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บทคดัย่อ 

 
 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ 3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 
ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ พนกังานบริษทั นกัศึกษา รวมไปถึงบุคคลทัว่ไปท่ี
ทาํการเลือกซ้ือและใชเ้คร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ จาํนวน 385 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดว้ย Independent Samples t-test, 
One-way ANOVA (F-test) 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูใ้ชเ้คร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่
ในช่วงอาย ุ18-23 ปี มีระดบัการศึกษาขั้นปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน หรือนกัศึกษา มีรายไดต่้อ
เดือนนอ้ยกว่า 10,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศยีห่้อ 
ETUDE’s House  ค่าใชจ่้ายต่อเดือนจะอยูท่ี่ 1,000-2,000 บาท สาํหรับความถ่ีในการออกไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ จะมีจาํนวนนอ้ยกว่า 5 คร้ัง ต่อเดือน สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคนิยมไปเลือก
ซ้ือเคร่ืองสาํอาง คือ หา้งสรรพสินคา้ ฟิวเจอร์ปาร์ค สาํหรับเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทาํการเลือกซ้ือ
เคร่ืองสาํอาง ไดแ้ก่ เพ่ือความสวยงามแก่ตวัผูใ้ชเ้อง ต่อมาสาํหรับช่องทางส่วนใหญ่ท่ีทาํให้ผูบ้ริโภค
รู้จกัตราสินคา้ คือ ส่ือสังคมต่าง ๆ (Social Media) นอกจากน้ียงัพบว่า ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความสาํคญักบั
เร่ืองคุณภาพของสินคา้หรือบริการ ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัท่ีมีความสาํคญัมาเป็น
อนัดบัแรก ๆ คือปัจจยัในดา้นของราคาและการส่งเสริมทางการตลาด 
คาํสําคญั :  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  เคร่ืองสาํอางนาํเขา้ ส่วนประสมทางการตลาด 
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ABSTRACT 

 
 This independent study aimed to investigate 1) the demographic factors affecting the 
consumer buying decision of imported cosmetic products, 2) the marketing mix factors affecting the 
consumer buying decision of imported cosmetic products, and 3) the relationship among the 
demographic factors affecting the consumer buying behavior of imported cosmetic products in 
Pathum Thani province. 
 The sample group was consisted of 385 employees, students, and customers who 
purchased and used imported cosmetics. The research instrument used for collecting data was 
questionnaires. The data were analyzed using Descriptive Statistics - frequency distributions, 
percentage, mean, standard deviation, Independent Samples t-test, and One-way ANOVA.  
 The research revealed that most of the sample group were female, aged 18-25, with a 
bachelor degree.  Their average monthly incomes were lower than 10,000 baht per month. ETUDE’s 
House was the most frequently purchased brand among the sample group. The consumers spent 
from 1000 to 2000 baht a month and bought imported cosmetics products less than 5 times a month. 
Most of them bought the cosmetics in Future Park Rangsit malls. Moreover, the main reason of 
buying cosmetics products was to make themselves beautiful.  In addition, the social media is the 
most popular channel that made consumer recognize the products. The consumers prioritized the 
quality of products.  Finally, the marketing mix factors affecting the consumer buying behavior of 
imported cosmetic products were the price and the sales promotion.   
Keywords:  consumer buying behavior, imported cosmetics, marketing mix 
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กรุณาสละเวลาอันมีค่าในการให้ค า ปรึกษาช่วยเหลือแนะน า  และตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่าง  ๆ 
ของการศึกษาค้นคว้าอิสระนี้ รวมไปถึง ให้ค าแนะน า ในการสร้างเคร่ืองมือ ในการวิจัย ตั้งแต่เร่ิมต้น
จนกระทั่งเสร็จสมบูรณ์   จึงขอกราบขอบพระคุณท่าน อาจารย์ด้วยความเคารพเป็นอย่างสูงมา  ณ 
โอกาสนี้ 
 ทั้งนี้ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ผู้มีพระคุณอย่างยิ่งที่สนันสนุนให้ศึกษาต่อ
ในระดับมหาบัณฑิตและให้ความช่วยเหลือด้วยดีมาตลอด ขอขอบพระคุณ ครูอาจารย์ทุกท่านที่กรุณา
ประสิทธิ์ประสาทความรู้ ขอขอบพระคุณ พนักง านบริษัททุกท่าน ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่านใน
การตอบแบบสอบถามในการวิจัย และขอขอบคุณ เพื่อน  ๆ ทุกคนที่คอยให้ก า ลังใจให้การส่งเสริม
และสนับสนุนช่วยเหลือให้งานส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
 สุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาหวังเป็นอย่างยิ่งว่า การค้นคว้าอิสระฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ส า หรับผู้ที่
สนใจ หากมีข้อผิดพลาดประการใด ต้องขออภัยมา ณ โอกาสนี้ด้วย 
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัเคร่ืองสําอางนบัไดว้่าเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมนุษยย์อมรับถึงความตอ้งการท่ีจะใช้หรือ

