Y คือ ด้าน Price Conscious Gen-Y จำเป็นต้องนำเสนอให้เห็นคุณค่าที่

เหมาะสมกับราคาผ่านสื่อทุกรูปแบบ ด้าน High Speed New Brand Loyalty แบรนด์ใหม่ๆ ที่เพิ่ง

ก่อตัวสามารถสร้างความภักดีต่อแบรนด์ให้แก่ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นนี้ได้อย่างรวดเร็ว ด้าน Cool 

Conscious Gen-Y เป็นผู้บริโภคที่ให้ความสำคัญกับความเท่ (Cool) ในแบบฉบับของตนเองเป็น

อย่างมาก ด้าน Decoration & Beautification Conscious Gen-Y ชอบความสวยงาม แฟชั่น 
 

เน้นสิ่งต่างๆ ที่ทำให้ตัวเองดูดี ด้าน Connexity Gen-Y ต้องการเชื่อมต่อ (Connexity) ทุกที่ 
 

ทุกเวลา เห็นได้จากการให้ความสำคัญของสมาร์ทโฟนในปัจจุบันที่มีแอพพลิเคชั่นที่ทำให้มีการ

ติดต่อกันง่ายและรวดเร็วขึ้น


งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง


	 รังสิยา พวงจิตร (2555) ทำการศึกษาเรื่อง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา

การที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ และความภักดีต่อตราสินค้าของเครื่องสำอาง Oriental Princess 

ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป พบว่า เครื่องมือการสื่อสาร

ทางการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการใช้พนักงานขาย ด้านการบริการ 

ด้านกิจกรรมเชิงการตลาด ส่งผลให้ความถี่ในการซื้อ งบประมาณในการซื้อ จำนวนที่ซื้อ มีความ

สัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ำอย่างมีนัยสำคัญ


	 Schmid, Schurch, Blum, Belser & Zulli (2008) ศึกษาเรื่อง Plant Stem Cell Extract 

for Longevity of Skin and Hair การทดลองนี้เป็นการดูผลของ plant stem cell extract ต่อ
 

การลดริ้วรอยในผิวหนังมนุษย์จากผลการทดลอง พบว่า อาสาสมัครทุกคน (100%) มีร่องผิว
 

ของรอยตีนกาตื้นขึ้นจากการสังเกตด้วยตาเปล่าและจากการวัดด้วยวิธี PRIMOS และพบว่า 

Epigenetic Factor (Auxin) ของ plant stem cell extract จะช่วยคงสภาพของ skin stem cell ให้

มีความสามารถในการแบ่งตัวเองได้ดี สารสกัดจาก plant stem cell extract ช่วยให้ยีนเพิ่มขีด

ความสามารถในการยืดระยะการเสื่อมสลายของเซลล์ Dermal fibroblast ของมนุษย์ ตามอายุได้ 

ป้องกันสภาวะเครียดจากการเผาผลาญ ซ่อมแซม DNA
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	 ณัฐวุฒิ ศรีกตัญญู (2540) เพื่อศึกษาและหาความสัมพันธ์ของรูปแบบการดำเนินชีวิต 

พฤติกรรมการเปิดรับสื่อและพฤติกรรมการบริโภคสินค้าของเจเนอเรชั่นวายในกรุงเทพมหานคร 

พบว่า รูปแบบการดำเนินชีวิตของ เจเนอเรชั่นวายในกรุงเทพมหานครสามารถแบ่งออกเป็น 
 

6 กลุ่ม คือ กลุ่มรักสวยรักงาม กลุ่มนักเที่ยว กลุ่มเด็กเรียน กลุ่มเอาแต่ตนเอง กลุ่มนักฝัน และ

กลุ่มรักบ้าน เจเนอเรชั่นวายในกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญกับครอบครัว ตามแฟชั่น ใช้

เสื้อผ้าจากต่างประเทศ ต้องการสิทธิ เสรีภาพ และการยอมรับจากสังคม


	 ยุพเรศ สอนสมบูรณ์ (2550) ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยแรงจูงใจในการซื้อเครื่องสำอาง

สำหรับลูกค้าในระบบขายตรงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ และรายได้ต่างกัน มีแรงจูงใจซื้อเครื่องสำอางในภาพรวมและรายข้อ แตกต่างกันอย่างมีนัย

สำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปัจจัยทางการตลาดเครื่องสำอาง มีความสัมพันธ์กับแรงจูงใจซื้อเครื่อง

