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บทคดัย่อ 

 การศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน 

บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊ อ

สินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ดา้นสินคา้ ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นการสร้างและนาํเสนอ 

ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยจาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดต้่อเดือน และอาชีพ ประชากรในงานวิจยันีÊ คือลูกคา้ทีÉซืÊอสินคา้และ

บริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ตอบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม

สําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์หาค่าความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย (Xഥ) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (SD) จึงสรุป

ผลการวจิยัไดด้งันีÊ  ผลการศึกษาพบวา่ 

1. ลูกคา้ผูต้อบแบบสอบถามทัÊงหมดจาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน śŚŞ คน คิด

เป็นร้อยละ Šř.ŝ และเพศชายจาํนวน şŜ คน คิดเป็นร้อยละ řŠ.ŝ ส่วนใหญ่อาย ุřš – 29 ปี จาํนวน řśş คน 

คิดเป็นร้อยละ śŜ.ś รองลงมาคืออายุไม่เกิน 18 ปี จาํนวน řśś คน คิดเป็นร้อยละ śś.ś, อายุ śŘ – 39 ปี 

จาํนวน Šř คน คิดเป็นร้อยละ ŚŘ.ś, อายุ ŜŘ –  19 ปี จาํนวน śś คน คิดเป็นร้อยละ Š.ś, อายุ ŝŘ – 59 ปี 

จาํนวน řś คน คิดเป็นร้อยละ ś.ś และอาย ุŞŘ ปีขึÊนไป จาํนวน ś คน คิดเป็นร้อยละ Ř.Š ตามลาํดับ ส่วน

ใหญมี่ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน řŠš คน คิดเป็นร้อยละ Ŝş.ś รองลงมาคือระดบัการศึกษาตํÉากวา่
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ปริญญาตรีจาํนวน řşš คน คิดเป็นร้อยละ ŜŜ.Š และระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน śŚ คน คิด

เป็นร้อยละ Š.Ř ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส โสด จาํนวน śŘŞคน คิดเป็นร้อยละ şŞ.ŝ และ

สถานภาพสมรส จาํนวน šŜ คน คิดเป็นร้อยละ Śś.ŝ ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือนไม่เกิน řŝ,ŘŘŘ 

บาท จาํนวน řśŜ คน คิดเป็นร้อยละ śś.ŝ รองลงมาคือมีรายไดต้่อเดือน ŚŘ,ŘŘř – 30,000 บาท จาํนวน řŘŞ 

คน คิดเป็นร้อยละ ŚŞ.ŝ, รายไดต้่อเดือน řŝ,ŘŘř – 20,000 บาท จาํนวน šŚ คน คิดเป็นร้อยละ Śś.Ř และ

รายไดต้่อเดือน มากกวา่ śŘ,ŘŘŘ บาท จาํนวน ŞŠ คน คิดเป็นร้อยละ řş.Ř ตามลาํดบั และส่วนใหญ่มีอาชีพ

นักเรียน/นกัศึกษา จาํนวน řŜŠ คน คิดเป็นร้อยละ śş.Ř รองลงมาคืออาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 

จาํนวน řřŚ คน คิดเป็นร้อยละ ŚŠ.Ř, อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จาํนวน şŚ คน คิดเป็นร้อยละ řŠ.Ř และ

อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน ŞŠ คน คิดเป็นร้อยละ řş.Ř ตามลาํดบั 

2. ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นทีÉอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด 

คือ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และดา้นทีÉอยูใ่นระดบัมาก คือดา้น

กระบวนการ ดา้นราคา ดา้นการสร้างและนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นสินคา้ และดา้นพนักงาน 

ตามลาํดบั 

คาํสําคญั: ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการ, ลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์

ABSTRACT 

Education of subject Marketing Factors Affecting the Purchase of Products and Services of 

Customer in Beauty Buffet in Bangkok, Thailand. The objectives of this study were to study the Marketing 

Factors Affecting the Purchase of Products and Services of Customer in Beauty Buffet Shop in Bangkok, 

Thailand such as products, price, place, promotion, people, physical evidence and process. Classified by 

personal such as gender, age, education level marital status, monthly income and career. The population 

in this research is customers who buy products and services of customers with in the Beauty Buffet store 

in Bangkok. The sample group were 400 people of population. The questionnaire was used to be a tool 

for collecting the data. The data collected were analyzed by using the frequency, percentage, mean and 

standard deviation by using the computer program. 

1. Client respondents were 400 people. The majority were female, 326 peoples, representing 81.5 

percent and male, 74 peoples, representing 18.5 percent. The majority were ages 19-29 years, 137 peoples, 

representing 34.3 percent, under 18 years, 133 peoples, representing 33.3 percent, the ages 30 -39 years, 

81 peoples, representing 20.3 percent, the ages 40-19 years, 33 peoples, percent of 8.3, the ages 50-59 

years, 13 peoples, representing 3.3 percent and the ages 60 years and, 3 peoples, representing 0.8 percent. 

The majority have the degree of Bachelor, 189 peoples, representing 47.3 percent, the lower education of 

degree, 179 peoples, representing 44.8 percent, than the higher education of degree of 32 peoples, 
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representing 8.0 percent. Most of the married status, single, 306 people, representing 76.5 percent and 

marital status, 94 peoples, representing 23.5 percent. The mainly have monthly income not exceeding 

15,000 THB, 134 peoples, representing 33.5 percent, a monthly income 20,001 – 30,000 THB, 106 

peoples, representing 26.5 percent, a monthly income 15,001 – 20,000 THB, 92 peoples, representing 

23.9 percent and a monthly income of over 30,000 THB, 68 peoples, representing 17.0 percent. And the 

student 148 peoples, representing 37.0 percent, followed by the occupation, company employee/employee 

112 peoples, representing 28.0 percent, employed / Retail trade 72 people, representing 18.0 percent and 

career civil servants/state enterprise employees 68 peoples, representing 17.0 percent. 

2. Marketing Factors Affecting the Purchase of Products and Services of Customer in Beauty 

Buffet Shop in Bangkok, Thailand is overall at a high level. Considering each aspect Found that the 

highest level is the place and promotion and the high level is the process, price, physical evidence, product 

and people. 

