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แบบสอบถาม 
เรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีความสัมพันธ์ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง กรณีศึกษา: 

ร้าน ส.พรทวีชัย อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
 

ค ำชี้แจง แบบสอบถำมฉบับนี้ จัดท ำขึ้นเพ่ือศึกษำ พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีควำมสัมพันธ์ต่อกำร
ตัดสินใจซื้อเครื่องส ำอำงกรณีศึกษำ: ร้ำน ส.พรทวีชัย อ ำเภอวำรินช ำรำบ จังหวัดอุบลรำชธำนี  ตำม
วัตถุประสงค์ของงำนวิจัยซึ่งเป็นส่วนหนึ่งในกำรศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัย
อุบลรำชธำนี  

ข้ำพเจ้ำใคร่ขอควำมอนุเครำะห์จำกท่ำนตอบแบบสอบถำม โปรดให้ข้อเท็จจริงในกำรตอบ
แบบสอบถำมชุดนี้โดยละเอียดค ำตอบของท่ำนจะไม่มีผลกระทบต่อหน้ำที่กำรงำนและข้อมูลของท่ำน
จะถูกเก็บเป็นควำมลับ เพ่ือใช้ประโยชน์ในกำรศึกษำเท่ำนั้น แบบสอบถำมแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับผู้ตอบแบบสอบถำม 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมเลือกซื้อเครื่องส ำอำง 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ  
หำกท่ำนมีข้อสงสัยหรือต้องกำรสอบถำมเพ่ิมเติมเกี่ยวกับแบบสอบถำม สำมำรถติดต่อได้ที่        

เบอรโ์ทรศัพท์ 090-260-0440 หรือ E – mail: Bussayaporn.ru.65@ubu.ac.th 
ขอขอบพระคุณที่กรุณำเสียสละเวลำในกำรตอบแบบสอบถำมเป็นอย่ำงยิ่ง 

 
 

นำงสำวบุษญำ  สอกิจสกุล 
นักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต 

คณะบริหำรศำสตร์ มหำวิทยำลัยอุบลรำชธำนี 
 

mailto:Bussayaporn.ru.65@ubu.ac.th


คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

70 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง ท ำเครื่องหมำย✓ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำนมำกที่สุดเพียง
ค ำตอบเดียว 

1.1 อายุ 
 ต่ ำกว่ำ 16 ปี   16-20 ปี 

  21-25 ปี    26-30 ปี 

  31-35 ปี   มำกกว่ำ 35 ปี 

 
1.2 สถานภาพ 

 โสด   สมรส/อยู่ด้วยกัน    หย่ำ/หม้ำย     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ……… 
 

1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด 
 ต่ ำกว่ำมัธยมศึกษำตอนต้น             ปวส./ปวท./อนุปริญญำ         

 ปริญญำตรี                     ปริญญำโท                  

 
1.4 อาชีพ 

 นักเรียน/นักศึกษำ     ข้ำรำชกำร/พนักงำนรัฐวิสำหกิจ   

 พนักงำนเอกชน    รับจ้ำงทั่วไป  

 ค้ำขำย/เจ้ำของกิจกำร    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ………….. 

 
1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 น้อยกว่ำ 10,001 บำท   10,001-20,000 บำท 

 20,001-30,000 บำท    30,001-40,000 บำท 

 40,001-50,000 บำท                       มำกกว่ำ 50,000 บำทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง 

ค าชี้แจง ท ำเครื่องหมำย✓ลงใน  ในข้อที่ใกล้เคียงกับพฤติกรรมของท่ำนมำกที่สุดเพียงข้อเดียว  
2.1 ประเภทเครื่องส าอางที่ท่านซื้อ ที่ท่านนิยมซื้อบ่อยที่สุด  

 ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ำ (Skin care)  
 ผลิตภัณฑ์ส ำหรับแต่งหน้ำ (Make up)       
 ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวกำย (Body Care) 
 ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม (Hair Care) 
 ผลิตภัณฑ์ดูแลมือ และเล็บ (Hand and Nail Care) 
 อ่ืน ๆ ........................ (โปรดระบุ) 

2.2 เหตุผลที่ท่านเลือกซื้อเครื่องส าอาง  
   มีสินค้ำให้เลือกหลำยประเภท   

 มีสินค้ำให้เลือกหลำกหลำยตรำสินค้ำ  
 รำคำสินค้ำมีควำมสมเหตุสมผล  
 มีกำรให้ข้อมูลสินค้ำที่ชัดเจน  
 มีบริกำรจัดส่งฟรี          
 เพ่ือน/ญำติแนะน ำ 

