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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง ส าอางของ
นิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  มีวัตถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของนิสิตระดับปริญญาตรมหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตร์   2.เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย    เพศ   
อายุ    ระดับการศึกษา  และรายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของนิสิตระดับ
ปริญญาตรมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  ได้แก่พฤติกรรมการบริโภค (6W 1 H)  คือ   ผู้บริโภคซื้อ
อะไร    ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ   ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อผู้บริโภคซื้ออย่างไร ผู้บริโภคซื้อ
เมื่อไหร่     ผู้บริโภคซื้อที่ไหน โดยจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ได้แก่   เพศ    อายุ    ระดับ
การศึกษา  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประชากรในงานวิจัยนี้คือนิสิตระดับปริญญาตรมหาวิทยาลัย
เกษตรศาสตร์กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน  400 คน  เครื่องมือที่ใช้ในการ เก็บ
รวบรวมข้อมูล  คือ แบบสอบถามด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง

คอมพิวเตอร์   หาค่าความถี่ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย (  ̅ )  ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน  (SD)  จึงสรุป
ผลการวิจัยได้ดังนี้ 

 
 



 
ผลการศึกษาพบว่า  

1.ปัจจัยส่วนบุคคล ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด จ านวน  400 คน  ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง  362  คน คิดเป็นร้อยละ 90.50 มีอายุ 21-23   ปี จ านวน  161   คน  คิดเป็นร้อยละ 
40.30   ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ย  10,001 – 15,000 บาท จ านวน 165   คน  คิดเป็นร้อยละ 41.3    
ส่วนใหญ่มีระดับชั้นปีการศึกษาปี 2  จ านวน 139   คน  คิดเปน็ร้อยละ 34.8  ตามล าดบั 

2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับ มาก   เมื่อพิจารณาเปน็รายดา้น  
พบว่า  ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย   ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ      

3. พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองส าอาง ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน  400 คน  ส่วน
ใหญ่เลือกซื้อประเภทเคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผวิพรรณจ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5  
ส่วนใหญ่เลือกซื้อยี่ห้อเคร่ืองส าอาง  ยี่ห้อ ORIENTALPRINCESS (โอเรียนทอล พริ้นเซส)จ านวน  
67  คน คิดเป็นร้อยละ 16.8    ส่วนใหญ่ให้สาเหตุที่เลือกใช้เครื่องส าอาง เพื่อ เสริมบุคลิกภาพ  
จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5     ส่วนใหญ่มีกลุ่มหรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางที่มาจากข้อมูลจากสื่อต่างๆ  จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0   ส่วนใหญ่ 
จ านวน 144 คน คิดเปน็ร้อยละ 36.0     ส่วนใหญ่มีจ านวนเงินในการซื้อเครื่องส าอางแต่ละคร้ัง     
1,001 – 2,000 บาท จ านวน 168 คน    คิดเป็นร้อยละ 42.0       ส่วนใหญ่มีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางในช่วงเวลาทุก ๆ สิ้นเดือน  จ านวน 166 คน    คิดเป็นร้อยละ 41.5     ส่วนใหญ่มี
การเลือกซื้อเคร่ืองส าอางจากห้างสรรพสนิค้า   จ านวน 217  คน    คิดเป็นร้อยละ 54.3     
ตามล าดับ 
ค าส าคัญ : ปัจจัยส่วนประสมการตลาด;พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของ 
 

ABSTRACT 

This independent study is aimed at Marketing mix factors affect purchasing 
behaviors of Kasetsart University’s bachelor students toward cosmetic 
products.There are two objectives. Firstly, to study the marketing factors that affect 
the purchasing behavior toward cosmetic of Kasetsart University’s 
bachelor.Secondly, to study the relationship of demography between gender, age, 
education level and estimated salary compounded with purchasing behavior 
toward cosmetic of Kasetsart University’s bachelor (6W 1H) which are what 



cosmetic that they buy, why they buy it, who has an influence in decision making 
of them, how they buy the cosmetic, when and where they buy it.Classification by 
demographic factors which are gender, age, education level, estimated salary. The 
sample of the study was composed of 400 bachelors whose education level is 
bachelor’s degree in Kasetsart University.The questionnaire were used as a data 
collection material and the data analysis was done by using Percentage, Means 
and Standard Deviation.  
 