Keywords: Education of subject Marketing Factors Affecting the Purchase of Products and Services, 

Customer in Beauty Buffet Shop 

บทนํา 

ตลาดผลิตภัณฑ์เครืÉ องสาํอางทัÉวโลกระหว่าง ปี 2562 - 2566 คาดว่าจะเติบโต 7.14% และมี

มูลค่าตลาดกว่า 8 แสนล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ขณะทีÉประเทศไทยในปี 2560 มีมูลค่าตลาดรวม 4,700 

ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ แบ่งเป็น สกินแคร์ 2,200 ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯคิดเป็นสัดส่วน 47% ผลิตภัณฑ์

บาํรุงผม 846 ลา้นเดอลลาร์สหรัฐฯ สัดส่วน 18% เวชสาํอาง 752 ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ สัดส่วน 16% 

เครืÉองสาํอาง 658 ลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ 14% และอืÉน ๆ 5% (กมลกานต์ โกศลกาญจน์ 2561) 

เครืÉองสาํอางกบัผูห้ญิงเป็นของคู่กนั ตอ้งยอมรับวา่เครืÉองสาํอางสามารถเนรมิตใหผู้ห้ญิงดูดีขึÊนในพริบตา

ได ้ ตลาดเครืÉองสาํอางจึงอยู่ไดแ้ละเติบโตอยา่งต่อเนืÉอง  แถมมีจาํนวนสาขาเกิดใหม่ทุกวนั  แต่อยา่งไรก็

ตามทุกธุรกิจก็มิใช่จะมีแต่ดีกบัดีรวยกบัรวยเท่านัÊน ก็มีบา้งทีÉตอ้งเจอปัญหาอุปสรรคทีÉหากแกไ้ข พฒันา 

ปรับปรุง เปลีÉยนแปลงก็จะทาํใหส้ามารถพลิกฟืÊ นขึÊนมาได ้

คาํวา่ “ผูห้ญิงอยา่หยดุสวย” ใชไ้ดก้บัทุกยคุทุกสมยั ทีÉส่องให้เห็นถึงว่าตลาดเครืÉองสาํอางนัÊ นยงั

มีโอกาสขยายตวัไปได้อีกมาก เพราะความรักสวยรักงามของมนุษยท์ีÉมีมาตัÊงแต่อดีต จนถึงปัจจุบัน 

เครืÉองสําอางไดเ้ขา้มามีบทบาทในชีวิตประจาํวนัของทัÊงเพศหญิงและเพศชายมากขึÊน ไม่วาจะเป็น

วยัเรียน หรือวยัทาํงาน เครืÉองสําอางจึงเรียกไดว้าเป็นปัจจัยเสริมทีÉมีความจาํเป็น เช่นเรืÉองของความ

สะอาด ความหอม การตบแต่งเพื Éอความสวยงาม เครืÉองสําอางยงัเป็นเครืÉองมือเพืÉอเสริมสร้าง

บุคลิกภาพหรือเพิÉมความมัÉนใจ  

ตลาดเครืÉองสําอางในปัจจุบันมีความหลากหลายทัÊงเรืÉองชนิด คุณสมบตัิ คุณภาพ และราคา ทีÉ

สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี ทาํให้ตลาดขยายตวัอยา่งต่อเนืÉอง และมีการ
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แข่งขนัทีÉรุนแรงขึÊนเรืÉอย ๆ ส่งผลให้ผูป้ระกอบการหันมาใช้กลยทุธ์การตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพืÉอชิงส่วน

แบ่งการตลาด ทีÉมีมูลคา่มหาศาลทัÊงในและนอกประเทศ 

ธุรกิจคา้ปลีกของประเทศไทยในปัจจุบนัมีการเติบโต แต่เติบโตตํÉากว่าการเติบโตของ 

GDP โดยมีล ักษณ ะการกระจุกตวัอยู ่ในแถบกรุง เทพมหานครและปริมณฑล รวมทัÊงจงั หว ัด

ท่องเทีÉยวหลักๆ ขณะทีÉการใช้จ่ายยงัคงอยู่ในกลุ่มผูม้ีรายได้สูงเป็นสาํคัญ สะท้อนจากยอดขายของ

กลุ่มสินคา้คงทนถาวรทีÉเติบโตเพิÉมขึÊนจากปีก่อนหน้า  แต่ขณะทีÉหมวดสินคา้กึÉ งคงทนยงัคงทรงตัว 

โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้แฟชัÉน เครืÉ องสาํอาง เครืÉองหนัง เติบโตน้อยเมืÉอเทียบกับจาํนวนนักท่องเทีÉยว

ทีÉเพิÉมขึÊนมากกว่า 10% (คุณวรวุฒิ อุ่นใจ ประธานสมาคมผูค้ ้าปลีกไทย 2562)  

ธุรกิจคา้ปลีกถือเป็นอีกสัดส่วนหนึÉ งของอุตสาหกรรมเครืÉองสําอางทีÉมีความสามารถในการ

ต่อรองสูง เนืÉองจากเครืÉองสําอางเป็นธุรกิจทีÉมีแบรนด์ในทอ้งตลาดจาํนวนมาก และเจา้ของแบรนด์มัก

มุ่งเน้นการทาํการตลาดมากกว่าการสร้างช่องทางคา้ปลีกของตนเอง ร้านคา้ปลีกจึงเขา้มามีบทบาทใน

ฐานะคนกลางระหวา่งเจา้ของแบรนดก์บัลูกคา้  

ธุรกิจอุตสาหกรรมเครืÉ องสําอางเปรียบเสมือนเป็นปัจจัยทีÉ  5 ของผู ้หญิงและผูช้ายทีÉ ใช้ใน

ชีวติประจาํวนั จึงทาํใหก้ารแข่งขนักนัมากขึÊน   

ปัญหาของการทีÉผูโ้ภคปัจจุบนัเขา้มาใชบ้ริการในร้านคา้ปลีกน้อยลง เพราะปัจจุบ ันพฤติกรรม

ของลูกคา้เริÉมเปลีÉยนแปลงไปมากขึÊน คนไทยใช้เวลากบัมือถือ 5.30 ชัÉวโมงต่อวัน มากกวา่ค่าเฉลีÉยทัÉวโลก

อยู่ทีÉ 3.30 ชัÉวโมงตอ่วนั วนันีÊประชากรไทย 70 ลา้นคน สัดส่วน 81% เขา้ถึงอินเทอร์เน็ตผ่านสมาร์ทโฟน 

