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บทคดัย่อ 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษา เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์รและเพื่อศึกษาปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาด (4Ps) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์รการวจิยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงท่ีอยูใ่นวยัท างาน ท างานในองคก์รท่ี
มีอายรุะหวา่ง 20-60 ปี ใชเ้คร่ืองส าอางในชีวิตประจ าวนั เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชคื้อ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารทดสอบโดยการหาค่า Chi – squares ซ่ึงตวั
แปรระดบัการวดัเป็น Nominal Scales ใชใ้นการทดสอบนยัส าคญัในการเปรียบเทียบสัดส่วน โดยมี
ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ30 -39 ปี  
จบระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท มีสถานภาพโสด 
ซ่ึงอยูใ่นวยัท างานท่ีมีรายไดค้่อนขา้งสูง มีวฒิุภาวะในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง แสดงถึง
ความสามารถในการซ้ือเคร่ืองส าอาง โดยใหค้วามส าคญัเร่ืองของสินคา้มียีห่้อและส่วนผสมในการ
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ผลิตท่ีมีคุณภาพ จึงสนใจในราคาสินคา้ท่ีมีราคาเป็นมาตรฐานสากล กลุ่มตวัอยา่งยงัใหค้วามส าคญั
ในระดบัมากกบัการท่ีสินคา้หาซ้ือไดง่้ายและร้านคา้มีการจดัโปรโมชัน่ในราคาพิเศษ  
 ผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุระดบั
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพการสมรส ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร และปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร 
โดยใหค้วามส าคญั เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑสิ์นคา้ท่ีมีช่ือเสียง 
เป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป  มีราคามาตรฐานสากล สามารถหาซ้ือไดง่้าย และมีการจดัโปรโมชัน่ ขาย
สินคา้ราคาพิเศษ  
ค ำส ำคัญ : พฤติกรรมการซ้ือ , เคร่ืองส าอาง  
  

ABSTRACT 
The purposes of this independent study were to investigate the general conditions of 

demographic factors, marketing mix factors (4Ps) and cosmetics purchasing decision behavior of 
female employees in an organization and to study the relationship between demographic factors 
and marketing mix factors (4Ps) and cosmetics purchasing decision behavior of female employees 
in an organization. This study was a survey research. The sample consisted of 400 working age 
females who have been working in an organization aged between 20-60 years old with prior 
experience to use cosmetics daily, living in Bangkok.  A questionnaire was used as a tool for data 
collection.  Data collected were then analyzed using statistics, including frequency, percentage, 
mean, standard deviation. The hypotheses were tested by using Chi - squares test while Nominal 
Scales were used as variable measurement scales to test the significance for proportional 
comparison with a given statistical significance of 0.05. 

The analytic results indicated that most of the respondents were 30-39 years old, 
graduated with a bachelor's degree, earned an average monthly income of 30,001 - 60,000 baht, 
and had single status. They were in working age with a high income and mature in making 
cosmetics purchase decision and had cosmetics purchasing power. The respondents prioritized 
brand and quality ingredients, and thus were interested in  products with international standard 
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pricing. In addition, the respondents’ opinion towards easily found products and  special 
promotions was at a high level.  

The  results of testing hypotheses could be summarized as follows: demographic factors, 
including age, educational level, average monthly income, and marital status were not related 
with cosmetics purchasing decision behavior of the respondents. In addition, marketing mix 
factors consisting of product, price, place, and promotion were not related with cosmetics 
purchase decision behavior of the respondents. The respondents’ strongly agreed with marketing 
mix factors as follows: famous product and brand, well-known  to the general public, with 
international standard pricing, easily found products, and special promotions special prices 
offering.  
Keywords: Purchasing behavior, Cosmetics  
 