The study indicated that 
 1. Personal factors  All 400 respondents were 362 people, mostly female  
90.50 percent, aged 21-23 years, 161 people, representing 40.30 percent With an 
average income of 10,001 - 15,000 baht, a total of 165 people, representing 41.3 
percent   Most of them  had 139 grade levels in the second academic year, 
representing 34.8 percent. 
 2. Marketing mix factors Overall, at a high level, when considering each 
aspect, it was found that the level of significance was at a high level, ie product, 
price, distribution channel. Marketing promotion, respectively. 
 3. Purchasing behaviors of Kasetsart University’s bachelor toward 
cosmetic. 
All 400 respondents, most of them, bought 174 types of skin care cosmetics, 
representing 43.5 percent. Most of them buy 67 brands of ORIENTALPRINCESS 
cosmetics (Oriental Princess), representing 16.8 percent. Most of them gave the 
reasons for choosing to use cosmetics to supplement the personality of 238 
people, accounting for 59.5 percent. Most of them have groups or individuals that 
influence the decision to buy cosmetics from information from various media, 180 
persons or 45.0 percent. The number of purchases of cosmetics each time is 1-2 
pieces, 144 people, accounting for 36.0 percent. Most have the amount of each 
purchase of cosmetics 1,001 - 2,000 baht, 168 people, representing 42.0 percent. 
Most of the decision makers purchase cosmetics at the end of every month. The 
number of 166 people, representing 41.5 percent, most of them have to buy 



cosmetics from department stores in the amount of 217 people, representing 54.3 
percent respectively. 
 
บทน า 

ในปัจจุบันประชากรส่วนใหญ่ให้ความสนใจและใส่ใจกับ ตนเองมากขึ้น มีการดูแลความ
สวยความงาม สุขภาพและรูปลักษณ์ภายนอก รวมไปถึงวิถีชีวิตเพื่อเสริมความมั่นใจในการด าเนิน
ชีวิตประจ าวันเครื่องส าอางนับไดว้่าเป็นสินค้าที่ได้รับความนิยมและมีบทบาทที่ส าคัญ ในการเข้ามา
เป็นส่วนหนึ่งของการด าเนินชีวิตประจ าวันมากขึ้น ไม่เพียงแต่เฉพาะกลุ่มผู้บริโภคที่เป็น เพศหญิง
เท่านั้น เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคให้ความส าคัญและมีความต้องการในสินค้าประเภท 
เครื่องส าอางมากขึ้นมากกว่าทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์ และ รูปแบบการด าเนินชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงไป
จนเกิดค่านิยมเร่ืองความสวยความงามในชีวิตประจ าวัน  

ด้วยเหตุนี้ผู้ท าการวิจัยจึงเกิดความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของนิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มาปรับใช้เพื่อ
ตอบโจทย์ ท าให้สามารถน าไปปรับการ ด าเนินกลยุทธ์ทางด้านการตลาดเพื่อให้ตอบสนองตรงตาม
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างมี ประสิทธิภาพ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาสินค้าและการ
ปรับปรุงบริการ น าไปสู่การกระตุ้น ยอดขายต่อไปในอนาคต และน าไปใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ 

จากสภาพดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่ มี ผลต่ อพฤติ กรรมการซื้ อ เครื่ อ ง ส า อา งของนั กศึ กษาระดับปริญญาตรี
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ว่ามีปัจจัยใดบ้างที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง เพื่อ
จะเป็นประโยชน์ในการน าข้อมูลดังกล่าวมาก าหนดแผนการตลาดส าหรับการเลือกผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางผ่านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของนิสิต
ระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

2.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลักษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ  ระดับ
การศึกษา  และรายได้ต่อเดือน กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของนิสิตระดับปริญญาตรี
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร ์
ขอบเขตงานวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องส าอาง
ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์   มีขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 



1.ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  เพื่อให้การศึกษาศึกษาปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องส าอางของนิสิตระดบัปรญิญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์โดยมีตัวแปรในการศึกษาดงันี้ 
1) ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคลของนิสิตมหาวิทยาลัย ซึง่ประกอบด้วย 