แสดงให้เห็นถึงความพร้อมของคนไทยทีÉจะเขา้สู่ตลาดช้อปปิÊ ง ออนไลน์ หันไปใช้การซืÊอสินคา้และ

บริการผ่านระบบ E-commerce มากขึÊ น เพราะระบบ E-commerce เข้ามามีส่วนสําคัญสร้างความ

สะดวกสบายใหแ้ก่ลูกคา้มากขึÊนขณะทีÉ Ecosystem อืÉนๆ ก็มีความพร้อมเช่นกนั ทัÊงระบบอีเพยเ์มนต ์ทีÉทุก

ธนาคารพฒันาระบบขึÊนมารองรับและนโยบายรัฐก็สนับสนุน รวมทัÊงการขยายตวัของโลจิสติกส์ การมี

โปรโมชัÉนทีÉรุนแรงของระบบ E-commerce ทาํให้ส่งผลกระทบตอ่ธุรกิจคา้ปลีกอย่างมาก ธุรกิจคา้ปลีกจึง

ตอ้งหันมาใส่ใจในเรืÉองสินคา้และบริการของหนา้ร้านแก่ลูกคา้มากขึÊน และให้พนักงานเป็นคนดึงดูดให้

ลูกคา้กลบัเขา้มาซืÊอสินคา้ และใช้บริการทีÉหน้ามากขึÊ น โดยมุ่งเน้นให้ลูกคา้นัÊนเกิดความพอใจสูงสุด

ในการเข้ามาซืÊอสินคา้และบริการ ภายในร้าน 

ทางร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต์ มีจาํนวนสาขาเป็นจาํนวนมาก จึงผลกระทบทาํให้ลูกค้าไม่ค่อยเข ้า

มาซืÊอสินคา้และใช้บริการทางหน้าร้านเหมือนแต่ก่อน เราจึงมองว่าตอ้งให้ความสําคญัก ับการ

ให้บริการ เพราะหากลูกคา้มีความพึงพอใจใน ลูกคา้จะเกิดความภักดีดีต่อสินคา้ กลบัมาซืÊอสินคา้

ซํÊ า และบอกต่อให้แก่ผูอื้Éนได้รับรู้ แต่หากลูกคา้ไม่ได้รับความพึงพอใจในการบริการ ลูกคา้ก็ไม่

กลับมาซืÊอสินคา้ซํÊาอีก และเกิดทัศนคติในเชิงลบ ย่อมจะเกิดผล เสียหายในทางธุรกิจเป็นอย่างมาก  

จากสภาพดังกล่าวผูศ้ึกษาวิจัยจึงไดใ้ห้ความสนใจในเรืÉองปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ว่าลูกคา้นัÊนมี
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ปัจจยัต่อสินคา้ และพนักงานในด้านใดบ้าง ทีÉจะดึงดูดให้ลูกคา้กลับมาซืÊอสินคา้และใช้บริการก ับ

ทางร้านบิวตีÊบุฟเฟต์เพืÉอทีÉจะได้นาํข ้อมูลทีÉไดจ้ากการศึกษาฉบับนีÊ ไปใช้ประโยชน์ในการปรับปรุง 

และพฒันาคุณภาพการบริการของพนักงาน และคุณภาพของสินคา้ ให้ตรงตามความตอ้งการกลุ่ม

ของผูลู้กค้า และพฒันา ศกัยภาพของร้านคา้ให้สามารถแข่งขันในตลาดได้อย่างดีและสร้างผลกาํไร

สูงสุด 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

เพืÉอศึกษาปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  

บุฟเฟต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวจิยั 

ในการศึกษาเรืÉองปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน 

บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการศึกษา ดงันีÊ  

1. ขอบเขตดา้นเนืÊอหา มุ่งศึกษาปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของ

ลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรในการศึกษาดงันีÊ   

ตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ ซึÉ งประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ

การสมรส เงินเดือน และอาชีพ 

ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน 

บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันีÊ  ดา้นสินคา้ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ (7 

P’s) 

2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรทีÉใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้ทีÉเขา้มาซืÊอสินคา้และบริการในร้าน 

บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 1,227,00 คน จาํนวน 68 สาขา โดยผูศึ้กษาวิจยัไดใ้ช้วิธีการ

คาํนวณขนาดตวัอยา่งดว้ยวิธีการใชสู้ตรการคาํนวณของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Tamae) ทีÉระดบัความเชืÉอมัÉน 

95% ซึÉ งกาํหนดคา่ความคลาดเคลืÉอนของการสุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 5% ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา การวจิยัครัÊ งนีÊ จะทาํการวิจยั ตัÊงแตเ่ดือน พฤษภาคม - มิถุนายน 2562 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

1. ทาํใหท้ราบถึงปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน 

บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. สามารถนาํผลการวิจยัทีÉไดม้าเป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้ และบริการของพนักงานหน้า

ร้าน โดยนาํมาเพืÉอกาํหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการปรับปรุงเพืÉอใหเ้กิดความพึงพอใจของลูกคา้ทีÉมีต่อการซืÊอ

สินคา้และบริการของร้าน บิวตีÊ บฟุเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 

กรอบแนวคิดในการศึกษาเรืÉ องปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของ

ลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศ้ึกษาวิจยัไดศ้ึกษาแนวคิดและทฤษฎีทีÉ

เกีÉยวขอ้ง ประกอบด้วยรายละเอียดดังนีÊ  (7 Ps Philip Kotler, 2012) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บททบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

คอทเลอร์ (Kotler. 1997: 92-94) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดทีÉควบคุมได้ ซึÉ งองค์กรใช้ร่วมกันเพืÉอสนองความพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

ประกอบดว้ย 7 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลากรผูบ้ริการ การ

สรา้งและการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ  

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกับการให้บริการ 

ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ไดใ้ห้ความหมาย “บริการ” หมายถึง ปฏิบติั

รับใช ้หรือ ใหค้วามสะดวกตา่ง ๆ ดงันัÊน การให้บริการจึงหมายถึง งานทีÉมีผูค้อยช่วยอ านวย ความสะดวก

ซึÉ งเรียกวา่ “ผูใ้ห้บริการ” และ “ผูม้ารับบริการ” ก็คือผูม้ารับความสะดวก “การบริการ” ไม่ใช่สิÉงทีÉมีตวัตน 

แต่เป็นกระบวนการหรือกิจกรรมต่าง ๆ ทีÉเกิดขึÊนจากการ ปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูที้Éต้องการใช้บริการ 