2.3 ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของท่าน 
  ตนเอง              เพ่ือน  

 ครอบครัว              พนักงำนขำย 
 บิวตี้บล็อกเกอร์                    อ่ืน ๆ ............. (โปรดระบุ) 

2.4 ความถี่ในการซื้อเครื่องส าอาง  
 สัปดำห์ละ 1 ครั้ง    2-3 สัปดำห์/ครั้ง 
 เดือนละครั้ง    ไม่แน่นอน 

2.5 ช่องทางท่ีท่านเลือกซ้ือเครื่องส าอาง  
  Line     Facebook      

 Shopee    หน้ำร้ำน    
2.6 ท่านเลือกวิธีการช าระเงินด้วยวิธีใด  
  เงินสด     พร้อมเพย์    อินเทอร์เน็ตโมบำยแบงก์กิ้ง 

 บัตรเครดิต/บัตรเดบิต   ช ำระเงินปลำยทำง      
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ค าชี้แจง  ท ำเครื่องหมำย✓ลงใน  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับควำมเป็นจริงของท่ำนมำกที่สุดเพียง
ค ำตอบเดียว 

 

 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

3.1 การตระหนักถึงปญัหา 
     

3.1.1 เครื่องส ำอำงสำมำรถแก้ไขจุดบกพร่องบน ใบหนำ้
ของท่ำนได ้

     

3.1.2 เครื่องส ำอำงท ำให้สุขภำพผิวของท่ำนดีขึ้น 
     

3.1.3 เครื่องส ำอำงมีควำมปลอดภัยต่อผิวหนังของท่ำน 
     

3.2 การแสวงหาข้อมูล 
     

3.2.1 ท่ำนจะค้นหำข้อมูลเคร่ืองส ำอำงต้องห้ำมจำก
หน่วยงำน อย. อยู่เสมอ 

     

3.2.2 ท่ำนจะสอบถำมข้อมูลจำกสมำชิกในครอบครัว หรือ
เพื่อนก่อนเสมอ 

     

3.2.3 ท่ำนจะค้นหำข้อมูลจำกสือ่ออนไลน์ เช่น Facebook 
Twitter บิวตี้บล็อกเกอร์ ก่อนอยู่เสมอ 

     

3.2.4 ท่ำนจะขอทดสอบสนิค้ำจริงกับเพื่อนก่อนเสมอ 
     

3.3 การประเมินผลทางเลือก 
     

3.3.1 ท่ำนประเมินว่ำส่วนผสมของเคร่ืองส ำอำงต้องมีควำม
ปลอดภัย 

     

3.3.2 ท่ำนค ำนึงถึงผลลัพธท์ี่จะได้จำกกำรใชผ้ลิตภัณฑน์ั้น 
     

3.3.3 ท่ำนจะประเมิน วนั/เดือน/ปี ทีผ่ลิตก่อนซื้อ
เครื่องส ำอำงทุกครั้ง 

     

3.4 การตัดสินใจ      
3.4.1 ท่ำนตัดสินใจซื้อเครื่องส ำอำง เพรำะเห็นกิจกรรม
ส่งเสริมกำรขำยของร้ำน 

     

3.4.2 ท่ำนตัดสินใจซื้อสินคำ้จำกตรำสินค้ำที่มีกำรโฆษณำ
เป็นที่รู้จักทั่วไป มีกำรรีวิว (Review) ว่ำใช้ด ี

     

3.4.3 ท่ำนตัดสินใจซื้อตำมรำยได้ที่มีและควำมสำมำรถจ่ำยได้      
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กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

3.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ 
     

3.5.1 ท่ำนไม่ลังเลที่จะใชบ้ริกำร ถึงแม้จะมีร้ำน
เครื่องส ำอำงเปิดใหม่ 

     

3.5.2 หำกร้ำน มีกำรปรับรำคำสินค้ำ ทำ่นยังคงกลบัมำใช้
บริกำรต่อไป  

     

3.5.3 ท่ำนจะแนะน ำญำติหรือเพื่อนมำใช้บริกำร 
     

 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
............................................................................................................................. ....................................
............................................................................................... ..................................................................
............................................................................................................................. ....................................
.......................................................................................................................................................... .......
............................................................................................................................ .....................................
............................................................................................................................. .................................... 

 
ขอบพระคุณที่สละเวลำให้ควำมร่วมมือในกำรตอบแบบสอบถำมเพ่ือกำรวิจัยในครั้งนี้ 

 
 




