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ABSTRACT 

This research aims to study how Generation Z decides. It focuses on their choices when purchasing organic 

facial care products. It will look at their demographics, social factors, and influential psychology. The study 

found that demographics are key. For example, education levels play a big role. This process covers information 

search, evaluating alternatives, buying, and post-purchase evaluation. Jobs also influence how much people 

value things. This includes the need for things, looking for information, and considering other options. Also, 

income affects how much people care about problem awareness. It affects how much they search for 

information, compare options, and buy. There are important differences at the 0.05 level. 

Social factors, like family and reference groups, influence the decision-making process. They affect the choice 

to buy skincare products. This influence is significant at the 0.05 level. Perception, personality, and attitude 

influence psychological factors such as problem awareness. Motivation plays a big role in information search. 

Perception, personality, and attitude affect alternative evaluation. They also influence purchasing decisions. 

Evaluation after a purchase is also influenced by motivation, perception, personality, and attitude. There are 

important differences at the 0.05 level. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจซื้อจาํแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และศกึษาปัจจยัทาง

สงัคม ปัจจยัทางจติวทิยาทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิคของ Generation Z 

ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ระดบัการศกึษาทีต่่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจ

ซื้อผลติภณัฑ ์ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ และดา้นการประเมนิหลงัการซื้อ

แตกต่างกนั อาชพีทีต่่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์ดา้นการรบัรูค้วามจําเป็น ดา้น

การคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมนิทางเลอืกแตกต่างกนั และรายไดท้ีต่่างกนัใหร้ะดบัความสําคญัต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์ ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมนิทางเลือก และด้านการ

ตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สว่นปัจจยัทางสงัคม ไดแ้ก ่ครอบครวั และกลุ่มอา้งองิ มี

อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยั

ทางจติวทิยาทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดา้นการตระหนักถงึปัญหา ไดแ้ก่ การรบัรู ้บุคลกิภาพ 

และทศันคต ิดา้นการคน้หาขอ้มูล ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิดา้นการประเมนิทางเลอืกไดแ้ก่ 

แรงจูงใจ การรบัรู้ บุคลกิภาพ และทศันคต ิด้านการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ การรบัรู้ บุคลกิภาพ และทศันคต ิด้านการ

ประเมนิหลงัการซือ้ไดแ้ก่ แรงจงูใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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บทนํา 

ในปัจจุบนั Generation Z หรอืคนรุ่นใหม่กลายเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของผลติภณัฑอ์อรแ์กนิค กลุ่มนี้เตบิโตขึน้มาใน

ยุคทีส่งัคมมกีารใหค้วามสาํคญักบัสุขภาพและการกนิอยู่อย่างมคีุณภาพ อกีทัง้ยงัมคีวามสนใจเรือ่งสิง่แวดลอ้มอกีดว้ย 

เห็นได้จากหนุ่มสาว Generation Z ชาวสเปน และชาวเยอรมนั มีทัศนคติเชิงบวกต่อความคุ้มค่าและคุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค (Greenery, 2020) อีกทัง้เมื่อพูดถึงผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แบรนด์ที่เน้นความเป็นมิตรกับ

สิง่แวดล้อมกําลงัได้รบัความนิยม คาดว่ามูลค่าของตลาดนี้จะเพิม่ขึน้ถงึ 2.2 หมื่นล้านดอลลาร์ ภายในปี 2024 (Gia 

Radnai, 2023) จะเหน็ไดว้่าปัจจุบนัการใหค้วามสําคญักบัผลติภณัฑ์ออร์แกนิคกําลงัเป็นที่นิยม ซึ่งGeneration Z ไม่

เพยีงเป็นกลุ่มที่สําคญัในตลาด แต่ยงัเป็นกลุ่มที่มคีวามสนใจในผลิตภณัฑ์ที่สร้างประโยชน์ทัง้สําหรบัสุขภาพและ

สิง่แวดล้อม การดูแลผวิดว้ยผลติภณัฑ์ออร์แกนิคไดก้ลายเป็นทีน่ิยมอย่างมากในวงการความงามและสุขภาพทัว่โลก 

โดยเฉพาะในประเทศไทยที่มกีลุ่มผู้บรโิภคที่มคีวามคดิริเริม่ต่อการใช้ผลิตภณัฑ์ที่มปีระสทิธิภาพและเป็นมิตรต่อ