-   เพศ                           -   ระดับการศึกษา  
-   อายุ                           -   รายได้ต่อเดือน 

2) ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
- ด้านผลิตภัณฑ ์            -   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
-  ด้านราคา                  -   ด้านการส่งเสริมการตลาด 

3) ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของนิสติระดับปริญญาตรี
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ด้านการรับรู้ปัญหาและความต้องการ 

-ท าไมผู้บริโภคซื้อสินคา้อะไร 
-ท าไมผู้บริโภคซื้อสินคา้ 
-บุคคลเข้าร่วมในการตัดสนิใจซือ้สินค้า 
-ผู้บริโภคซื้อสินคา้อะไร 
-ผู้บริโภคซื้อสินคา้ที่ไหน 
-ผู้บริโภคซื้อสินคา้อย่างไร 

2.  ขอบเขตด้านประชากร 
      ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ   นิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  จ านวน 400 คน 
3. ขอบเขตด้านระยะเวลา 
       การศึกษาคร้ังนี้จะศึกษา ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม – มิถุนายน 2562 
 

ประโยชน์ที่ได้รับ 
1. ทราบถึงปัจจัยด้านต่างๆที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางของนิสิต

มหาวิทยาลัย เกษตรศาสตร์และสามารถน าข้อมูลดังกล่าวมาก าหนดแผนการตลาดส าหรับการ
เลือกผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางผ่านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

2. ทราบถึงความคาดหวังและข้อจ ากัดของการซื้อเครื่องส าอางของนิสิต
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาสินค้าและการปรับปรุงบริการ น าไปสู่
การ กระตุ้นยอดขายต่อไปในอนาคต 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 



 ในการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของ
นิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  มีกรอบแนวความคิดในการวิจัย ซึ่ง สามารถ
แสดงถึงความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี้  

ภาพที่ 1 : แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม 

        ตัวแปรอิสระ                                                                           ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง
ของนิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์” มีวัตถุประสงค์ คือเพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
ซื้อเครื่องส าอางของนิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์” จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และเพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางของนิสิตระดับ
มหาวิทยาลัย ในกรุงเทพมหานคร เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย
วิธีการศึกษาแบบเก็บรวบรวมข้อมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะห์ข้อมูลโดย
วิธีการทางสถิติด้วยโปรแกรมสาเร็จรูป SPSS ในการสรุปผลโดยผู้วิจัยได้ก าหนดขั้นตอนของ
ระเบียบวิธีวิจัยตามขั้นตอนแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษานี้ ประกอบด้วย 3 ตอน คือ 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

 

พฤติกรรมการบริโภค (6W 1 H) 

- ผู้บริโภคซื้ออะไร 

- ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 

- ใครมีส่วนร่วมในการตัดสนิใจซื้อ 

- ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

- ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร่ 

- ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

-ด้านผลิตภัณฑ ์

-ด้านราคา 

-ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

-ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 



ตอนที่  1  เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่ วนบุคคลของนิสิตมหาวิทยาลัยใน
กรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีจ านวน 4  ข้อ 

ตอนที่ 2  เป็นแบบสอบถามเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอางของนิสิต  จ านวน  
8 ข้อ  

ตอนที่ 3  เป็นแบบสอบถามเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับเครื่องส าอาง 
ได้แก่    1.ด้านผลิตภัณฑ์   4  ข้อ  2.ด้านราคา  3  ข้อ    3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   3  ข้อ   
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด     3  ข้อ 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

1.  ปัจจัยส่วนบุคคลจากการศึกษาปัจจยัด้านประชากร พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถาม
ทั้งหมด จ านวน  400 คน  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   ส่วนใหญ่มีอายุ 21-23   มีรายได้เฉลี่ย  
10,001 – 15,000 บาท อยู่ในระดับชัน้ปีการศึกษาปี 2   

2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับ มาก   เมื่อพิจารณาเปน็รายดา้น  
พบว่า  ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  ด้านผลิตภัณฑ์   ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย   ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ      