บริโภคและไม่มีใครกล้าปฏิเสธได้ว่าเคร่ืองสําอางถือว่ามีความจาํเป็นสําหรับผูห้ญิงเท่านั้น จาก

การศึกษาถึงความเป็นมาจะพบว่าในอดีตนั้นอาจมีไวเ้พื่อเสริมความสวยงามให้กบัร่างกายภายนอก 

ส่วนประสมก็หาไดจ้ากธรรมชาติ เช่น คนโบราณใชข้มิ้นในการชโลมผิวพรรณเพื่อทาให้ผวิขาว และ

เนียนใส การใช้นํ้ าอบชโลมตัวเพื่อเพิ่มความหอม เม่ือความต้องการบริโภคเปล่ียนไปการนํา

เทคโนโลยีใหม่ ๆ เขา้มาใช้เพื่อพฒันา และเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต เพิ่มคุณภาพ และเพิ่มความ

สะดวก จึงไดเ้ขา้มามีบทบาทในชีวิตประจาํวนัเป็นอย่างมากเคร่ืองสําอางชนิดใหม่ ๆ จึงเกิดข้ึนตาม

พฒันาการทางดา้นเทคโนโลยีท่ีกา้วหน้าและทนัสมยั ในปัจจุบนัเคร่ืองสําอาง มีมากมายหลายชนิด 

และมีความแตกต่างกนัมาก นอกจากจะเป็นการบาํรุงผิวพรรณ และเพิ่มความสวยงามให้กบัผูใ้ชแ้ลว้ 

ยงับ่งบอกถึงรสนิยมอีกดว้ย 

 เคร่ืองสําอางเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจําวนัมากข้ึน คงยอมรับว่าเคร่ืองสําอางได้

กลายเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นในการท่ีจะเขา้สังคม หรือเพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับของสังคม ปัจจุบนัไดมี้การพฒันา

จนกลายเป็นศาสตร์สาขาหน่ึงท่ีไดมี้การเรียนการสอนในสถาบนัการศึกษาหลายแห่ง เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการให้ได้สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ดงันั้นจะเห็นว่ามีการพฒันาปรับปรุงอย่างสมํ่าเสมอต่อเน่ือง 

อยา่งไรก็ตามการพฒันาและปรับปรุงจะตอ้งอาศยัความรู้พื้นฐานต่าง ๆ เป็นแนวทาง เพื่อจะไดผ้ลตาม

จุดมุ่งหมาย 

 นอกจากเคร่ืองสําอางท่ีนาํมาเพื่อแต่งเติมให้ผูใ้ช้สวยงามและสร้างความมัน่ใจยงัสามารถ

บาํรุงรักษา และปกป้อง เช่น โลชัน่ป้องกนัรังสียวู ี(UV) สามารถป้องกนัผวิจากอนัตรายของรังสียวูใีน