สิ่งแวดล้อมมากขึ้น หากพิจารณาตลาดของผลิตภัณฑ์ดูแลผิว พบว่า กลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า ครองส่วนแบ่ง

การตลาดสูงสุด ทําให้เป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในอุตสาหกรรมผลติภณัฑ์ดูแลผวิของประเทศ (กนกอร ณ ระนอง, 2563) 

ความตอ้งการในผลติภณัฑท์ีม่สี่วนผสมธรรมชาตแิละไม่ก่อใหเ้กดิผลกระทบต่อสิง่แวดลอ้มกําลงัเตบิโตขึน้ การรกัษา

ผวิหน้าดว้ยวธิทีีม่สีารสกดัจากธรรมชาตมิคีวามนิยมสงู ทาํใหต้ลาดดแูลผวิหน้าออรแ์กนิคกา้วเขา้สู่แนวโน้มของการใช้

ผลติภณัฑ์ที่มปีระสทิธภิาพพร้อมทัง้รกัษาสิง่แวดล้อมอย่างยัง่ยนื นอกจากนี้การตดัสนิใจในการเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์

ขึน้อยู่กบัสภาพแวดล้อมและกลุ่มอ้างองิของแต่ละบุคคล การรบัขอ้มูลสามารถทําไดจ้ากหลายแหล่ง เช่น ครอบครวั 

เพื่อน และคนที่คุ้นเคยซึ่งส่งผลให้การตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์มคีวามแตกต่างตามกลุ่มอ้างอิงแต่ละช่วงวยั 

นอกจากนี้ผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาสงูมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพมากกวา่ผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาตํ่า ซึง่

อาจเป็นผลมาจากระดับการศึกษาที่สูงทําให้มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่รอบคอบและการค้นหาข้อมูลเพื่อ

ประกอบการตดัสนิใจจะมาจากแหล่งขอ้มูลทีเ่ชื่อถอื (จุฑารตัน์ ทองสนิท, 2562) อกีทัง้ผูบ้รโิภคสามารถเปลีย่นแปลง

พฤตกิรรมการบรโิภคของตนได ้โดยการสรา้งทศันคตทิีเ่ชงิบวกต่อผลติภณัฑอ์อร์แกนิค ทศันคตทิีเ่ชงิบวกนี้สามารถ

เกดิขึน้จากคา่นิยมสว่นตวั คุณคา่ทีร่บัรู ้และความไวว้างใจต่อแบรนด ์(Mohammad & Baharun, 2016) 

จากข้อมูลขา้งต้นทําให้ผู้วจิยัเล็งเห็นถึงความสําคญัในการศึกษา เรื่อง ปัจจยัทางสงัคมและปัจจยัทางจติวทิยาที่มี

อทิธพิลผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคของ Generation Z โดยมวีตัถุประสงคก์ารวจิยั

เพื่อ 1) เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิคของผูบ้รโิภค Generation Z จําแนกตาม

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์2) เพือ่ศกึษาปัจจยัทางสงัคมทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้า

ออร์แกนิค ของผู้บริโภค Generation Z 3) เพื่อศึกษาปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค ของผูบ้รโิภค Generation Z ซึง่จะชว่ยใหผู้ป้ระกอบการสามารถปรบักลยุทธใ์หเ้ขา้กบั

ความคาดหวงั และนําเสนอผลติภณัฑท์ีต่อบโจทยค์วามตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภคได ้อกีทัง้ยงัใชเ้ป็นขอ้มลูสาํคญัใน

การเพิม่โอกาสการประสบความสาํเรจ็ในธุรกจิในระยะยาว 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ คอื คุณลกัษณะต่างๆของบุคคลที่หลากหลาย เช่น เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา 

รายได ้โดยสะท้อนเรื่องราวของแต่ละบุคคลตัง้แต่อดตีไปจนถึงปัจจุบนั ความแตกต่างและความหลากหลายเหล่านี้

สามารถบ่งชี้ถึงลักษณะพฤติกรรมที่แตกต่างกันได้ และส่งผลให้การตัดสินใจต่างกันตามความแตกต่างทาง

ประชากรศาสตรอ์ยา่งชดัเจน (สณิุสา ตรงจติร,์ 2559)  

การศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมคีวามสาํคญัสาํหรบันักการตลาดเพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการ

และพฤตกิรรม เพื่อปรบัเครื่องมอืทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