ทีม่าและความสําคญัของปัญหาวจิัย 
 ความสวยความงามนั้นมีมาตั้งแต่อดีตแลว้ ทั้งจากความเช่ือท่ีวา่ความสวยความงามนั้น
สามารถเพิ่มข้ึนได ้ดงัจะเห็นไดจ้ากสุภาษิตท่ีวา่ “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง” 
เม่ือกล่าวถึงเคร่ืองส าอาง คนมกัจะเขา้ใจผดิวา่เป็นเฉพาะผลิตภณัฑท่ี์มีสีสันส าหรับใชก้บัใบหนา้
เพื่อความสวยงาม เช่น ลิปสติก บลชัออน แต่จริง ๆ แลว้ผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้พื่อท าความสะอาดร่างกาย 
เช่น ครีมอาบน ้า แชมพูสระผม และครีมนวดผม รวมทั้งผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ท่ีใชก้บัส่วนภายนอกของ
ร่างกายในชีวติประจ าวนั เช่น ยาสีฟัน ครีมทาผวิ และน ้ายาระงบักล่ินกายก็จดัเป็นกลุ่มเคร่ืองส าอาง
เช่นเดียวกนั  

ตลาดธุรกิจความงามและเคร่ืองส าอาง เป็นธุรกิจท่ีสร้างความสุขใหผู้บ้ริโภคธุรกิจความ
งามและเคร่ืองส าอางเป็นอุตสาหกรรมหน่ึง โดย สภาอุตสาหกรรม (2562) ไดร้ะบุวา่มียอดขายโต
เฉล่ียไม่ต ่ากวา่ 5-6 % ต่อปีในขณะท่ีในประเทศไทยมีมูลค่ายอดขายรวมไม่ต ่ากวา่ 3 แสนลา้นบาท
ในปี 2561 เติบโตเฉล่ียปีละไม่ต ่ากวา่ 10% 
 ในปัจจุบนั การดูแลความงามมีเพิ่มมากข้ึน ไม่เฉพาะผูห้ญิงเท่านั้นท่ีใหค้วามส าคญักบั
ความงามและตอ้งการท่ีจะดูดีข้ึน ผูช้ายก็นิยมดูแลตวัเองใหดู้ดีเช่นกนั จะเห็นวา่มีการผลิต
เคร่ืองส าอางส าหรับผูช้ายออกมาจ าหน่ายมากข้ึน ความสนใจในเร่ืองความสวยงาม สุขภาพ และ
การเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ดูดีนั้นเพิ่มมากข้ึนจากอดีต ท าใหต้ลาดเคร่ืองส าอางของไทยใน
ช่วงเวลาท่ีผา่นมามีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  
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จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ เป็นสาเหตุท่ีสนบัสนุนใหผู้ว้ิจยัสนใจศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร ในแง่ของปัจจยัส่วนบุคคล 
อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพทางการสมรส และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด เพื่อเป็น
แนวทางในการปรับตวัของผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองส าอาง ในปัจจุบนั เพื่อเพิ่มโอกาสในการ
สร้างยอดขายและด าเนินธุรกิจเคร่ืองส าอางใหส้อดคลอ้งกบัรูปแบบและวถีิชีวติของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาด ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร 
 

สมมติฐานการวจิัย 
1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย และ

สถานภาพทางการสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังาน
หญิงในองคก์ร 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่ายและส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของ
พนกังานหญิงในองคก์ร 
 

ขอบเขตการวจิัย 
 1. ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์ ขอบเขตการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีจะศึกษาผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศ
หญิงท่ีอยูใ่นวยัท างาน ท างานในองคก์รท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-60 ปี ใชเ้คร่ืองส าอางในชีวิตประจ าวนั 
เขตกรุงเทพมหานคร   
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา โดยการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียและสถานภาพการสมรส ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร 



5 
 

 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา การด าเนินการศึกษาวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือน มีนาคม - มิถุนายน 2563 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. เคร่ืองส าอาง ตามมาตรา 4 แห่งพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 หมายถึง วตัถุ

ส าหรับใชท้า ถู นวด  โรย พ่น อบ ใส่ หยอด หรือกระท าดว้ยวธีิอ่ืนใด กบัส่วนภายนอกร่างกาย โดย
วตัถุประสงคเ์พื่อความสะอาด ความสวยงาม รวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผิวต่าง ๆ แต่ทั้งน้ีไม่ 
รวมถึงเคร่ืองแต่งตวัและเคร่ืองประดบั ซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย  

2. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การซ้ือเคร่ืองส าอางโดยค านึงถึง ประเภทเคร่ืองส าอาง 
ปริมาณ เหตุผล ผูมี้อิทธิพลในการเลือกซ้ือ แหล่งท่ีซ้ือ ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือ 

3. ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจต่าง ๆ น ามาใช้
วเิคราะห์ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามเป้าหมายทางการตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดน้ี เรียกวา่ 
4Ps ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด  
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อใหผู้บ้ริหารไดท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร 
เพื่อน าผลวิจยัไปใชใ้นการปรับเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาดให้ตอบสนองกบัพฤติกรรมและ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 2. เพื่อน าผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับผูบ้ริหาร 
ธุรกิจคา้ปลีกและผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายเคร่ืองส าอางใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัด้านประชากรศาสตร์ 
ความหมายของประชากรศาสตร์ 

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคลลทางดา้น 
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ
ด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล (อจัจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์เรืองวเิศษ , 
2542 : 113 ; พรทิพย ์วรกิจโภคาทร , 2529 : 312-315) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของผูรั้บสารท่ีวเิคราะห์ 
ตามลกัษณะทางประชากร ซ่ึงแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไปโดยความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ 
จะมีอิทธิพลต่อการส่ือสารได ้
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แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด 
ความหมายของส่วนประสมการตลาด 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดมีผูไ้ดใ้ห้นิยามความหมายเป็นจ านวนมากเพื่อ 
ประกอบการจดัท าการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีผูศึ้กษาวิจยัขอยกตวัอยา่งเป็นบางส่วนเพื่อใชใ้นการอา้งอิง 
Kotler (1996) Marketing Management ไดก้ล่าวและใหค้วามส าคญักบัทางดา้นการตลาด โดย
นกัการตลาดจะประสบผลส าเร็จไดต้อ้งอาศยัหลกักลยทุธ์ทางการตลาดในการวเิคราะห์ ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจใชร่้วมกนัในการวางกล
ยทุธ์ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุ ประสงคท์างการตลาด เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย ( Place or Distribution) และการ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกวา่ (4Ps) ซ่ึงเป็นตวัแปรส าคญัทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุม ได ้เพื่อการพฒันาในการตอบสนองความพึงพอใจกลุ่มเป้าหมาย (อา้งถึงใน วมิลศรี แสน
สุข และ คณะ, 2551) 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศุภร เสรีรัตน์ (2545 : 7) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ี
บุคคล ตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว 

Kardes, Cronley and Cline (2011: 8) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง 
กิจกรรมทั้งหมดของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใช ้การทิ้งสินคา้ และบริการ รวมไปถึง
อารมณ์จิตใจ และการตอบสนองเชิงพฤติกรรม ท่ีเกิดข้ึนล่วงหนา้ ขณะใชสิ้นคา้หรือบริการ และ
ภายหลงักิจกรรมนั้น ซ่ึงสามารถแสดงขอบเขตของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดจ้ากความหมายพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองของกระบวนการตดัสินใจ เพื่อให้
ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการ หรือปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคท่ีมีกิจกรรม โดยรวมไปการตอบสนองเชิง
พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนล่วงหนา้หรือภายหลงักิจกรรมนั้น 
แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของ Kotler 

Kotler and Keller (2012: 188) ไดน้ าเสนอกระบวนการตดัสินใจแบบ 5 ขั้นตอน ขั้นแรก 
ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem recognition) ขั้นท่ี 2 ไดแ้ก่ การหาขอ้มูล 
(Information search) ขั้นท่ี 3 ไดแ้ก่ การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ขั้นท่ี 4ไดแ้ก่ 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) และขั้นท่ี 5 ไดแ้ก่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase 
behavior) 
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การทบทวนงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
คุษฎี วชิยัเมฆพตัร (2553) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของสตรีต่อ  