2.1  ด้านผลิตภัณฑ์   โดยภาพรวมอยู่ในระดับ มาก เมื่อพิจารณาเปน็รายข้อพบวา่  
ระดับความส าคัญอยู่ในระดบัมาก คือ  สินค้ามีคุณภาพ เชื่อถือได้ สินค้าได้รับรองมาตรฐานจาก
หน่วยงานของภาครัฐ บรรจุภัณฑ์ของสินค้าสวยงามทันสมัย สินค้าใช้สว่นผสมในการผลติที่มี
คุณภาพ ตามล าดบั 

2.2  ด้านราคา  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก   เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ระดับ
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก คอื  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า  สินค้ามปี้ายราคาทีช่ดัเจน
ถูกต้อง  ราคาสินค้าที่จ าหนา่ยเป็นราคามาตรฐานสากล ตามล าดับ 

2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า  ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  ช่องทางการจ าหนา่ยมีการจัดหมวดหมู่ของ
เครื่องส าอางที่เป็นระเบยีบ ค้นหาง่าย  สินคา้ที่เปน็กระแสสังคมในสื่อสังคมออนไลน์มผีลตอ่การ
ตัดสินใจซื้อ  ช่องทางจัดจ าหน่ายนั้นมีความนา่เชื่อถือ   ตามล าดับ           

2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด   โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ  
พบว่าระดบัความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  มีการลดราคาเครื่องส าอางที่จ าหน่ายในช่องทางที่
เลือก   ช่องทางมีความหลากหลายของการส่งเสริมการขาย  มีการจัดท าบัตรส าหรับสมาชิกและ
ได้รับส่วนลด   เลือกเคร่ืองส าอางโดยค านึงถึงราคาและคณุภาพ   เลือกซื้อเครื่องส าอางโดย



ค านึงถึงรีวิวการใชส้ินคา้    เลือกซื้อเครื่องส าอางเนื่องจากเคยได้รับสินค้าทดลองมาใช้และเกิด
ความชื่นชม ตามล าดับ           

3. พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองส าอาง ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกซื้อประเภท

เครื่องส าอางประเภทบ ารุงผิวพรรณเลือกซื้อยี่ห้อเคร่ืองส าอาง  ยี่ห้อ ORIENTALPRINCESS (โอ

เรียนทอล พริ้นเซส)สาเหตุที่เลือกใช้เครื่องส าอาง เพื่อ เสริมบุคลิกภาพ  มีกลุ่มหรือบุคคลที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางที่มาจากข้อมูลจากสื่อตา่งๆ  จ านวนการซื้อเครื่องส าอางใน

แต่ละคร้ัง จ านวน 1-2 ชิ้น จ านวนเงินในการซื้อเครื่องส าอางแต่ละคร้ัง     1,001 – 2,000 บาท      

ส่วนใหญ่มีการตัดสนิใจซื้อเครื่องส าอางในช่วงเวลาทุก ๆ สิน้เดอืน  มีการเลือกซื้อเครื่องส าอางจาก

ห้างสรรพสินคา้    

อภิปรายผล 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของ

นิสิตระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ โดยรวมอยู่ในระดับ มาก   เมื่อพิจารณาเปน็ราย

ด้าน  พบว่า  ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  ด้านผลิตภณัฑ์   ด้านราคา  ดา้นช่องทางการ

จัดจ าหน่าย   ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ      

1.ด้านสถานภาพส่วนบุคคล  

ผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  362  คน คิดเป็นร้อยละ 
90.50 และ ส่วนใหญ่มีอายุ 21-23   ปี จ านวน  161   คน    ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ย  10 ,001 – 
15,000 บาท จ านวน 165   คน  คิดเป็นร้อยละ 41.3    ส่วนใหญ่มีระดับชั้นปีการศึกษาปี 2  
จ านวน 139   คน  ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของสุดารัตน์  ศรีดี(2556)  ศึกษาเรื่อง   
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางของนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกริก  มีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง และ
เปรียบเทียบการใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางของนักศึกษา
ปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกริก กลุ่มตัวอย่างคือนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกริก จ านวน 370 
คน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 21-25 ปี ก าลังศึกษาอยู่ชั้นปีที่ 2 ไม่ได้ท างาน
ระหว่างเรียน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง
ส่วนใหญ่เลือกซื้อครีมบารุงผิวหน้าเป็นอันดับแรก มีค่าใช้จ่ายในการซื้อเครื่องส าอางต่อครั้งน้อย
กว่า 500 บาท และตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางดูแลผิวหน้าด้วยตนเองส่วนใหญ่เลือกซื้อเครื่องส าอาง
ในห้างสรรพสินค้า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางโดยรวมอยู่ในระดับ



มาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ต้องมีฉลากระบุสรรพคุณเครื่องส าอาง ด้าน
ราคาควรมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของเคร่ืองส าอางด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายควรมีการวาง
จ าหน่ายตามเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการลดราคา
เครื่องส าอาง กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ เพศ ชั้นปีที่ศึกษา และคณะวิชาแตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางแตกต่างกัน อย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 กลุ่มตัวอย่างที่มีการท างานระหว่างเรียนและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ให้
ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 

2. ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1.ด้านผลิตภัณฑ์   โดยภาพรวมอยู่ในระดับ มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายงข้อพบว่า  ระดับ
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  สินค้ามีคุณภาพ เชื่อถือได้ สินค้าได้รับรองมาตรฐานจาก
หน่วยงานของภาครัฐ บรรจุภัณฑ์ของสินค้าสวยงามทันสมัย สินค้าใช้ส่วนผสมในการผลิตที่มี
คุณภาพ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของนนท์นลิน จันทร์จรัสวัฒนา และนิตยา เจรียง
ประเสริฐ( 2558)  ศึกษาวิจัยเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองสมทรสาคร
ในการซื้อเครื่องส าอางแต่งหน้า   การค้นคว้าแบบอิสระนี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเครื่องส าอางแต่งหน้า จากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจ านวน 300 ตัวอย่างท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ ดังนี้    
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี อาชีพลูกจาง/พนักงาน
บริษัทเอกชนมีรายได้ต่อเดือน 15,001 -30,000 บาท มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ผู้ตอบ
แบบสอบถามเลือกใช้เครื่องส าอางที่มีตราสินค้าของประเทศไทย ประเภทของเครื่องส าอางแต่ง
หน้าที่ใช้ คือแป้งฝุ่น/อัดแข็ง/ผสมรองพื้น เหตุผลที่เลือกใช้เครื่องส าอางแต่งหน้า คือช่วยสร้างสีสัน
แก่ใบหน้าให้ดูสวยงาม / เสริมบุคลิกภาพ ความมันใจ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเครื่องส าอาง
แต่งหน้าต่อชิ้น คือ 301-600 บาท ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนในการซื้อเครื่องส าอางแต่งหน้า คือ 
501-1,000บาท ความถี่ในการซื้อเครื่องส าอางต่อเดือน คือไม่เกิน 1 ครั้ง สถานที่ซื้อเครื่องส าอาง
แต่งหน้า คือห้างสรรพสินค้า /ศูนย์การค้าและร้านค้าเครื่องส าอางตามแหล่งชุมชน หรือตลาด 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางแต่งหน้า คือตัวเอง ช่วงเวลาซื้อเครื่องส าอาง คือ
วันหยุดสุดสัปดาห์  สาเหตุที่ซื้อเครื่องส าอางแต่งหน้า คือเมื่อผลิตภัณฑ์ ที่ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ
หมด แหลงข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับเครื่องส าอางแต่งหน้า คือโทรทัศน์ ส่วนประสมการตลาดที่มีผล
ต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเครื่องส าอางแต่งหน้า โดยรวมอยู่ในระดับมาก ได้แก่ 



ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนาย และปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญกับรายละเอียดย่อยแต่ละด้านดังนี้    
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ให้ความ ส าคัญในเรื่องมีการรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจากส
ถาบนที่เชื่อถือได้ ปัจจัยด้านราคา ให้ความ  ส าคัญในเร่ืองราคาเหมาะสมเมื่อเที่ยบกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนาย สถานที่จ าหนายมีหลายแหง หาซื้อได้ง่าย และ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญในเร่ืองพนักงานขายมีอัธยาศัยดี ตามล าดับ 

2.  ด้านราคา  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก   เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  ระดับ

ความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า  สินค้ามีป้ายราคาที่ชัดเจน

ถูกต้อง  ราคาสินค้าที่จ าหน่ายเป็นราคามาตรฐานสากล ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ  

ปัทมพร คัมภีระ ( 2558 ) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ของ

นักศึกษาหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า  การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊คของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อ

ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์ เฟซบุ๊คของนักศึกษาหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะประชากรศาสตร์พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และการประเมิน

ความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดแตกต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักศึกษา

หญิง ผู้ใช้เว็บไซต์เฟซบุ๊ค และมีประสบการณ์ในการซื้อเครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค จ านวน 

200 คน ซึ่งเคยซื้อเครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่เรียนสาขาวิชาสังคมศาสตร์อยู่ในช่วง

อายุ21 ปีมีรายได้ 10,000 บาทต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ต 5 

- 6 ครั้งต่อสัปดาห์และมีระยะเวลาเฉลี่ยในการใช้งานแต่ละครั้งน้อยกว่า 1 ชั่วโมง การวิเคราะห์

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดโดยรวมมีผล

ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางในระดับมาก นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 29% ซื้อ

เครื่องส าอางผ่านทางเว็บไซต์เฟซบุ๊คเฉลี่ย 2 ครั้งใน 1 เดือน โดยในแต่ละครั้งซื้อเครื่องส าอางเป็น

จ านวนเงิน เฉลี่ย 500 บาท ประเภทของเคร่ืองส าอางที่ซื้อผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่ผลิตภัณฑ์และ

อุปกรณ์ส าหรับแต่งหน้า(Make Up) รองลงมาได้แก่ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ดูแลผวหน้า (Skin 

Care) ผลิตภัณฑ์น้ าหอมผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ดูแลเสนผม้ (Hair Care) ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์

ดูแลมอและเล็บ (Hand andNail Care) รวมทั้งผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ดูแลผิวกาย (Body Care) 

ตามล าดับ และมีโอกาสที่จะซื้อเครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊คเมื่อเครื่องส าอางที่เคยใช้เป็น

ประจ าหมด ส าหรับผลการทดสอบสมมุติฐานการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซอ



เครื่องส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และปัจจัยทางการตลาด ซึ่ง

ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย และปัจจัยด้าน

การส่งเสริมการขาย 

3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า  ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  ช่องทางการจ าหน่ายมีการจัดหมวดหมู่ของ
เครื่องส าอางที่เป็นระเบียบ ค้นหาง่าย  สินค้าที่เป็นกระแสสังคมในสื่อสังคมออนไลน์มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ  ช่องทางจัดจ าหน่ายนั้นมีความน่าเชื่อถือ   ตามล าดับ  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
สุดารัตน์  ศรีดี(2556)  ศึกษาเร่ือง   พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางของนักศึกษาปริญญา
ตรีมหาวิทยาลัยเกริก มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง และเปรียบเทียบการใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางของนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกริก กลุ่มตัวอย่างคือนักศึกษาปริญญาตรี
มหาวิทยาลัยเกริก จ านวน 370 คน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 21-25 ปี ก าลัง
ศึกษาอยู่ชั้นปีที่ 2 ไม่ได้ท างานระหว่างเรียน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 -20,000 บาท 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางส่วนใหญ่เลือกซื้อครีมบารุงผิวหน้าเป็นอันดับแรก มี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อเครื่องส าอางต่อัครงนี้อยกว่า 500 บาท และตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางดูแล
ผิวหน้าด้วยตนเองส่วนใหญ่เลือกซื้อเครื่องส าอางในห้างสรรพสินค้า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ต้องมีฉลากระบุสรรพคุณเครื่องส าอาง ด้านราคาควรมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของ
เครื่องส าอางด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายควรมีการวางจ าหน่ายตามเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า 
ด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการลดราคาเครื่องส าอาง กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ เพศ ชั้นปีที่ศึกษา 
และคณะวิชาแตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางแตกต่างกัน อย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลุ่มตัวอย่างที่มีการท างาน
ระหว่างเรียนและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 