สำอางสำหรับลูกค้าในระบบขายตรง เขตกรุงเทพมหานคร ทั้งในภาพรวมและรายด้าน อย่างมีนัย

สำคัญทางสถิติที่ระดับ .05


	 ปิโยรส ลีลาสิริวิลาศ (2551) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการคลินิกรักษา
 

ผิวพรรณในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่าปัจจัยด้านสังคมโดยเฉพาะคนในครอบครัวมีอิทธิพล

ในการเข้าใช้บริการมากที่สุดเป็นอันดับ 1 รองลงมาคือเพื่อน ญาติ คนรัก และดารานักร้อง 
 

ตามลำดับ นอกจากนี้ คนในครอบครัว เพื่อน และคนรัก มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ส่วนญาติและดารานักร้องศิลปินไม่มีความสัมพันธ์ 
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กรอบแนวความคิดในงานวิจัย		


ปัจจัยส่วนบุคคล


- เพศ - อายุ - อาชีพ- รายได้ 

สถานภาพ





ปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณาการ


- การโฆษณาประชาสัมพันธ์


- กระบวนการขาย


- โปรโมชั่น





ปัจจัยภายนอก


- ด้านสังคม


- ด้านเทคโนโลยี


- ด้านคุณลักษณะสินค้า





สมมติฐานของการวิจัย


	 1.	 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอาง
 

สเต็มเซลล์	


	 2.	 ปจัจยัการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการมคีวามสมัพนัธต์อ่ปจัจยัแรงจงูใจในการเลอืก
 

ซื้อเครื่องสำอาง สเต็มเซลล์


	 3.	 ปจัจยัภายนอกมคีวามสมัพนัธต์อ่ปจัจยัแรงจงูใจในการเลอืกซือ้เครือ่งสำอางสเตม็เซลล์


ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อ


เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค 


เจเนอเรชั่นวาย
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วิธีดำเนินการวิจัย


	 ประชากร คือ ผู้บริโภคที่ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ซึ่งมีอายุระหว่าง 13-33 ปี 

กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คนได้จากการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยการศึกษาหลักการ ทฤษฎีของแต่ละปัจจัยที่สัมพันธ์กับปัจจัยแรง

จูงใจ ซึ่งแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังนี้ ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และ

สถานภาพ ส่วนที่ 2 ปัจจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการซึ่งประกอบด้วยการโฆษณา

ประชาสมัพนัธ ์โปรโมชัน่ และกระบวนการขาย สว่นที ่3 ปจัจยัภายนอกซึง่ประกอบดว้ยปจัจยัทาง
 

สังคม เทคโนโลยี และภาพลักษณ์สินค้า ส่วนที่ 4 ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอาง
 

สเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ซึ่งแบบสอบถามที่ใช้ได้ผ่านการหาค่าความเชื่อมั่น 

(Reliability) โดยมีค่าแอลฟ่ามากกว่า 0.7 และได้ใช้สถิติดังนี้


	 1.	 หาค่าการแจกแจงความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Valid Percentage) ของ

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล


	 2.	 หาค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าต่ำสุด (Min) 

ค่าสูงสุด (Max) ของปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณาการ ปัจจัยภายนอก และปัจจัยแรงจูงใจ


	 3.	 วิเคราะห์ค่าสถิติ t-test เพื่อทดสอบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศที่แตกต่างกันส่งผล

ต่อปัจจัยแรงจูงใจต่างกันเพื่อทดสอบสมมติฐานข้อ 1


	 4.	 วิเคราะห์ One-way analysis of variance : ANOVA แล้วทดสอบความแตกต่างเป็น

รายคู่ด้วยวิธีของ เชฟเฟ่ (Scheffe′) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการสื่อสารการตลาด

บูรณาการกับปัจจัยแรงจูงใจ และทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยภายนอกกับปัจจัยแรงจูงใจ 

เพื่อทดสอบสมมติฐานข้อ 2 และ 3


	 5.	 วิเคราะห์การถดถอยแบบเส้นตรงพหุคูณ (Multiple regression analysis) เพื่อ

ทดสอบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณาการ ปัจจัยภายนอก มีความสัมพันธ์

กับปัจจัยแรงจูงใจ
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ผลการวิจัย


ตาราง 1 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็ม

เซลล์ของผู้บริโภค เจเนอเรชั่นวาย








Model


Unstandardized 

Coefficients


Standardized 

Coefficients


 
 Collinearity 


Statistics


B

Std. 