เคร่ืองส าอาง เกาหลีใน เขตกรุงเทพมหานคร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ผลการ ศึกษาโดย
ส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองส าอางจาก ประเทศไทยมากท่ีสุด เคร่ืองส าอางเกาหลี เคร่ืองส าอาง ญ่ีปุ่น เป็น
อนัดบัรองถดัมา ทั้งน้ี เน่ืองจาก กระแสการไหลบ่าของเกาหลี   ฟีเวอร์ (K-pop) และกระแส
วฒันธรรมญ่ีปุ่นท่ีเขา้มามีบทบาทใน ประเทศไทยจึงท าให้อตัราการใชเ้คร่ืองส าอางจากเกาหลีและ
ญ่ีปุ่นใกลเ้คียงกบัเคร่ืองส าอางจาก ประเทศไทย ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมใช้
มากท่ีสุดคือ เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่ง สีสัน (Make up) เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางยีห่อ้ อีทูด้ี เฮา้ส์ 
(Etude House) มากท่ีสุด โดยตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางดว้ยตนเอง ไดรั้บส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์
มากท่ีสุดโดยใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลกบัการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอางตามปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาดท่ีแตกต่างกนั 

เนตรนพิศ ประทุม (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
น าเขา้จากต่างประเทศของเพศท่ีสาม จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วง 
อายท่ีุ 20-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภท 
บ ารุงผวิพรรณ (Skin care) ดว้ยตนเอง จ านวนท่ีซ้ือ 1-2 ช้ิน ต่อคร้ังต่อเดือน โดยมีงบประมาณ 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังไม่เกิน 1,000 บาท โดยซ้ือจากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางใน 
หา้งสรรพสินคา้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามเห็นเก่ียวกบัผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางท่ีมีคุณภาพ และ
ปลอดภยัมากท่ีสุดจากประเทศฝร่ังเศส อยา่งไรก็ตามยีห่อ้เคร่ืองส าอางน าเขา้ท่ีไดรั้บ ความนิยมมาก
ท่ีสุดเป็นยีห่อ้ สกินฟู้ด (Skin food) จากประเทศเกาหลี 
  

วธิีดําเนินการวจิัย 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร ท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงท่ีอยูใ่นวยัท างาน ท างานใน
องคก์ร ใชเ้คร่ืองส าอางในชีวิตประจ าวนั เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีเป็นเพศหญิงท่ีอยูใ่นวยัท างาน ท างานในองคก์รท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-60 ปี 
ใชเ้คร่ืองส าอางในชีวติประจ าวนั เขตกรุงเทพมหานครก าหนดกลุ่มตวัอยา่งตามกรณีท่ี ไม่ทราบ
จ านวนโดยก าหนดใหค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 ซ่ึงสามารถสรุปเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งได ้
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400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental or Purposive 
Sampling) 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงประกอบดว้ยการใชค้  าถามปลายปิด (close-end question) โดย
แบ่งเน้ือหาออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และสถานภาพการสมรส โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ
(Checklist) และค าถามปลายปิด (open-end question) จ านวน 4 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง โดยลกัษณะของแบบสอบ 
ถามเป็นแบบส ารวจรายการ(Checklist) และค าถามปลายปิด (open-end question) จ านวน 6 ขอ้  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง  จ  านวน 17 ขอ้ โดยลกัษณะการตั้งขอ้ค าถามเป็นการเลือกตอบแบบ
ประเมินค่า (Likert scale)  
  

  การสร้างและวธิีการทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 1. ศึกษาขอ้มูลจากต ารา เอกสารทางวชิาการ บทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 2. สร้างแบบสอบถาม ตามวตัถุประสงคก์ารศึกษา การตั้งค  าถามแบบปลายปิดและ
วธีิการเรียงล าดบัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) 
 3. น าแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนไปใหอ้าจารณ์ท่ีปรึกษาและผูท้รงคุณวฒิุ ท่ีมีความ
เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ความเหมาะสม
ของภาษาท่ีใช ้(Wording) และความถูกตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยจะคดัเลือก
ค าถามท่ีมีค่าดชันีความสอดคลอ้งเท่ากบัหรือมากกวา่ 0.4 ข้ึนไป และหาความเท่ียงตรงเชิงประจกัษ ์
(Face Validity) 
 4. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองใช ้(try-out) กบั
กลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 คน เพื่อน ามาวเิคราะห์หาค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ 
(Corrected item-total correlation) และหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา (Alpha coefficient) ตามวธีิของ Cronbach  
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 5. น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการปรับปรุงแลว้จ านวน 400 ชุด เพื่ออกเก็บขอ้มูล 
 6. น าแบบสอบถามทั้งหมดหลงัจากการตรวจสอบของการตอบค าถามในแบบสอบถาม
แลว้น าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ 
  