(ผูบ้ริโภค/ลูกคา้/ผูรั้บบริการ) กบั ผูใ้ห้บริการ (เจา้ของ กิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจัดการ

ปัจจัยส่วนบคุคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. สถานภาพการสมรส 

5. เงินเดือน 

6. อาชีพ 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอ

สินค้าและบริการของลูกค้าภายใน 

ร้าน บิวตีÊ บุฟเฟต์ 

 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ดา้นสินคา้ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจาํหน่าย  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

5. ดา้นพนกังาน 

6. ดา้นการสรา้งและนาํเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ 

7. ดา้นกระบวนการ 

 

ตวัแปรต้น ตวัแปรตาม 
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บริการ) ในการทีÉจะตอบสนองความตอ้งการอยา่งใด อยา่งหนึÉง ให้บรรลุผลสาํเร็จ ความแตกต่างระหว่าง

สินคา้และการบริการ ตา่งก็ก่อให้เกิดประโยชน์ และความพึงพอใจแก่ลูกคา้ทีÉมาซืÊอ 

การเขา้ใช้บริการ “การบริการ” ตรงกบัภาษาองักฤษว่า “Service” ในความหมายทีÉวา่เป็นการกระท 

าทีÉเปีÉ ยม ไปดว้ยความช่วยเหลือ การให้ความช่วยเหลือการด าเนินการทีÉเป็นประโยชน์ (จิตตินนัท์เดชะ

คุปต,์ 2540.) ซึÉ งความหมายอกัษรภาษาองักฤษ 7 ตวันีÊ  คือ  

S = Smiling & Sympathy ยิÊมแยม้และเอาใจเขามาใส่ใจเรา เห็นอกเห็นใจต่อความลาํบาก ยุง่ยากของผูม้า

รับการบริการ  

E = Early Response ตอบสนองต่อความประสงคจ์ากผูรั้บบริการอยา่งรวดเร็ว  

R = Respectful แสดงออกถึงความนบัถือใหเ้กียรติผูรั้บบริการ 

V = Voluntariness Manner การให้บริการทีÉทาํอยา่งสมคัรใจเตม็ใจ 

I = Image Enhancing การรักษาภาพลกัษณ์ของผูใ้หบ้ริการและภาพลกัษณ์ขององคก์ร  

C = Courtesy ความอ่อนนอ้ม ออ่นโยน สุภาพมีมารยาทดี  

E = Enthusiasm ความกระฉับกระเฉง กระตือรือร้นขณะใหบ้ริการและให้บริการมากกวา่ 

งานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

โสภิดา สนแกว้ (2560) ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีความสัมพนัธ์ต่อกวาม

พึงพอใจในการซืÊอเครืÉองสาํอางนาํเขา้จากประเทศญีÉปุ่นของประชากร ในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา

พบวา่ บุคคลส่วนใหญ่ประกอบดว้ยอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนยงัรวมถึงการเลือกช่วงเวลาในทุกดา้น

และปริมาณในการซืÊอ ในส่วนของระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสาํอางนาํเขา้

จากประเทศญีÉปุ่นของประชากรทีÉอาศยัอยู่ในจังหวดัปทุมธานีในการเลือกผลิตภณัฑ์การเลือกสถานทีÉ

จาํหน่ายช่วงเวลาในการซืÊอการเลือกช่วงเวลาในการซืÊอเละปริมาณ ในการซืÊอต่อครัÊ งมีความสัมพนัธ์อยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 ยกเวน้ระดบัการศึกษากบัความสัมพนัธ์ในดา้นการเลือกผลิตภณัฑ์และ

การเลือกสถานทีÉจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

นาธนา ดันตีเอมอร (2558) ศึกษาเรืÉ อง พฤติกรรมการตัดสินใจชืÊ อเครืÉ องสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา พบว่าผูใ้ชใ้หค้วามสาํคญักบัเรืÉองคุณภาพของ

สินคา้หรือบริการ ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัทีÉมีความสาํคญัมาเป็นอนัดบัเรก ๆ ถือปัจจยั

ในด้านของราคาและการส่งเสริมทางการตลาด ซึÉ งมีผลโดยรวมมากทีÉสุด และปัจจัยผลิตภัณฑ์ ด้าน

ช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านพนักงาน ด้านการสร้างและนําเสนอ ลักษณะทางกายภาพ และด้าน

กระบวนการ อยูใ่นระดบัมาก 

นัยนา พนัรสําราญสุข (2558) ศึกษาเรืÉอง พฤติกรรมในการใชเ้ครืÉองสาํอางแบรนด์ต่างประเทศทีÉ

มีผลตอ่ส่วนประสมทางการตลาคของคนในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการขายส่วนโอกาสในการใช้เครืÉ องสําอางกับแหล่งทีÉ ซืÊ อ

เครืÉองสาํอางมีความแตกต่างกนัเฉพาะดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นส่งสริมทางการขายเท่านัÊน ปัจจยั
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ดา้นอายุส่งผลต่อดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ส่วนปัจจยัดา้นสถานภาพส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมทางการขายก่นัÊนและการเลือกซืÊอเครืÉองสาํอางแบ

รนดต์่างประเทศจาํนวนเฉลีÉยกีÉครัÊ ง/เดือน ส่งผลต่อดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการขาย ปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดของเครืÉองสาํอางแบรนดต์่างประเทศพบวา่ดา้นผลิตภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยู่

ในระดีบมากทีÉสุด ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดีบมาก ดา้นช่องทางการจัด

จาํหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัอยูใ่นระดีบมาก และดา้นส่งเสริมการขายผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดีบมากทีÉสุด 

กรรวี พีรมธุกร (2556) ศึกษาเรืÉอง การสืÉอสารทางการตลาดแบบบูรณาการทีÉมีผลต่อการรับรู้ต่อ

ตรา สินคา้เครืÉองสาํอางเกาหลีแบรนด ์เดอะ แซม ของผู ้บริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า

ปัจจยัการรับรู้การสืÉอสารทางการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัทีÉสาํคัญทีÉสุด 

ไดแ้ก่ ปัจจยัการส่งเสริมการขาย สาํหรับการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดโดยการ

บอกต่อ การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ และการจัด

กิจกรรม ส่งผลต่อระดบัการรบัรู้ตอ่ตราสินคา้ โดยทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กบัระดบัการรับรู้ในระดบัปาน