(Kotler & Keller, 2016) สามารถแบ่งออกเป็น 4 ด้านหลกั คอื 1) ปัจจยัทางวฒันธรรม มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมและ
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ความเชื่อของกลุ่มคนในสงัคม ซึ่งมผีลต่อการกําหนดรูปแบบของชวีติทัง้การสื่อสาร ความคดิ ความเชื่อ วถิชีวีติ และ

นิสยั 2) ปัจจยัดา้นสงัคม มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม ความคดิ และการตดัสนิใจของบุคคลหรอืกลุ่มคนในสงัคม ซึ่งไดแ้ก่  

2.1) กลุ่มอ้างองิ เช่น เพื่อนสนิท และเพื่อนบ้าน กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพื่อนร่วมอาชพี 2.2) ครอบครวั 2.3) บทบาท 

และสถานะ บุคคลจะเกี่ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั กลุ่มอ้างอิง องค์กร และสถาบนัต่างๆ ของบุคคลจะมี

บทบาทและสถานะที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 3) ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ อาชพี รายได ้รูปแบบการดํารงชวีติ  

4) ปัจจยัทางจติวทิยา ไดแ้ก่ แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ความ ทศันคต ิบุคลกิภาพ แนวคดิของตนเอง  

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคทีถู่กกล่าวถงึโดย Kotler and Keller (2016) ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน คอื 1) การ

ตระหนักถงึปัญหา คอื การทีผู่บ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาที่ต้องการแก้ไข อาจเกดิจากกระตุน้ภายในร่างกายหรอืจาก

แรงจูงใจทางการตลาด เป็นการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการขึน้ได ้2) การคน้หาขอ้มลู เมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัการ

กระตุ้นจากสนิค้าหรอืบรกิารใดๆมแีนวโน้มที่จะค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมอย่างละเอียด 3) การประเมนิทางเลอืก เมื่อ

ผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มูลมาจะทําการเปรยีบเทยีบและประเมนิทางเลอืกต่างๆ ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซื้อ เพื่อใหไ้ดส้ิง่ที่ดทีี่สุด

ตามความต้องการของแต่ละบุคคล 4) การตดัสนิใจซื้อ หลงัจากการประเมนิทางเลอืกและเปรยีบเทยีบ ผูบ้รโิภคจะ

ตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์หรอืตรายีห่อ้ทีต่อบโจทย์ความต้องการของพวกเขามากที่สุด 5) การประเมนิหลงัการซื้อ

หลงัการซือ้ผูบ้รโิภคประเมนิผลติภณัฑว์า่ตรงตามคาดหวงัหรอืไม ่ทัง้ความพอใจและความไมพ่อใจ พฤตกิรรมภายหลงั

การซือ้สามารถสง่ผลต่อความพงึพอใจ การซือ้ซํ้า หรอืการแบ่งปันประสบการณ์เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์

ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิค คอืผลติภณัฑ์ที่ผลติจากส่วนผสมที่เป็นธรรมชาต ิและปราศจากการปนเป้ือนของ

สารเคม ียาฆ่าแมลง และปุ๋ ยเคม ีผูผ้ลติระมดัระวงัเรื่องสารเคมตีัง้แต่กระบวนการปลูก เกบ็ผลผลติ ไปจนถงึการสกดั

ออกมาเพื่อนํามาทําผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้า ซึ่งในปัจจุบนัผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าส่วนใหญ่อาจไม่ได้ออร์แกนิค 100% 

เนื่องจากสภาพแวดลอ้มของโลกทาํใหก้ารปลูกพชืใหไ้ดก้ระบวนการออรแ์กนิค 100% เป็นเรื่องยาก ดงันัน้ ผลติภณัฑ์

ดูแลผวิหน้ามกีารใชส้ารเคมบีา้งเลก็น้อย โดยมกีารกําหนดเกณฑเ์พื่อใหส้ามารถใชค้ําว่า "Organic" บนผลติภณัฑ์ได ้

ตอ้งปฏบิตัติามเกณฑต์่างๆ (สาํนกังานสง่เสรมิการคา้ในต่างประเทศ ณ กรุงเฮก, 2563) 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

จุฑารตัน์ ทองสนิท และคณะ (2562) ไดท้าํการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑด์ูแล

ผวิหน้าออรแ์กนิค พบว่า เพศและอายุทีต่่างกนัมคีวามตอ้งการไม่เหมอืนกนั และผูบ้รโิภคเลอืกรบัขอ้มลูผลติภณัฑจ์าก