แสงแดด  โลชัน่ป้องกนัรอยเห่ียวยน่ รักษาสิวฝ้า เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเกิดจากการพฒันาโดยอาศยัส่วน

ประสมต่างๆ รวมถึงเทคโนโลยีสมยัใหม่ท่ีทาํให้มนุษยส์ามารถคิดคน้สูตรใหม่ ๆ ไดต้ลอดเวลา และ

อาจเกิดผลขา้งเคียงท่ีไม่พึงประสงคไ์ดบ้า้ง สาเหตุเกิดจากปฏิกิริยาท่ีเกิดข้ึนเม่ือร่างกายสัมผสักบัสารท่ี

เป็นส่วนผสม หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเป็นกรด หรือด่างสูง ทาํให้เกิดอาการระคายเคือง (irritants)  ซ่ึง

สาเหตุดงักล่าวผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งระมดัระวงัในการเลือกซ้ือ เลือกใช ้ให้เหมาะสมกบัตนเองและ

เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายนอก 

 อาจพูดได้ว่าเคร่ืองสําอางมีความสําคญัต่อผูค้นในปัจจุบนัมากข้ึนและไม่เพียงแต่เพศหญิง

เท่านั้น เพศชายยงัคงตอ้งการใชเ้พื่อใหต้นเองมีความมัน่ใจมากข้ึนนอกจากน้ียงัพบวา่บรรจุภณัฑ์และ



คุณประโยชน์ มีความแตกต่างกนั เป็นส่ิงหน่ึงท่ีใชใ้นการตดัสินใจ เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค จึงนาํไปสู่ภาวะการณ์แข่งขนัเพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีมูลค่ามหาศาลใหเ้พิ่ม

สูงข้ึนทั้งตลาดภายในประเทศและตลาดนอกประเทศทวีความรุนแรงเพิ่มข้ึน ศูนยว์จิยักสิกรไทย คาด

วา่ในปี 2554 มูลค่าตลาดเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จะมีมูลค่าไม่ตํ่ากวา่ 17,000 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนประมาณร้อย

ละ 15 (Year on year) คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 50 ของมูลค่าตลาดเคร่ืองสาํอางของไทยเทียบกบัปีท่ีผา่น

มา แมว้า่จะมีการประมาณการเศรษฐกิจของประเทศจะมีการเติบโตท่ีชะลอลง แต่ผูบ้ริโภคยงัคงหนัมา

ใส่ใจกบัการดูแลความสวยงามและสุขภาพ รวมทั้งผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึนจากสินคา้ท่ีนาํเขา้ทั้ง

จากกลุ่มประเทศตะวนัตก เช่น สหรัฐ ฯ สหภาพยุโรป และกลุ่มประเทศเอเชีย โดยเฉพาะญ่ีปุ่นและ

เกาหลีใต ้เน่ืองจากผลของขอ้ตกลงกรอบการคา้เสรี (FTA) ท่ีส่งผลให้ภาษีนาํเขา้ลดลงเหลือร้อยละ 0 

เม่ือช่วงตน้ปี 2553 และเพื่อตอบสนองถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม เพราะปัจจุบนั

เคร่ืองสําอางไดพ้ฒันาให้มีหลายประเภทหลายยี่ห้อทั้งสินคา้ท่ีเป็นแบรนด์ของคนไทยและแบรนด์

ต่างประเทศ นกัการตลาดตอ้งทาํใหสิ้นคา้แบรนด ์มียอดการบริโภคสูงสุดเพื่อเป็นการรองรับวา่ สินคา้

นั้นเป็นท่ีนิยมในทอ้งตลาด 

 ขอ้มูลจากสํานกังานปลดักระทรวงพาณิชยช้ี์ให้เห็นวา่ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมาประเทศไทย

ไดท้าํการนาํเขา้สินคา้จากประเทศในโซนตะวนัตกและเอเชียแบ่งเป็นลาํดบัดงัน้ี อนัดบัหน่ึงประเทศ