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ( Primary Data ) เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนผา่น Google Form ใหผู้ต้อบแบบสอบถามกรอก
ขอ้มูลในแบบสอบถามเอง ผูว้จิยัเก็บรวบรวมและตรวจสอบความถูกตอ้งและครบถว้นของ
แบบสอบถามแลว้จึงน ามาลงรหสัตวัเลขส าหรับการประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ตาม
เกณฑข์องเคร่ืองมือแต่ละส่วนน ามาประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลในขั้นต่อไป 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ บทความ 
วารสารวชิาการ ผลงานวจิยัท่ีท าการศึกษามาก่อนแลว้ และการคน้ควา้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เพื่อ
น ามาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวความคิดในงานวจิยั และใชอ้า้งอิงในการเขียนรายงานผลการวจิยั
ได ้

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ประกอบดว้ย การแจก
แจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลในแต่ละส่วน 
 2. การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชว้เิคราะห์เพื่อทดสอบ
สมมติฐานท่ีก าหนดโดยใชก้ารทดสอบโดยการหาค่า Chi-squares ซ่ึงตวัแปรระดบัการวดั เป็น 
Nominal Scales ใชใ้นการทดสอบนยัส าคญัในการเปรียบเทียบสัดส่วน 
   

อภิปรายผลการวจิัย  
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ30 -39 ปี รองลงมา มี
อายรุะหวา่ง 20 – 29 ปี จบระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี เกือบคร่ึงหน่ึงมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
30,001 – 60,000 บาท รองลงมาคือ มีรายได ้10,000 – 30,000 บาท และมีสถานภาพ โสด 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเคร่ือง

หอม รองลงมา เป็นเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน และเคร่ืองส าอางประเภทท าความสะอาด ซ้ือ
เคร่ืองส าอางเป็นชุด ๆ ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะราคาของสินคา้ มากท่ีสุด ครอบครัวมีส่วนช่วยตดัสินใจ
ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางจากร้านสะดวกซ้ือ รองลงมาคือ เคาน์เตอร์แผนก
เคร่ืองส าอางตามหา้งสรรพสินคา้ และชอบซ้ือเคร่ืองส าอางช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ของสินคา้มาก
ท่ีสุด  
ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด 

ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด อยูใ่นระดบัมาก  

ดา้นผลิตภณัฑ ์จะใหค้วามส าคญักบั ตรายีห่อ้ของสินคา้มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัของคน
ทัว่ไป รองลงมา คือขอ้สินคา้ใชว้ตัถุดิบและส่วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ 

ดา้นราคา จะใหค้วามส าคญักบั ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นราคามาตรฐานสากล 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย จะใหค้วามส าคญักบั การหาซ้ือไดง่้าย  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด จะใหค้วามส าคญักบั การจดัโปรโมชัน่ในการขายสินคา้ราคา
พิเศษ   

ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และสถานภาพการสมรส มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของ
พนกังานหญิงในองคก์ร 
ผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน และสถานภาพการสมรส ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของ
พนกังานหญิงในองคก์ร 
 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร 

ด้านผลติภัณฑ์ ผลการวเิคราะห์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อการเลือกประเภทเคร่ืองส าอาง ต่อจ านวนในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ต่อเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง  ต่อผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อ
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สถานท่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง และต่อช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง มี
ความสัมพนัธ์ ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ด้านราคา ผลการวิเคราะห์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อการเลือกประเภทเคร่ืองส าอาง ต่อจ านวนในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ต่อเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง  ต่อผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อสถานท่ีในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง และต่อช่วงเวลาในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง มีความสัมพนัธ์ ต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผลการวิเคราะห์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อการเลือกประเภท
เคร่ืองส าอาง ต่อจ านวนในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง  ต่อผูมี้อิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อสถานท่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง และต่อช่วงเวลาในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง มีความสัมพนัธ์  ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวเิคราะห์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อการเลือกประเภทเคร่ืองส าอาง ต่อ
จ านวนในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ต่อเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง  ต่อผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ต่อสถานท่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง และต่อช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ไม่สามารถทดสอบไดเ้น่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตอบแบบสอบถามไป
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ย จึงไม่สามารถทดสอบไดเ้น่ืองจากไม่เป็นไปตาม
เง่ือนไขการทดสอบทางสถิติ Chi-Square ท่ีก าหนด  
ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ30 -39 ปี  
จบระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท มีสถานภาพโสด 
ซ่ึงอยูใ่นวยัท างานท่ีมีรายไดค้่อนขา้งสูง มีวฒิุภาวะในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง แสดงถึง
ความสามารถในการซ้ือเคร่ืองส าอาง โดยใหค้วามส าคญัเร่ืองของสินคา้มียีห่้อและส่วนผสมในการ
ผลิตท่ีมีคุณภาพ จึงสนใจในราคาสินคา้ท่ีมีราคาเป็นมาตรฐานสากล กลุ่มตวัอยา่งยงัใหค้วามส าคญั
ในระดบัมากกบัการท่ีสินคา้หาซ้ือไดง่้ายและร้านคา้มีการจดัโปรโมชัน่ในราคาพิเศษ  
  