กลาง 

เบญจวรรณ ขนัทะวงศ ์(2556) ศึกษาเรืÉอง พฤตกิรรมการเลือกซืÊอเครืÉองสาํอางจากประเทศเกาหลี

ของสุภาพสตรี ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมีผล

ต่อการเลือกซืÊอเครืÉองสําอางทีÉมีค่าเฉลีÉยสูงสุดลาํดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ค่าเฉลีÉยระดบัมาก ดา้นราคา

ค่าเฉลีÉยระดบัมาก ดา้นช่องทางการกระจายสินคา้ค่าเฉลีÉยระดบัมาก และลาํดบัสุดทา้ยดา้นการส่งเสริม

การตลาดค่าเฉลีÉยระดบัมาก การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่มีความ

แตกต่างกนัดา้นผลิตภณัฑ์ อย่างมีนัยสําคญัทีÉระดบันัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 ส่วนดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีนยัสาํคญั  

ภทัรพร ธนสารโสภิณ (2558) ศึกษาเรืÉอง การศึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค (Organic Beauty Product) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลงานวิจยัพบว่า 

ปัจจยัดา้นการจัดจาํหน่าย ปัจจยัดา้นพนักงาน และปัจจัยด้านคุณภาพ ส่งผลความพึงพอใจในการใช้

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด ส่วนปัจจยัทีÉส่งผลทางลบ คือ ปัจจยัดา้นบริการและปัจจัยดา้น

ราคา 

ธนัฏฐา ศิวะลีราวิลาศ (2559) ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้ร้านอีฟ

แอนดบ์อย (EVEANDBOY) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลงานวิจยัพบวา่ ปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีÉสุด ปัจจัยดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจยัด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และปัจจยัดา้นกายภาพ สําหรับในส่วน

ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 



9 
 

ณัฐวดี กลางโยธี (2559) ศึกษาเรืÉ อง ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อผลิตภัณฑ์สกินฟู้ด 

(SKINFOOD) ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคาของผลิตภณัฑ ์(มากทีÉสุด) ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย (มาก) 

วิธีการดาํเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรทีÉใช้ในการวิจัย คือ ลูกคา้ทีÉเขา้มาซืÊอสินคา้และบริการ ในร้านบิวตีÊ  บุฟเฟต์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร จาํนวนประมาณ 1,227,00 คน ตัÊงแต่เดือนมกราคม -พฤษภาคม 2562 (รวมลูกคา้ทัÊงเป็น 

member และnon-member)  (ทีÉมา: ขอ้มูลจาก บมจ.บิวตีÊ คอมมูนิตีÊ 2562)  

กลุ่มตวัอยา่ง ในการวิจยัไดม้าโดยลูกคา้ทีÉเขา้มาซืÊอสินคา้และใชบ้ริการ ในร้านบิวตีÊ  บุฟเฟต ์ใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยทาํการคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ทีÉ

ระดับความเชืÉ อมัÉน 95% ซึÉ งกําหนดค่า ความคลาดเคลืÉอนของการสุ่มตัวอย่า ง เท่ากับ 5% (Taro 

Yamane,1973) จะไดจ้าํนวนตวัอยา่งทีÉตอ้งการอยา่งนอ้ย 399.87 ตวัอยา่ง สาํหรับการวจิยัครัÊ งนีÊ  ผูศึ้กษาวิจยั

ใช้กลุ่มตวัอย่างทัÊงสิÊน 400 ตวัอย่าง โดยการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น แบบการเลือกกลุ่ม

ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจิัย 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามเชิงสาํรวจ เป็นแบบสอบถามวดัผลครัÊ ง

เดียว โดยศึกษาเรืÉ องปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกค้าภายในร้าน บิวตีÊ  

บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร เพืÉอให้สามารถนาํผลการวิเคราะห์ขอ้มูลไปตอบวตัถุประสงคก์ารวิจยั

ทีÉตัÊงไวแ้ละแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันีÊ   

ส่วนทีÉ 1 เกีÉยวกบั ขอ้มูลทัÉวไปของลูกคา้ทีÉมีผลต่อการซืÊ อสินคา้และบริการของลูกคา้ภายใน

ร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานครโดยเป็นคาํถามปลายปิดทัÊงหมด มีจาํนวนคาํถามทัÊงหมด 6 

ขอ้ 

ส่วนทีÉ 2 เป็นแบบสอบถามความสําคญัเรืÉองปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และ

บริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัÊง 7 Ps ลกัษณะแบบสอบถามเป็น

มาตรประเมินแบบลีเคิร์ต (Likert Scale) 5 ระดบั และไดจ้ดัทาํแบบสอบถามสําหรับวดัความสาํคญัของ

ปัจจยัทางการตลาด ทัÊง 7 Ps จาํนวน 35 ขอ้ ดงันีÊ  

1. ดา้นสินคา้และบริการ      จาํนวน 6 ขอ้ 

2. ดา้นราคาของสินคา้และบริการ     จาํนวน 5 ขอ้ 

3. ดา้นช่องทางการจาํหน่ายของสินคา้และบริการ   จาํนวน 3 ขอ้ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และบริการ    จาํนวน 6 ขอ้ 

5. ดา้นพนักงานในการขายสินคา้และให้บริการ   จาํนวน 5 ขอ้ 

6. ดา้นการสร้างและนาํเสนอลักษณะทางกายภาพของการบริการ จาํนวน 5 ขอ้ 
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7. ดา้นกระบวนการในการให้บริการ    จาํนวน 5 ขอ้ 

ส่วนทีÉ 3 เป็นขอ้เสนอแนะของวิจยัเรืÉองเรืÉ องปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และ

บริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ขัÊนทีÉ 1 การสุ่มตวัอย่างโดยการกาํหนดโควตา โดยกาํหนดจากคุณสมบติัคือลูกคา้ทีÉเขา้มาซืÊอ

สินคา้และบริการ ของร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขัÊนทีÉ 2 แจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งทีÉกาํหนดไว ้

ขัÊนทีÉ 3 เก็บรวบแบบสอบถามทีÉไดข้อ้มูลครบถว้นแลว้ เพืÉอนาํไปจดัเตรียมสาํหรับการวิเคราะห์ 

สถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผูศึ้กษาวิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ซึÉ งสถิติทีÉใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 