หลายแหล่งเชน่ ครอบครวั เพือ่น หรอืคนทีคุ่น้เคย ทาํใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑน์ัน้มคีวามแตกต่างกนั และผูท้ี่

มกีารศกึษาสงูมกีารพจิารณาคน้หาขอ้มลูจากแหล่งทีน่่าเชือ่ถอืก่อนตดัสนิใจซือ้ 

Mohammad and Baharun (2016) ได้ทําการศกึษาเกี่ยวกบัการรบัรู้คุณค่าและคุณค่าที่ผู้บรโิภคให้ความสําคญัที่จะ

ส่งผลต่อการซื้อผลติภณัฑอ์อรแ์กนิค ในการศกึษานี้ไดเ้สนอว่า ผูบ้รโิภคสามารถเปลีย่นพฤตกิรรมการบรโิภคได ้ถา้มี

ทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑอ์อรแ์กนิคมากขึน้ ทศันคตใินเชงิบวกนัน้จะถูกสรา้งขึน้จากค่านิยมส่วนตวั คุณค่าทีร่บัรู ้และ

ความไวว้างใจต่อแบรนด ์ซึง่เป็นปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค 

Zayed et al. (2022) ผลการวจิยัระบุว่า ความตัง้ใจในการซื้ออาหารออร์แกนิคไดร้บัอทิธพิลจากทศันคตขิองผูบ้รโิภค

และความหว่งใยต่อสิง่แวดลอ้ม 

สมมติฐานการวิจยั 

1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัของกลุ่ม Generation Z ให้

ระดบัความสาํคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคแตกต่างกนั 

2) ปัจจยัทางสงัคม ไดแ้ก่ ครอบครวั และกลุ่มอา้งองิมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าออรแ์กนิค 

ของ Generation Z 

3) ปัจจยัทางจติวทิยา ไดแ้ก่ แรงจงูใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคตมิอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์

ดแูลผวิหน้าออรแ์กนิค ของ Generation Z 
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอสิระ (X)  ตวัแปรตาม (Y) 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

1) เพศ 3) อาชพี 

2) ระดบัการศกึษา 4) รายได ้

  

 

1) ตระหนกัถงึปัญหา  

2) การคน้หาขอ้มลู 

3) การประเมนิทางเลอืก  

4) การตดัสนิใจซือ้ 

5) การประเมนิหลงัการซือ้  

  

ปัจจยัทางสงัคม 

1) ครอบครวั 2) กลุ่มอา้งองิ 

 

  

ปัจจยัทางจิตวิทยา 

1) แรวจงูใจ 2) การรบัรู ้3) บุคลกิภาพ 4) ทศันคต ิ

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยเริม่จากทําการวจิยัสบืคน้ขอ้มูลทุตยิภูมจิาก

แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง โดยใช้การวเิคราะห์โดยสถติิเชงิพรรณนา (Descriptive analysis) และการ

วเิคราะหโ์ดยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Analysis) ใชเ้ทคนิคการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) โดยวธิกีารเกบ็

ขอ้มลูแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน โดยคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม คอื ผูบ้รโิภค Generation Z ที่

เคยตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคในชว่งเวลา 1 ปีผา่นมา (ตัง้แต่ปี 2566-2567) เมือ่ไดข้อ้มลูครบถว้นจงึ

นํามาวิเคราะห์และประเมินผลโดยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ หรือ SPSS โดยสถิติที่นํามาใช้วิเคราะห์ ได้แก่ 

ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบนัยสาํคญัของความแตกต่างโดยวถิกีารทางสถติ ิt-Test 

และ One-way ANOVA ในกรณีที่พบความแตกต่างระหว่างกลุ่มต้องทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยแบบจับคู่

พหุคูณ (Multiple Comparison) โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 

(Multiple linear regression analysis) เพือ่ทดสอบสมมตฐิานโดยกาหนดระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 68.5) 

มรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ี(รอ้ยละ 70.8) ประกอบอาชพี นักเรยีน/นักศกึษา (รอ้ยละ 79.5) รายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดอืน ตํ่ากว่า 10,000 บาท (68.8) ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัปัจจยัทางสงัคมดา้นครอบครวั อยู่ในระดบั 

มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 ดา้นกลุ่มอ้างองิ อยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 และใหร้ะดบัความสําคญัปัจจยั

ทางจติวทิยาด้านแรงจูงใจ อยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 ด้านการรบัรู้ อยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 