 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และสถานภาพการสมรส ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
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ของพนกังานหญิงในองคก์ร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวจิยัของคุณสุพตัรา บุญพวง (2558) ท่ีไดศึ้กษา
เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด เคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศ ของสตรีวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ 
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองน าเขา้จากต่างประเทศ ในทุกดา้น และงานวจิยัของ 
ปัทมพร คมัภีระ (2557)  ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางฝ่ายเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊ค  
ของนกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบ ดว้ยอายุ
และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองส าอาง ผา่นเวบ็ไซตเ์ฟซบุค๊ 
เน่ืองจากการซ้ือสินคา้ผา่นเครือข่ายออนไลน์นั้นไม่ไดจ้  ากดักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จึงท าใหก้ลุ่มบุคคล
ทุกเพศทุกวยัสามารถซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตได ้ 
 ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะวา่ การซ้ือเคร่ืองส าอางนั้นไม่ไดจ้  ากดัอาย ุการศึกษา รายไดห้รือแมแ้ต่
สถานภาพท าใหทุ้กคนก็สามารถซ้ือเคร่ืองส าอางใชไ้ดเ้หมือนๆกนั เช่น สบู่ ท่ีเราใชใ้น
ชีวติประจ าวนัของทุกคน 
 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์ร โดยใหค้วามส าคญั เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์กบัตรายีห่้อของผลิตภณัฑสิ์นคา้ท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป  มีราคา
มาตรฐานสากล สามารถหาซ้ือไดง่้าย และมีการจดัโปรโมชัน่ ขายสินคา้ราคาพิเศษ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ เนตรนพิศ ประทุม (2554) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศของเพศท่ีสาม พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการขาย มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศของเพศท่ีสาม โดยใหร้ะดบั
ความคิดเป็น ท่ีเห็นดว้ยอยา่งยิง่ กบัดา้นผลิตภณัฑ ์สินคา้มีคุณภาพ เช่ือถือได ้ใชว้ตัถุดิบและ
ส่วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ และสินคา้ไดก้ารรับรองมาตรฐานจากหน่ายงานของรัฐท่ีควบคุม
เคร่ืองส าอางน าเขา้ หรือองคก์รมาตรฐานอ่ืน ในระดบัสากลเป็นอนัดบัแรก 
 ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจในเร่ืองความปลอดภยัมากข้ึน มี
การศึกษาหาขอ้มูลหาเปรียบเทียบ สินคา้มีตวัเลือกมากข้ึน จึงท าใหส่้วนประสมทางการตลาดจึงเป็น
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคน ามาใชต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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ข้อจํากดัในการวจิัย 
 การวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล จากแบบสอบถามออนไลน์  ดว้ย
สถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส Covid-19 ท าให้พนกังานส่วนใหญ่จ าเป็นจะตอ้งท างานท่ี
บา้น จึงอาจท าใหไ้ม่ไดค้ดัเลือกท าเลในการแจกแบบสอบถาม ท าใหก้ลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม
กระจายตวัค่อนขา้งนอ้ย และแบบสอบถามยงัประกอบดว้ยขอ้ค าถาม จ านวนมาก สร้างความเบ่ือ
หน่าย และความสับสนต่อความเขา้ใจในสาระของขอ้ค าถาม  จึงอาจท าใหผ้ลการวจิยัมีความ
คลาดเคล่ือนได ้ 
 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 จากผลการวจิยัในคร้ังน้ี พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของพนกังานหญิงในองคก์รเพื่อท่ีจะใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีจะเพิ่มข้ึนในอนาคต 
ผูป้ระกอบกิจการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา และวางแผนดา้นกล
ยทุธ์การตลาดของธุรกิจประเภทร้านขายเคร่ืองส าอาง ในแง่พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะท่ีสามารถกล่าวโดยสรุป 4 ดา้นดงัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบกิจการ ควรเลือกผลิตภณัฑท่ี์ใชว้ตัถุดิบและ ส่วน ผสมใน
การผลิตท่ีมีคุณภาพ สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานรัฐ (อย.) และรูปแบบผลิตภณัฑ์
ของสินคา้ควรมีความสวยงามและทนัสมยัตามกระแส ผูป้ระกอบกิจการ ควรมีความแปลกใหม่ คดั
สรรสินคา้และควรมีการเพิ่มขนาดของสินคา้ให้หลาก หลายมากยิง่ข้ึน ท่ีจะมาวางจ าหน่าย เพื่อเป็น
การรองรับความตอ้งการของลูกคา้และเพื่อขยายกลุ่มลูกคา้ 
 2. ดา้นราคา ผูป้ระกอบกิจการ ควรเลือกราคาจ าหน่ายท่ีเหมาะสมเป็นราคา
มาตรฐานสากล สินคา้มีราคาท่ีชดัเจนและถูกตอ้งและราคาสินคา้ควรจะเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ ผูป้ระกอบกิจการ ควรมีการก าหนดราคาสินคา้ใหอ้ยูใ่นก าลงัซ้ือของกลุ่มลุกคา้ได ้โดยอาจใช้
วธีิการตั้งราคาสูงหรือตั้งราคาต ่ากบัสินคา้บางประเภท 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบกิจการ ควรเลือกท าเลท่ีตั้ง ท่ีหาซ้ือไดง่้าย โดย
ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้จากพนกังานขายโดยตรง หรือศูนยก์ารคา้ หรือสถานท่ีซ้ือสินคา้ควรใกล้
บา้นหรือสถานท่ีท างาน ผูป้ระกอบกิจการ ควรมีการควบคุมสถานท่ีใหมี้ความโดดเด่ด สะดุดตา มี
บรรยากาศท่ีดี การจดัวางสินคา้ท่ีมีความสะอาดสวยงามและเป็นระเบียบ เพื่อลูกคา้สามารถเลือกซ้ือ
สินคา้ไดอ้ยา่งสะดวกสบาย 