1. คา่รอ้ยละ (percentage) สาํหรับวจิยัเพืÉอการบรรยายปัจจยัส่วนบคุคล 

2. คา่เฉลีÉย xത สาํหรับวิเคราะห์ความสาํคญัของปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินค้าและ

บริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ค่าส่วนเบีÉยงมาตรฐาน (SD) สาํหรับวิเคราะห์ความสาํคญัของปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อ

การซืÊอสินคา้และบริการของลูกค้าภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สรุปผลการวจิยั 

การศึกษาเรืÉองปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  

บุฟเฟต ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร มีลูกคา้ผูต้อบแบบสอบถามทัÊงหมดจาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ

เพศหญิงจาํนวน śŚŞ คน คิดเป็นร้อยละ Šř.ŝ และเพศชายจาํนวน şŜ คน คิดเป็นรอ้ยละ řŠ.ŝ ส่วนใหญ่อาย ุ

19 – 29 ปี จาํนวน řśş คน คิดเป็นร้อยละ śŜ.ś รองลงมาคืออายไุม่เกิน 18 ปี จาํนวน řśś คน คิดเป็นร้อย

ละ śś.ś, อาย ุśŘ – 39 ปี จาํนวน Šř คน คิดเป็นร้อยละ ŚŘ.ś, อาย ุŜŘ –  19 ปี จาํนวน śś คน คิดเป็นร้อยละ 

Š.ś, อาย ุŝŘ – 59 ปี จาํนวน řś คน คิดเป็นร้อยละ ś.ś และอาย ุŞŘ ปีขึÊนไป จาํนวน ś คน คิดเป็นร้อยละ Ř.Š

คิด ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จาํนวน řŠš คน คิดเป็นร้อยละ Ŝş.ś รองลงมาคือ

ระดบัการศึกษาตํÉากวา่ปริญญาตรีจาํนวน řşš คน คิดเป็นร้อยละ ŜŜ.Š และระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญา

ตรี จาํนวน śŚ คน คิดเป็นร้อยละ Š.Ř ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส โสด จาํนวน śŘŞคน คิดเป็น

ร้อยละ şŞ.ŝ และสถานภาพสมรส จาํนวน šŜ คน คิดเป็นร้อยละ Śś.ŝ ตามลาํดบั ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อ

เดือนไม่เกิน řŝ,ŘŘŘ บาท จาํนวน řśŜ คน คิดเป็นร้อยละ śś.ŝ รองลงมาคือมีรายไดต้่อเดือน ŚŘ,ŘŘř – 

śŘ,ŘŘŘ บาท จาํนวน řŘŞ คน คิดเป็นร้อยละ ŚŞ.ŝ, รายไดต้่อเดือน řŝ,ŘŘř – 20,000 บาท จาํนวน šŚ คน คิด

เป็นร้อยละ Śś.Ř และรายได้ต่อเดือน มากกว่า śŘ,ŘŘŘ บาท จาํนวน ŞŠ คน คิดเป็นร้อยละ řş.Ř ตามลาํดบั 

และส่วนใหญ่มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน řŜŠ คน คิดเป็นร้อยละ śş.Ř รองลงมาคืออาชีพ พนกังาน



11 
 

บริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จาํนวน řřŚ คน คิดเป็นร้อยละ ŚŠ.Ř, อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จาํนวน şŚ คน คิด

เป็นร้อยละ řŠ.Ř และอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน ŞŠ คน คิดเป็นร้อยละ řş.Ř ตามลาํดบั 

ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นทีÉอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด คือ 

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และด้านทีÉอยูใ่นระดบัมาก คือด้าน

กระบวนการ ดา้นราคา ดา้นการสร้างและนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นสินคา้ และดา้นพนักงาน 

ตามลาํดบั 

2.1 ดา้นสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีÉมีความสาํคญัอยู่ใน

ระดบัมากทีÉสุด คือ สินคา้มีคุณภาพดี ไดม้าตรฐาน มีการรับรอง มีสินคา้ใหม่ ๆ เสมอ และสินคา้มีรูปแบบ

ทีÉสวยงาม สะดุดตา น่าสนใจ และน่าใช ้ทัÊงบรรจุภณัฑ์ และเนืÊอสินคา้  

Ś.Ś ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ขอ้ทีÉมีความสําคญัอยูใ่น

ระดบัมากทีÉสุด คือ มีการติดป้ายราคาสินคา้ ชดัเจนและถูกตอ้ง และราคาสินคา้มีความเหมาะสมเมืÉอเทียบ

กบัแบรนดอื์Éน ๆ ตามลาํดบั  

Ś.ś ดา้นช่องทางการจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด เมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีÉมี

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด คือ ร้านมีสาขาเป็นจาํนวนมาก ครอบคลุมทุกพืÊนทีÉ และร้านอยูใ่นทาํเลทีÉ

มีความปลอดภยั ตามลาํดบั  

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีÉมี

ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด คือ มีการทาํโปรโมชัÉนสินคา้เป็นประจาํ การนาํเสนอ และสาธิต สินคา้

และบริการ และมีการจดัทาํบตัรสาํหรับสมาชิกและไดรั้บส่วนลด ตามลาํดบั  

2.5 ดา้นพนกังาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด เมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีÉมีความสาํคญั

อยู่ในระดับมากทีÉสุด คือ พนักงานคอยให้คาํแนะนาํ พนักงานมีความเป็นกนัเอง และมีมารยาท และ

พนกังานมีความรู้ และความเชีÉยวชาญ ตามลาํดบั  

2.6 ด้านการสร้างและนาํเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็น

รายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีÉมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด คือ การจดัเรียงสินคา้มีความสะอาด และหยบิสินคา้

ไดง่้าย  

2.7 ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีÉมีความสําคญั

อยู่ในระดบัมากทีÉสุด คือ หากเกิดปัญหาสามารถติดต่อพนักงานไดทุ้กครัÊ ง และพนกังานกล่าวคาํทีÉสุภาพ

ในการใหบ้ริการ  

ข้อเสนอแนะจากผลการวจิัย 

 จากผลการศึกษาเรืÉองปัจจัยทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายใน

ร้านบิวตีÊ  บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงันีÊ  
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1. ดา้นสินคา้ สิÉงทีÉตอ้งปรับปรุง คือ สินคา้ไม่มีคุณภาพดี ไม่ไดม้าตรฐาน ไม่มีการรับรอง ดงันัÊน