3.95 ดา้นบุคลกิภาพ อยูใ่นระดบั มาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.88 และดา้นทศันคต ิอยูใ่นระดบั มาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.83  

และภาพรวมกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิคของ Generation Z ให้ระดบัความสําคญักบั

ประเมนิทางเลอืกโดยรวม อยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.03 รองลงมาคอื การคน้หาขอ้มลูโดยรวม อยู่ในระดบั 

มาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อโดยรวม อยู่ในระดบั มาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 การตดัสนิใจ

ซือ้โดยรวม อยูใ่นระดบั มาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.81 และการตระหนกัถงึปัญหา อยูใ่นระดบั มาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.80 

ตามลาํดบั  

ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1 พบว่า เพศที่ต่างกนั ให้ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแล

ผวิหน้าออร์แกนิค ดา้นตระหนักถงึปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ และ
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ดา้นการประเมนิหลงัการซือ้ ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้โดยกลุ่มเพศหญงิ ใหร้ะดบัความสาํคญั

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค ดา้นดา้นตระหนกัถงึปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการ

ตดัสนิใจซือ้ และดา้นการประเมนิหลงัการซือ้ มากกวา่กลุ่มเพศชาย 

ระดบัการศกึษาทีต่่างกนั ใหร้ะดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิค ดา้นการ

ค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้านการประเมนิหลงัการซื้อแตกต่างกนั อย่างมี

นัยสําคญัทางสถติ ิที่ระดบั 0.05 โดยกลุ่มระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีใหค้วามสําคญัต่อกระบวนตดัสนิใจซื้อ

ผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าออรแ์กนิค ดา้นการคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การดัสนิใจซื้อ และการประเมนิหลงัการ

ซือ้ มากกวา่ กลุ่มระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี

อาชพีที่ต่างกนั กนั ใหร้ะดบัความสําคญักระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิค ด้านตระหนักถึง

ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมนิทางเลอืกแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดย

กลุ่มนักเรยีน/นักศกึษา ใหค้วามสาํคญัต่อกระบวนตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค ดา้นตระหนักถงึปัญหา

ดา้นการคน้หาขอ้มลู และดา้นการประเมนิทางเลอืก มากกวา่ กลุ่มขา้ราชการ 

รายไดท้ีต่่างกนั ใหร้ะดบัความสาํคญักระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าออรแ์กนิค ดา้นตระหนักถงึปัญหา 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 

0.05 กลุ่มรายไดต้ํ่ากวา่ 10,000 บาท ใหค้วามสาํคญัต่อกระบวนตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กดา้นตระหนัก

ถงึปัญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิทางเลอืก และด้านการตดัสนิใจซื้อ มากกว่า กลุ่มรายได้ 20,001-

30,000 บาท 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจยัทางสงัคมด้านครอบครวั และด้านกลุ่มอ้างอิงมอีิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคของ Generation Z อยา่งมนียัสาํคญัทางงสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่3 พบวา่ ปัจจยัทางจติวทิยามอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออร์

แกนิคของ Generation Z ดา้นตระหนักถงึปัญหา ไดแ้ก่ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิดา้นการคน้หาขอ้มูล ไดแ้ก่ 

แรงจงูใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิดา้นการประเมนิทางเลอืก ไดแ้ก ่แรงจงูใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิ

ด้านการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ การรบัรู้ บุคลกิภาพ และทศันคต ิด้านการประเมนิหลงัการซื้อ ได้แก่ แรงจูงใจ การรบัรู้ 

บุคลกิภาพ และทศันคต ิอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 1 ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญัปัจจยัทางสงัคมของผูบ้รโิภค Generation Z เกีย่วกบั

ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค 

ปัจจยัทางสงัคม X� S.D. ระดบัความสาํคญั 

ครอบครวั 3.48 1.03 มาก 

1) ความคดิเหน็คนในครอบครวั 3.45 1.22 มาก 

2) การสงัเกตการใชผ้ลติดแูลผวิหน้าของสมาชกิในครอบครวั 3.52 1.13 มาก 

กลุ่มอ้างอิง 3.87 0.79 มาก 

3) การไดร้บัคาํแนะนําจากเพือ่น 3.74 1.07 มาก 

4) เพือ่นรว่มอาชพีทีม่คีวามรูห้รอืประสบการณ์ในดา้นผลติภณัฑด์แูล

ผวิหน้า 

3.77 0.98 มาก 

5) บุคคลทีม่ชีือ่เสยีงกล่าวถงึผลติภณัฑ ์ 3.74 1.08 มาก 

6) การรวีวิจากผูใ้ชง้านจรงิ 4.24 0.98 มากทีส่ดุ 
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ตารางท่ี 2 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความสําคญัปัจจยัทางจิตวิทยาของผู้บริโภค Generation Z 