Error

Beta
 t
 Sig.
 Tolerance
 VIF


(Constant)
 0.120
 0.209
  
 0.574
 0.566
  
  


1. โฆษณา

ประชาสัมพันธ์

-0.036
 0.037
 -0.030
 -0.973
 0.331
 0.544
 1.839


2. กระบวนการขาย
 0.033
 0.036
 0.033
 0.910
 0.363
 0.388
 2.580


3. โปรโมชั่น
 -0.035
 0.042
 -0.035
 -0.834
 0.405
 0.284
 3.517


4. ภาพลักษณ์สินค้า
 0.061
 0.045
 0.059
 1.375
 0.170
 0.284
 3.517


5. เทคโนโลยี
 0.590
 0.035
 0.590
 16.695
 0.000
 0.413
 2.424


6. สังคม
 0.369
 0.057
 0.333
 6.419
 0.000
 0.191
 5.233


แหล่งที่มา : การวิเคราะห์สถิติการถดถอยแบบเส้นตรงพหุคูณ (Multiple regression analysis) 

ด้วยโปรแกรม SPSS R = .893 R2 = .797 S.E.E = .93535 F = 257.951 Sig. = .000


จากผลการวิจัยอธิบายได้ดังนี้


	 จากการวิเคราะห์ค่าการแจกแจงความถี่และร้อยละของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ พบว่า

ผู้บริโภคที่เลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 

26-33 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/พนักงานธนาคาร มีรายได้ต่อเดือนในช่วง 10,001- 

20,000 บาท และมีสถานภาพโสด	
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	 จากการหาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานพบว่า ปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณา

การด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยใช้วิธีการสื่อสารผ่านทางอินเทอร์เน็ตมีค่าเฉลี่ยสูงสุด ด้าน

กระบวนการขายโดยวิธีการได้รับการชักจูงด้วยโปรโมชั่นส่วนลด ของแถม มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาดด้วยวิธีที่มีพนักงานขายคอยแนะนำบริการให้ลูกค้ามีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 

สำหรับปัจจัยภายนอก	  ด้านคุณลักษณะสินค้าพบว่า แบรนด์ที่มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับมีค่าเฉลี่ย

สูงสุด ด้านสังคมพบว่า การมีผู้นำทางความคิดด้านเครื่องสำอางสเต็มเซลล์มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 

ด้านเทคโนโลยี พบว่า การมีข้อมูลการศึกษาวิจัยสเต็มเซลล์จากพืชที่น่าเชื่อถือมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 


	 จากการวิเคราะห์สถิติ t-test พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทางด้านเพศ มีผลต่อปัจจัยแรงจูงใจ

ในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ .05	


	 จากการวิเคราะห์สถิติ ANOVA (F-test) พบว่า อายุ อาชีพ และรายได้ที่ต่างกัน มีผลต่อ

ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ .05 แต่

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพที่ต่างกันมีผลต่อปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็ม

เซลล์แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และการเปรียบเทียบปัจจัยแรงจูงใจที่

มีอายุแตกต่างกันเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ พบว่า ผู้บริโภค เจเนอเรชั่นวายที่มีอายุ 21-25 ปี กับ 

26-33 ปี มีอิทธิพลต่อปัจจัยแรงจูงใจแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05


	 จากการวเิคราะหก์ารถดถอยแบบเสน้ตรงพหคุณูเพือ่ทดสอบผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์
 

ระหวา่งปจัจยัการตลาดสือ่สารบรูณาการและปจัจยัแรงจงูใจในการเลอืกซือ้เครือ่งสำอางสเตม็เซลล ์
 

พบว่า มีความสัมพันธ์กันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ .05 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยภายนอก

และปัจจัยแรงจูงใจ พบว่า มีเพียงปัจจัยด้านสังคมและเทคโนโลยีที่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยแรง

จูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ .05


อภิปรายผล


	 จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค
 

เจเนอเรชั่นวาย โดยการแจกแบบสอบที่เป็นแบบ check list รวมทั้งการใช้หลักการวิเคราะห์ทาง

สถิติ t-test และวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way analysis of variance : 

ANOVA) แล้วทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe′) เพื่อใช้ทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ อาชีพ และรายได้มีผลต่อปัจจัยแรงจูงใจในการ
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เลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 

.05 เป็นไปตามสมมติฐานข้อ 1 ที่ตั้งไว้ และสอดคล้องกับผลงานวิจัยของยุพเรศ สอนสมบูรณ์ 

(2550) ที่ศึกษาเกี่ยวกับ แรงจูงใจในการซื้อเครื่องสำอางสำหรับลูกค้าในระบบขายตรงในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า ลูกค้าในระบบขายตรง เขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ อาชีพ และ

รายได้ต่างกัน มีแรงจูงใจซื้อเครื่องสำอางในภาพรวมและรายข้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05