ผูป้ระกอบการควรวางนโยบายแบบแผนสินคา้ให้ตรงตามพระราชบญัญตัิคุม้ครองผูบ้ริโภค เพืÉอให้ลูกคา้

เกิดความเชืÉอมัÉนในสินคา้และบริการวา่ปลอดภยั โดยเลือกโรงงานทีÉผลิตสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานและเป็นไป

ตามกฎหมาย ของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ส่วนประกอบในสินคา้ก็จะตอ้งไม่มีสารทีÉ

ก่อให้เกิดอนัตรายแก่ผูบ้ริโภค และควรมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ก่อนออกจาํหน่าย โดยผ่าน

กระบวนการทดสอบกบัผูเ้ชีÉยวชาญ และการออกสินคา้ใหม่ ๆ เสมอ โดยผูป้ระกอบการควรวางแผน วาง

นโยบายการออกสินคา้ใหม่ ๆ ให้มากยิÉงขึÊนเพืÉอให้ลูกคา้มีสินคา้ให้เลือกเพิÉมขึÊน และสร้างสินคา้ทีÉเน้น

แบบเฉพาะเจาะกลุ่ม เจาะไลฟ์สไตล ์เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เช่น ในกลุ่มของสินคา้ทีÉเป็น

สินคา้แต่งหนา้ เช่น แป้งอดัแข็งควรจะออกสีแป้งให้มากขึÊน ให้ตรงกบัสีผิวของลูกคา้มากขึÊน เพราะใน

กลุ่มลูกคา้คนไทยค่อนขา้งมีสีผิวทีÉหลากหลาย ซึÉ งการออกเบอร์สีมาแค่จาํนวน 4 สีอาจจะไม่เพียงพอ เป็น

ตน้ นอกจากนีÊ สินคา้ควรมีรูปแบบทีÉสวยงาม สะดุดตา น่าสนใจ และน่าใช ้ทัÊงบรรจุภณัฑ ์และเนืÊอสินคา้ 

ผูป้ระกอบการควรสร้างความแตกต่างในของสินคา้ให้มีความเป็นเอกลกัษณ์เพืÉอใหเ้ป็นทีÉจดจาํของลูกคา้ 

แตกต่างจากคู่แข่ง เช่น ขวดครีมทาผิวทีÉมาจากสารสกดัจากธรรมชาติควรใช้สีขวดสีเขียว ซึÉ งบ่งบอกถึง

ธรรมชาติ เป็นตน้  

2. ดา้นราคา สิÉงทีÉตอ้งปรับปรุง คือ ไม่มีการติดป้ายราคาสินคา้ ชัดเจนและถูกตอ้ง ผูป้ระกอบการ

ควรมีมาตรการของร้านคา้วา่ทกุสาขาของร้านพนกังานหนา้ร้านจะตอ้งวางป้ายราคาให้ตรงกบัสินคา้นัÊน ๆ 

เพืÉอป้องกนัความเขา้ใจผิดของลูกคา้ และลดผลกระทบในดา้นลบทีÉจะเกิดขึÊน และควรกาํหนดราคาสินคา้

มีความเหมาะสมเมืÉอเทียบกบัแบรนดอื์Éน ๆ โดยกาํหนดนโยบายดา้นราคาตอ้งสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์

ทีÉลูกคา้จะไดรั้บและคุม้ค่ามากทีÉสุด ธุรกิจตอ้งมีการกาํหนดเปรียบเทียบตาํแหน่งของคู่แข่ง กบัราคาสินคา้ 

นอกจากนีÊ ราคาสินคา้ตอ้งมีใหเ้ลือกหลายราคาตามความหลากหลายของสินคา้ ควรสร้างความหลายหลาก

ในเรืÉองของราคานัÊนจะเป็นผลตามมาจากการสร้างสินคา้ทีÉหลายหลาก เช่น สินคา้ทีÉเป็นลิปสติกก็ควรมี

หลากหลายรุ่นเพืÉอทีÉจะกาํหนดราคาของสินคา้ทีÉแตกต่างกนัออกไป 

3. ด้านช่องทางการจาํหน่าย สิÉ งทีÉต้องปรับปรุง คือ ควรเพิÉมร้านให้มีสาขาเป็นจํานวนมาก 

ครอบคลุมทุกพืÊนทีÉ ผูป้ระกอบการ ควรมีนโยบายการหาทาํเลทีÉตัÊงทีÉเพิÉมขึÊนการทีÉจะเปิดสาขาใหม่ และ

ครอบคลุมไปตามภูมิภาค และจงัหวดัต่าง ๆ ตามหัวเมืองหลกั ตามเมืองทีÉเป็นสถานทีÉท่องเทีÉยวมากขึÊน 

เช่น เปิดสาขาตามหา้งสรรพสินคา้ ตา่ง ๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล เป็นตน้ และร้านควรอยูใ่นทาํเลทีÉ

มีความปลอดภยั ผูป้ระกอบการควรวางแผนการเปิดสาขา โดยเลือกสาขาทีÉพืÊนนัÊน ๆ มีความปลอดภยั โดย

จะตอ้งต่อรองพืÊนทีÉกบัห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ วา่ขอพืÊนทีÉทีÉไม่อยูใ่นมุมอบั และให้พนกังานไปตรวจสอบ

พืÊนทีÉก่อนเปิดสาขา เพืÉอให้ลูกคา้รู้สึกปลอดภยั  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด สิÉงทีÉตอ้งปรับปรุง คือ ควรมีการทาํโปรโมชัÉนสินคา้เป็นประจาํ 

เนืÉองจากปัจจุบนัมีการแข่งขนักันอย่ารุนแรงทาํให้ลูกคา้มีตวัเลือกในมากขึÊน ดงันัÊนจึงควรใช้การทาํ

โปรโมชัÉน เป็นตวักระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซืÊอและใช้ และการนาํเสนอ และสาธิต สินคา้และ
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บริการ เนืÉองจากลูกคา้ทีÉจะมาซืÊอเครืÉองสําอางส่วนใหญ่จะต้องลอง และทดสอบ สินคา้ก่อนตดัสินใจ 

ดงันัÊนผูป้ระกอบการควรมีการแสดงสินคา้ตวัอยา่ง และให้พนกังานช่วยสาธิต เพืÉอใหลู้กคา้ตดัสินใจซืÊอได้