    4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด   โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ  พบว่าระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก คือ  มีการลดราคาเครื่องส าอางที่จ าหน่ายในช่องทาง
ที่เลือก   ช่องทางมีความหลากหลายของการส่งเสริมการขาย  มีการจัดท าบัตรส าหรับสมาชิกและ
ได้รับส่วนลด   เลือกเครื่องส าอางโดยค านึงถึงราคาและคุณภาพ   เลือกซื้อเครื่องส าอางโดย
ค านึงถึงรีวิวการใช้สินค้า    เลือกซื้อเครื่องส าอางเนื่องจากเคยได้รับสินค้าทดลองมาใช้และเกิด
ความชื่นชม ตามล าดับ        ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ อุไรวรรณ บุญมี (2560) ศึกษาวิจัยเรื่อง  



ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเอกชนในเขตหนอง งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ โดยการส ารวจ กลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการวิจัยคือ นักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขตหนองแขม จ านวน 389 คน  ผลการศึกษา
พบว่า (1) ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
โดยให้ความส าคัญ 3 ล าดับแรก คือ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด (2) 
กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญ 3 
ล าดับแรก คือด้านความสนใจต่อสินค้า ด้านความต้องการซื้อสินค้า และการตัดสินใจซื้อสินค้า (3) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ในทางบวกกับกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง
โดยภาพรวมอยู่ในระดับสูง (r=.630*) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียดเรียงล าดับความสัมพันธ์จากมากไปน้อย พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูง รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์อยู่ในระดบัสงู 
ด้านราคามีความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูง และล าดับสุดท้ายคือด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์อยู่ใน
ระดับปานกลาง  

3.ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน  400 คน  ส่วนใหญ่เลือกซื้อประเภทเครื่องส าอาง
ประเภทบ ารุงผิวพรรณจ านวน 174 คน  ส่วนใหญ่เลือกซื้อยี่ห้อเครื่องส าอาง  ยี่ห้อ 
ORIENTALPRINCESS (โอเรียนทอล พริ้นเซส)จ านวน  67  ส่วนใหญ่ให้สาเหตุที่เลือกใช้
เครื่องส าอาง เพื่อ เสริมบุคลิกภาพ  จ านวน 238 คน ส่วนใหญ่มีกลุ่มหรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางที่มาจากข้อมูลจากสื่อต่างๆ  จ านวน 180 คน ส่วนใหญ่มีจ านวนการซื้อ
เครื่องส าอางในแต่ละครั้ง จ านวน 1-2 ชิ้น จ านวน 144   ส่วนใหญ่มีจ านวนเงินในการซื้อ
เครื่องส าอางแต่ละครั้ง    1,001 – 2,000 บาท จ านวน 168 ส่วนใหญ่มีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางในช่วงเวลาทุก ๆ สิ้นเดือน  จ านวน 166 ส่วนใหญ่มีการเลือกซื้อเครื่องส าอางจาก
ห้างสรรพสินค้า   จ านวน 217  คน    ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ  ฐนิตา ตู้จินดา 
(2559)   ศึกษาเรื่อง   ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางน าเข้าจากประเทศกลุ่ม
อาเซียนของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา ผลการศึกษาพบว่า   ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ พบว่า 
นักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพาส่วนใหญ่ มีอายุ 18-20 ปี และรายได้ 50,001-10,000 บาท ที่
แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง น าเข้าจากประเทศกลุ่มอาเซียนของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยบูรพา ปัจจัยด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อ เครื่องส าอางน าเข้าจากประเทศกลุ่มอาเซียน
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา ที่แตกต่างกัน พบว่านักศึกษามีพฤติกรรมการเลือกสินค้าประเภท
บ ารุงผิวพรรณ (Skin care) และสถานที่ซื้อเคร่ืองส าอางส่วนใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้ามีอิทธิพลต่อ



การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางน าเข้าจากประเทศกลุ่มอาเซียน  ปัจจัยด้านองค์ประกอบการตลาด 
พบว่า ด้านสื่อสังคมออนไลน์ และ ด้านโปรโมชั่นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องส าอางน าเข้า
จากประเทศกลุ่มอาเซียน ของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา 

3. ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง 
ส าอาง  ของนิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ในกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุป
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  ดังนี้  

1. ผลการวิจัยจากปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า คือ  สินค้าได้รับรองมาตรฐานจาก
หน่วยงานของภาครัฐ สินค้าใช้ส่วนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ  ดังนั้น ในการผลิตสินค้าควรได้การ
รับรองมาตรฐานความปลอดภัยจากหน่วยงาน หรือสถาบันต่างๆ ที่มีมาตราฐานเช่น  อย. ฯลฯ  
เพื่อให้ผู้บริโภคมีความเชื่อมั่นในสินค้า และในการผลิตสินค้าควรใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพที่ดี 

2. ผลการวิจัยจากปัจจัยทางด้านราคา   พบว่าคือ    สินค้ามีป้ายราคาที่ชัดเจนถูกต้อง 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า    ดังนั้น การก าหนดราคาเครื่องส าอางควรจะมีราคาที่เหมาะสม
กับคุณภาพ สินค้า และควรมีหลายราคาให้เลือกตามประเภทและขนาดของเครื่องส าอาง  การ
แสดงราคาต้องชัดเจนถูกต้อง ซึ่งจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจ ซื้อได้ง่าย 

 3. ผลการวิจัยจากปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ช่องทางจัดจ าหน่ายนั้นต้องมี
ความน่าเชื่อถือ ช่องทางการจ าหน่ายมีการจัดหมวดหมู่ของเครื่องส าอางที่เป็นระเบียบ ค้นหาง่าย    
ดังนั้น ช่องทางจัดจ าหน่ายต้องดูดีสะอาด ดูเป็นมาตรฐาน อาจจะมีการจัดแยกประเภทหมวดหมู่
เครื่องส าอางต่างๆอย่างเป็นระเบียบและจัดหาง่าย  เพื่อสะดวกต่อการค้นหา และการจัดวางต้อง
เป็นที่สะดุดตาแก่ผู้ซื้อ 

4. ผลการวิจัยจากปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า  นิสิตเลือกเครื่องส าอาง
โดยค านึงถึงราคาและคุณภาพ  ช่องทางที่ท่านเลือกมีความหลากหลายของการส่งเสริมการขาย  
เช่น การสะสมแต้มการให้ของแถม   มีการจัดท าบัตรส าหรับสมาชิกและได้รับ  ดังนั้น ควรจะมีการ
โฆษณาให้มากขึ้นเพื่อการส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะในรายการต่างๆ ที่ตรงกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย เช่น รายการสตรี-ความงาม ส าหรับการส่งเสริมการขายควรจะเลือกการส่งเสริมการ 
ขายที่ลูกค้าสนใจอาจจะเป็นการลดราคาพิเศษในช่วงเทศกาลส าคัญๆ หรือจัดให้มีของแถม และ
จ้างนักแสดงเพื่อรีวิวสินค้า   เพื่อเป็นการจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้ามากข้ึน 

5. ผลการวิจัยพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง พบว่า นิสิตเลือกซื้อเครื่องส าอางประเภท
บ ารุงผิวพรรณ เลือกใช้เครื่องส าอาง เพื่อ เสริมบุคลิกภาพ  กลุ่มหรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางที่มาจากข้อมูลจากสื่อต่างๆ  มีการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางในช่วงเวลาทุก 



ๆ สิ้นเดือน  มีจ านวนการซื้อเครื่องส าอางในแต่ละครั้ง จ านวน 1-2 ชิ้น และซื้อเครื่องส าอางจาก
ห้างสรรพสินค้า  ดังนั้น ควรออกผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการบ ารุงผิวพรรณที่มีสรรพคุณเกี่ยวกับความ
ขาว ผิวเรียบเนียนมากข้ึน  และลงโฆษณาตามสื่อต่างๆโดยใช้ผู้มีชื่อเสียงในการทดลองใช้ลงสื่อจัด
โปรโมรชั่นช่วงสิ้นเดือนเช่น จัดขายเป็น คู่ในราคาที่ ถูกลง และจัดงานเปิดตัวผลิตภัณฑ์ที่
ห้างสรรพสินค้าชั้นน าในช่วงสิ้นเดือน เพื่อให้ลูกค้ามีการตัดสินใจซื้อที่ง่ายขึ้น 
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