	 ปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณาการและปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็ม

เซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย มีความสัมพันธ์กันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ .05 ซึ่งไม่เป็น

ไปตามสมมติฐานข้อ 2 ซึ่งสอดคล้องกับผลงานการวิจัยของ รังสิยา พวงจิตร (2555) ที่ได้ศึกษา

เรื่อง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ และความภักดี

ต่อตราสินค้าของเครื่องสำอาง Oriental Princess ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการใช้

พนักงานขาย ด้านการบริการ ด้านกิจกรรมเชิงการตลาด ส่งผลให้ความถี่ในการซื้อ งบประมาณ

ในการซื้อ จำนวนที่ซื้อ มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ำอย่างมีนัยสำคัญ


	 ปัจจัยภายนอกและปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภค
 

เจเนอเรชั่นวาย พบว่า มีเพียงปัจจัยด้านสังคมและเทคโนโลยีที่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยแรงจูงใจ

อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ .05 เป็นไปตามสมมติฐานข้อ 3 ในด้านสังคมจะพบว่าการมีผู้เชี่ยวชาญ

ด้านเครื่องสำอางแนะนำให้ใช้ อาจเป็นหมอ นักวิจัย หรือบุคคลที่มีความรู้เป็นผู้นำทางความคิด
 

ที่ใกล้ชิดกับผู้บริโภค ทำให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น รองลงมาเป็นการแนะนำจาก

สมาชิกในครอบครัวที่ใช้เครื่องสำอางสเต็มเซลล์อยู่แล้วหรือฟังจากคนอื่นมาอีกที ซึ่งสอดคล้อง

กับผลงานการวิจัยของ ปิโยรส ลีลาสิริวิลาศ (2551) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการ

คลินิกรักษาผิวพรรณในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า ปัจจัยด้านสังคมนั้นคนในครอบครัว
 

มีอิทธิพลในการเข้าใช้บริการมากที่สุดเป็นอันดับ 1 รองลงมาคือเพื่อน ญาติ คนรัก และดารา
 

นักร้อง ตามลำดับ สำหรับด้านเทคโนโลยีผู้บริโภคได้รับข่าวสาร ข้อมูล จากสื่อต่างๆ ทั้งจาก
 

อินเทอร์เน็ต นิตยสาร พนักงานขาย ว่าเครื่องสำอางสเต็มเซลล์มีข้อมูลการวิจัยที่น่าเชื่อถือ 

ยอมรับได้ ในการชะลอริ้วรอยก่อนวัย จึงเกิดเป็นแรงจูงใจให้ตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์
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ข้อเสนอแนะ


	 ข้อเสนอแนะเพื่อการปฏิบัติการจริง


	 1.	 จากผลการวจิยั เหน็ไดว้า่ ปจัจยัสว่นบคุคลมผีลตอ่ปจัจยัปจัจยัแรงจงูใจในการเลอืกซือ้
 

เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย โดยเฉพาะด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ 

ดังนั้นผู้บริหารด้านการตลาดควรคำนึงถึงความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลเหล่านี้ในการกำหนด

กลยุทธ์หรือหาจุดขายของผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางสเต็มเซลล์ เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น


	 2.	 จากการวิจัยพบว่า ปัจจัยภายนอกโดยเฉพาะด้านสังคมและเทคโนโลยีมีผลต่อปัจจัย

แรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย จึงขอเสนอแนะให้
 

ผู้บริหารการตลาดกำหนดกลยุทธ์โดยมุ่งเน้นด้านกลุ่มผู้นำทางความคิดและกลุ่มอ้างอิงที่เป็น

ครอบครัวเป็นพิเศษ เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น


	 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป


	 1.	 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ พบว่า ปัจจัยการสื่อสารการตลาดบูรณาการมีความสัมพันธ์

กับปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์ของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวายอย่างไม่มีนัย

สำคัญ จึงขอเสนอแนะให้นักวิจัยมุ่งเน้นเฉพาะตัวแปรดังกล่าวนี้ต่อไป


	 2.	 งานวิจัยนี้ศึกษาปัจจัยแรงจูงใจในการเลือกซื้อเครื่องสำอางสเต็มเซลล์เฉพาะของ
 

ผู้บริโภคเจเนอเรชั่นวาย ดังนั้น การวิจัยครั้งต่อไป จึงควรศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของผู้บริโภค
 

เจเนอเรชั่นอื่นๆ เพื่อให้ทราบถึงแรงจูงใจของกลุ่มคนส่วนใหญ่เพิ่มขึ้น





f f f f f f f f f
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