เกีย่วกบัผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค 

ปัจจยัทางจิตวิทยา X� S.D. ระดบัความสาํคญั 

แรงจงูใจ 4.09 0.81 มาก 

1) แรงจงูใจทีต่อ้งการเปลีย่นแปลงและดแูลผวิหน้าใหด้ขีึน้ 4.37 0.91 มากทีส่ดุ 

2) แรงจงูใจจากความเชือ่ตามคา่นิยมในสงัคม 3.81 1.05 มาก 

การรบัรู้ 3.95 0.82 มาก 

3) การรบัรูข้อ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคจาก

ชอ่งทางต่างๆ เชน่ ผูใ้ชง้านจรงิ ผูเ้ชีย่วชาญ ผูม้อีทิธพิลทางสงัคม  

แบรนดท์ีเ่ชือ่ถอืได ้

3.74 1.07 มาก 

4) การรบัรูจ้ากบุคคลรอบตวัทีใ่ชผ้ลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค 3.77 0.98 มาก 

บคุลิกภาพ 3.88 0.86 มาก 

5) รูส้กึถงึความปลอดภยัและอ่อนโยนต่อผวิหน้าเมือ่ใชส้ว่นผสมทีเ่ป็น

ออรแ์กนิค 

4.10 0.93 มาก 

6) มองวา่คาํวา่ “ออรแ์กนิค” มคีวามน่าเชือ่ถอื 3.67 1.08 มาก 

ทศันคติ 3.83 0.89 มาก 

7) ทศันคตทิีเ่ป็นบวกต่อความยัง่ยนืและเป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม 3.93 1.00 มาก 

8) มทีศันคตเิชงิบวกต่อสรรพคุณของผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค 3.74 1.02 มาก 

 

ตารางท่ี 3 ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญักระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออร์แกนิค

ของ Generation Z 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ X� S.D. ระดบัความสาํคญั 

ตระหนักถึงปัญหา 3.80 0.81 มาก 

1) ท่านเริม่ซือ้ผลติ ภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคจากปัญหาผลติภณัฑ์

ทีใ่ชอ้ยูไ่มไ่ดแ้กไ้ขปัญหาผวิ หน้าไดอ้ยา่งแทจ้รงิ 

3.68 1.09 มาก 

2) ท่านตระหนกัถงึปัญหาผวิหน้าทีต่อ้งดแูลดว้ยผลติภณัฑอ์อรแ์กนิค

จากการพดูถงึของคนในสงัคม 

3.78 0.96 มาก 

 

3) ท่านมคีวามเชือ่วา่ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคมคีุณภาพและ

ปลอดภยัสามารถฟ้ืนฟูผวิหน้า 

3.94 0.90 มาก 

การค้นหาข้อมูล 4.02 0.79 มาก 

4) ท่านมกัคน้หาขอ้มลูผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคจาก เพือ่น/

บุคคลทีม่ชีือ่เสยีง/ผูเ้ชีย่วชาญ/ผูใ้ชง้านจรงิรวีวิ 

4.00 1.02 มาก 

5) ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคของท่านส่วนใหญ่

มาจากแหล่งขอ้มลูออนไลน์ 

4.08 0.92 มาก 

6) คาํแนะนําจากครอบครวั/เพื่อน/ผูเ้ชีย่วชาญ มผีลต่อความเชือ่ของ

คุณต่อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค 

3.99 0.93 มาก 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือ X� S.D. ระดบัความสาํคญั 

การประเมินทางเลือก 4.03 0.79 มาก 

7) ท่านมกัจะใชข้อ้มลูทีไ่ดจ้ากกลุ่มอา้งองิ เชน่ เพือ่น บุคคลมชีื่อเสยีง 

ผูเ้ชีย่วชาญ ผูใ้ชง้านจรงิรวีวิ ช่วยในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑด์แูล

ผวิหน้าออรแ์กนิค 

3.97 0.91 มาก 

8) ท่านเลอืกผลติภณัฑจ์ากการรบัรูส้ว่นผสมทีม่าจากธรรมชาตทิีม่อียู่

ในผลติภณัฑ ์

3.96 0.94 มาก 

9) ท่านเลอืกผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคทีม่มีาตราฐานรบัรอง 