14 
 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบกิจการ ทางร้านควรมีการจดัโปรโมชัน่ ขาย
สินคา้ราคาพิเศษ มีส่วนลดใหก้บัสมาชิก มีการสะสมแตเ้พื่อแลกของรางวลัและแจกตวัอยา่งสินคา้
ใหลู้กคา้ทดลองใช ้ ควรมีการโฆษณาอยา่งทัว่ถึง ปลูกฝังใหพ้นกังานขายมีใจรักในการบริการและ
ควรมีการควบคุมการส่งเสริมการขายใหเ้ป็นไปอยา่งต่อเน่ือง 
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการทําวจิัยในคร้ังต่อไป 
 เพื่อใหผ้ลวจิยัคร้ังน้ี สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้หเ้กิดผลกวา้งมากข้ึนและใหไ้ดข้อ้มูลเชิง
ลึกข้ึน ผูว้จิยัไดเ้สนอแนะไวด้งัน้ี 
 1.  ควรมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยวธีิการอ่ืน ๆ นอกจากการใชแ้บบสอบถาม เช่น การ
สัมภาษณ์ การสังเกตแบบมีส่วนร่วม เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีครอบคลุมและมีความแม่นย  ายิง่ข้ึน 
 2.  ควรศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีกวา้งข้ึน นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เพื่อใหท้ราบถึง
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากแต่ละพื้นท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีลกัษณะและการตดัสินใจซ้ือท่ี
ต่างกนั เพื่อน าผลมาเปรียบเทียบและน าไปใชป้ระโยชน์ต่อไป 
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