ง่ายขึÊน นอกจากนีÊ ควรมีการจดัทาํบตัรสําหรับสมาชิกและไดรั้บส่วนลด ผูป้ระกอบการควรวางระบบ

สมาชิกให้สมบูรณ์ และควรวางนโยบายในการดึงลูกคา้ให้มาสมคัรสมาชิกเพิÉมมากขึÊน โดยเมืÉอลูกคา้มา

ซืÊอสินคา้ครัÊ งแรกหากสมคัรสมาชิกก็จะให้ส่วนลดในทนัที และให้พนักงานหน้าช่วยกระตุน้การสมัคร

สมาชิก 

5. ด้านพนักงาน สิÉงทีÉตอ้งปรับปรุง คือ ควรให้พน ักงานคอยให้คาํแนะนํา  โดยกา รจ ัด

หลักสูตรการบริการ เช่น การสร้าง service mind เพื Éอให้พนักงานในร้านสามารถตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างดี ทัÊงในเรืÉองของการให้ข้อมูลและแนะนาํเกีÉยวกับสินคา้ รวมถึง

การแกไ้ขปัญหาทีÉอาจเกิดขึÊนภายในร้าน ซึÉ งจะทาํให้ผูท้ี Éมาใช้บริการรู้สึกไดร้ับการเอาใจใส่ และ

พนกังานควรมีความเป็นกนัเอง และมีมารยาท เช่น ผูป้ระกอบการสร้างระบบสวสัดิการทีÉเหมาะสม 

ซึÉ งเป็นสิÉ งกระตุน้ และจูงใจให้พนักงานเต็มใจในการทาํงาน และจะส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึง

พอใจในการเลือกซืÊอสินค้า และใช ้บริการภายในร้าน นอกจากนีÊ  พนักงานควรมีความรู้ และความ

เชีÉยวชาญ โดยจัดหลักสูตรเพืÉออบรมพนักงานให้มีความรู้เกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์ภายในร้าน เพืÉอสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดี 

6. ดา้นการสร้างและนําเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ สิÉงทีÉตอ้งปรับปรุง คือ ควรจัดเรียงสินคา้มี

ความสะอาด และหยิบสินคา้ไดง่้าย โดยพนกังานหนา้ร้านตอ้งคอยดูแลความสะอาด และผูป้ระกอบการ

ควรมีการสุ่มตรวจสาขาอยู่เป็นประจํา โดยวัดผลของพนักงานในเรืÉ องความสะอาดของร้าน เพืÉอ

ภาพลกัษณ์ทีÉดี และขนาดของร้านมีการรองรับจาํนวนลูกคา้ทีÉเพียงพอ เนืÉองจากพืÊนทีÉของร้านส่วนใหญ่มี

ขนาดเลก็ และสินคา้วางค่อนขา้งเยอะ ทาํใหพ้ืÊนทีÉในการเดินของดูของลูกคา้นัÊนแคบลง ผูป้ระกอบหากไม่

สามารถเพิÉมพืÊนทีÉของร้านไดเ้พราะอาจจะให้ตน้ทุนทีÉเพิÉมขึÊน กค็วรจะจดัวางสินคา้ และปรับตาํแหน่งของ

การวางตูสิ้นคา้ นอกจากนีÊ ชุดพนักงานควรสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ ผูป้ระกอบการควรมีงบประมาณใน

การใหส้วสัดิการชุดพนกังานทีÉเพิÉมขึÊน และออกแบบชุดให้โดดเด่นกวา่คู่แข่ง เช่น การใชโ้ทนสีทีÉเด่นชดั 

7. ดา้นกระบวนการ สิÉ งทีÉตอ้งปรับปรุง คือ หากเกิดปัญหาสามารถติดต่อพนักงานไดทุ้กครัÊ ง 

ผูป้ระกอบการควรอบรมให้พนกังานหนา้ร้านเป็นผูที้Éสามารถช่วยเหลือลูกคา้ไดเ้บืÊองตน้หากเกิดปัญหา 

ก่อนจะส่งเรืÉองกลบัไปทีÉสาํนกังานใหญ่ และจะตอ้งมีคอลเซ็นเตอร์ประจาํ และเพียงพอในการให้บริการ 

และพนักงานกล่าวคาํทีÉสุภาพในการให้บริการ ผูป้ระกอบการควรจดัอบรมหลกัสูตรพนกังาน เพืÉอสร้าง

ความพอใจใหแ้ก่ลูกคา้สูงสุด นอกจากนีÊ ใบเสร็จสินคา้มีความชดัเจน การออกใบเสร็จของสินคา้ทีÉมีความ

ชดัเจนนัÊนนอกจากจะช่วยป้องการการผิดพลาดของพนกังานหนา้ร้าน และทาํใหลู้กคา้สะดวกในการเช็ค

ยอดแลว้ เช่น ชนิด ชืÉอ จาํนวนและราคาสินคา้ ในใบเสร็จควรมีขนาดทีÉอ่านไดง้่าย เห็นรายละเอียด และ

ตอ้งเห็นชืÉอหรือยีÉห้อของผูอ้อกใบรับ วนัเดือนปีทีÉออกใบรับ ยงัส่งผลต่อการตรวจสอบภายในขององคก์ร

อีกดว้ย ผูป้ระกอบการควรทีÉจะพฒันาระบบการออกใบเสร็จอยูส่มํÉาเสมอ และใหท้นัสมยั  
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ข้อเสนอแนะเพืÉอการวจิยัในครัÊงต่อไป 

ในการศึกษาเรืÉองปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ 

บุฟเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีÉผูวิ้จยันาํมาวิจยันัÊนยงัมีเงืÉอนไขอืÉน ๆ ทีÉเป็นผลกระทบต่อเรืÉอง ปัจจยัทาง

การตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้และบริการของลูกคา้ภายในร้าน บิวตีÊ บฟุเฟต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร อีก

หลายประการซึÉ งควรจะนาํมาเป็นตวัแปรในการวิจยัครัÊ งต่อไป คือ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซืÊอ ปัจจยัดา้น

ความพึงพอใจ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ เพืÉอทีÉจะไดน้าํมาปรับปรุงหรือสร้างความน่าเชืÉอถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์ให้

มีความตรงตอ่ความตอ้งการของลูกคา้และสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดห้ลายกลุ่มเป้าหมายมากยิÉงขึÊน 
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