เพราะเชือ่มัน่ไดว้า่ปลอดภยัในการใชง้าน 

4.15 0.95 มาก 

การตดัสินใจซ้ือ 3.81 0.86 มาก 

10) คา่นิยมทางสงัคมหรอืความรบัผดิชอบต่อสาธารณะดา้นสิง่แวดลอ้ม

มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคของท่าน 

3.81 1.09 มาก 

11) ท่านตดัสนิใจซือ้เพราะเชือ่ว่าผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคมี

ความความปลอดภยัมากกวา่ผลติภณัฑอ์ื่น 

3.87 0.93 มาก 

12) ท่านมทีศันคตทิีด่ผีลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค ทาํใหใ้ชเ้วลา

ในการตดัสนิใจซือ้ไมน่าน 

3.76 1.00 มาก 

การประเมินหลงัการซ้ือ 3.98 0.83 มาก 

13) ท่านยนิดจีะรวีวิใหท้างรา้นคา้ถา้ไดร้บัสว่นลดในการซือ้ 3.82 1.10 มาก 

14) ท่านมปีระสบการณ์การใชง้านหรอืผลลพัธท์ีด่ทีาํใหท่้านตดัสนิใจ

ซือ้ซํ้า 

4.23 0.90 มากทีส่ดุ 

15) ท่านเชือ่วา่การบอกต่อหลงัใชผ้ลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคมี

สว่นชว่ยในการรกัษาสิง่แวดลอ้ม 

3.89 1.02 มาก 

 

ตารางท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัของกลุ่ม Generation Z จะ

ใหร้ะดบัความสาํคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคแตกต่างกนั 

ตวัแปร กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์แูลผิวหน้าออรแ์กนิค 

ตระหนักถึง

ปัญหา 

การค้นหาข้อมูล การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ การประเมินหลงั

การซ้ือ 

เพศ × × × × × 

ระดบัการศกึษา × / / / / 

อาชพี / / / × × 

รายได ้ / / / / × 

* p < .05 
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ตารางท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัปัจจยัทางสงัคมมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูล

ผวิหน้าออรแ์กนิคของ Generation Z 

ตวัแปร กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์แูลผิวหน้าออรแ์กนิค 

ตระหนักถึง

ปัญหา 

การค้นหา

ข้อมลู 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ การประเมิน

หลงัการซ้ือ 

ครอบครวั / / / / / 

กลุ่มอา้งองิ / / / / / 

* p < .05 

 

ตารางท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานเกี่ยวกบัปัจจยัทางจติวทิยามอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์

ดแูลผวิหน้าออรแ์กนิคของ Generation Z 

ตวัแปร กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์แูลผิวหน้าออรแ์กนิค 

ตระหนักถึง

ปัญหา 

การค้นหา

ข้อมลู 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ การประเมิน

หลงัการซ้ือ 

แรงจงูใจ × / / × / 

การรบัรู ้ / / / / / 

บุคลกิภาพ / / / / / 

ทศันคต ิ / / / / / 

* p < .05 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

จากผลการศกึษา ผูบ้รโิภค Generation Z ทีม่เีพศต่างกนั ใหร้ะดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์

ดูแลผิวหน้าออร์แกนิคไม่แตกต่างกัน ระดบัการศึกษาที่ต่างกัน ให้ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิค ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ และดา้นการ

ประเมนิหลงัการซื้อแตกต่างกนั อาชพีทีต่่างกนั ใหร้ะดบัความสาํคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์แูลผวิหน้า

ออร์แกนิค ด้านการรบัรู้ความจําเป็น ด้านการค้นหาขอ้มูล และดา้นการประเมนิทางเลอืกแตกต่างกนั และรายได้ที่

ต่างกนั ใหร้ะดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ูแลผวิหน้าออรแ์กนิค ดา้นการตระหนักถงึปัญหา 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 สว่นปัจจยัทางสงัคม ไดแ้ก่ ครอบครวั และกลุ่มอา้งองิ มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้า

ออรแ์กนิค ของ Generation Z อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยัทางจติวทิยามอีทิธพิลต่อกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิค ของ Generation Z ดา้นการตระหนกัถงึปัญหา ไดแ้ก ่การรบัรู ้บุคลกิภาพ 

และทศันคต ิดา้นการคน้หาขอ้มูล ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิดา้นการประเมนิทางเลอืกไดแ้ก่ 

แรงจูงใจ การรบัรู้ บุคลกิภาพ และทศันคต ิด้านการตดัสนิใจซื้อ ได้แก่ การรบัรู้ บุคลกิภาพ และทศันคต ิด้านการ

ประเมนิหลงัการซือ้ไดแ้ก่ แรงจงูใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

จากผลการศึกษาปัจจยัทางสงัคมและปัจจยัทางจติวทิยาที่มอีิทธิพลผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ดูแล

ผวิหน้าออรแ์กนิคของ Generation Z ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้ 

1) ดา้นปัจจยัทางสงัคม ควรใชช้่องทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบั Generation Z เช่น การใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ โดยใช ้

Influencers ที ่Generation Z ไวว้างใจ หรอือาจใชบ้ทวจิารณ์จากผูใ้ชจ้รงิในช่องทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น บลอ็ก รวีวิ 
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หรอืคอนเทนต์ทีส่รา้งขึน้โดยผูม้อีทิธพิลจะช่วยให ้Generation Z มขีอ้มูลทีเ่พยีงพอในการตดัสนิใจ โดยใหข้อ้มูลอย่าง

เปิดเผยเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์เช่น ส่วนผสม วธิกีารผลติ และผลกระทบต่อสิง่แวดลอ้ม หรอืใหเ้หตุผลอย่างชดัเจนเพราะ

เหตุใดผลติภณัฑด์แูลผวิหน้าออรแ์กนิคจงึเหมาะสมและสาํคญัต่อการเลอืกใชใ้นการดแูลผวิหน้า 

2) ดา้นปัจจยัทางจติวทิยา 2.1) ใหข้อ้มูลผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิคไปยงัผูบ้รโิภคว่าเป็นผลติภณัฑ์ทีผ่ลติจาก

ส่วนประสมที่เป็นธรรมชาติ มคีุณภาพ ปลอดภยั และสามารถฟ้ืนฟูผวิหน้าได้ จะช่วยให้ผู้บรโิภคมทีศันคติที่ดีต่อ

ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้าออร์แกนิคมากขึ้น 2.2) สร้างบุคลิกภาพความน่าเชื่อถือให้แก่ผลิตภณัฑ์และแบรนด์ เช่น มี

มาตรฐานรองรบั ไดร้บัการรบัรองจากสถาบนัต่างๆ การโปรโมททีม่คีวามเชื่อถอืจากผูเ้ชีย่วชาญ หรอืผูใ้ชง้านจรงิ และ

การใชภ้าพถ่าย/วดิโีอทีม่คีุณภาพสูง 2.3) การสรา้งประสบการณ์หลงัการซื้อทีด่ ีเช่น การใหบ้รกิารลูกคา้ทีย่อดเยีย่ม 

การแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ และการสร้างชุมชนออนไลน์จะช่วยส่งเสริมและสร้างความ

ความสมัพนัธอ์นัดแีก่ลกูคา้ได ้

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1) ตวัแปรอสิระทีนํ่ามาศกึษาในครัง้นี้ คอื ปัจจยัทางสงัคม และปัจจยัทางจติวทิยา จงึควรศกึษาปัจจยัดา้นอื่นๆ เพื่อ

ประโยชน์ในการนํามากาํหนดกลยุทธท์างการตลาด และเป็นประโยชน์ในการวางแผนงานในดา้นอื่นๆสาํหรบัธุรกจิมาก

ยิง่ขึน้ 2) กลุ่มประชากรทีศ่กึษาในครัง้นี้ คอื Generation Z เท่านัน้ ควรทําการศกึษาในกลุ่มประชากรอื่นๆ เพิม่เตมิ 

เช่น Generation Y, Generation X หรอื Generation Baby Boomer 3) การวจิยัครัง้นี้เน้นการทําวจิยัเชงิปรมิาณเพื่อ

ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าออร์แกนิคของ Generation Z โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มลู หากมคีวามสนใจในการต่อยอดการวจิยัเพื่อเพิม่ขอ้มลูเชงิลกึ เสนอให้

ทําการวิจยัเชิงคุณภาพเพิ่มเติม โดยใช้วิธีการสมัภาษณ์แบบเจาะลึกหรือการสนทนากลุ่ม เพื่อเข้าใจและบอกถึง

ประสบการณ์ ความคดิเหน็ทีล่กึซึง้ของกลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ขึน้ 
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