ฝร่ังเศสมียอดส่งออกสินคา้มายงัไทยเฉล่ีย 3,966.54-6,517.73 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนตามลาํดบั  อนัดบัท่ี

สองประเทศสหรัฐอเมริกามียอดส่งออกเฉล่ีย 3,848.96-4,746.75 ลา้นบาทเพิ่มข้ึนตามลาํดบั อนัดบัท่ี

สามประเทศจีนมียอดการส่งออกเฉล่ีย 1,684.15-3,395.02 ลา้นบาท โดยสินคา้ประเภทเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้ส่วนใหญ่ จะมาจากประเทศท่ีมีการคา้ขายกบัไทยในลาํดบัตน้ ๆ รวมไปถึงประเทศเพื่อนบา้น

ของไทย เช่น จีน หรือ  เกาหลีใต้  (ศูนยเ์ทคโนโลยีสารสนเทศส่ือสาร สํานักงานปลดักระทรวง

พาณิชยโ์ดยความร่วมมือจาก กรมศุลกากรม, 2554) 

ด้วยเหตุผลดังกล่าวจึงเป็นสาเหตุท่ีทําให้ผูว้ิจ ัยต้องการศึกษาถึงพฤติกรรมท่ีส่งผลให้

เคร่ืองสําอางท่ีเป็นสินคา้ท่ีประชาชนในปัจจุบนั แทบทุกกลุ่ม ทุกอาชีพ หันมาให้ความสนใจและ

เลือกใช้กนัอย่างแพร่หลายผูว้ิจยัจึงศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง เพื่อเป็นการ

เพิ่มรายไดใ้นการจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอาง 

 

1.2   วตัถุประสงค์การวจิัย 

1.2.1  เพื่อศึกษาขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 
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1.2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 

1.3   สมมติฐานการวจิัย 

1.3.1  ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัพิจารณาจาก พฤติกรรมในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศท่ีแตกต่างกนั 

1.3.2  ปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัพิจารณาจาก พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศท่ีแตกต่างกนั 

1.4   ขอบเขตของการวจิัย 

เป็นการศึกษา ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางดา้นส่วนผสมทางการตลาด และ 

พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

1.4.1  ขอบเขตดา้นประชากรและเวลา การวิจยัคร้ังน้ีกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามคือ พนกังาน

บริษทั นกัศึกษา  รวมไปถึงบุคคลทัว่ไปท่ีทาํการเลือกซ้ือและใชเ้คร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

โดยใชสู้ตรของ Yamane ไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 385 คนซ่ึงลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งคือ เพศชาย เพศ

หญิง รวมไปถึงบุคคลเพศท่ีสาม และ เพศท่ีส่ี ระยะเวลาในการวิจยั ตั้งแต่เดือน มีนาคม พ.ศ. 2559 

จนถึงเดือน มิถุนายน พ.ศ. 2559 เป็นระยะเวลา 4 เดือน 

1.4.2  ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 

1.4.2.1  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

1)  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 

ช่วงอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

2)  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 

(1)  ดา้นผลิตภณัฑ ์  

(2)  ดา้นราคา 

(3)  ดา้นการจดัจาํหน่าย 

(4)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(5)  ดา้นบุคล หรือพนกังาน 

(6)  ดา้นสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

(7)  ดา้นกระบวนการ 
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1.4.2.2   ตวัแปรตามคือ พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศมีดงัน้ี 

1)  แบรนดข์องเคร่ืองสาํอาง 

2)  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ัง 

3)  จาํนวนคร้ังเฉล่ียท่ีผูใ้ชเ้คร่ืองสาํอางทาํการซ้ือผลิตภณัฑม์าใชต่้อเดือน 

4)  ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศ 

5)  ปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้

จากต่างประเทศ 

1.5   คาํจํากดัความในการวจิัย 

1.5.1  เคร่ืองสาํอาง หมายถึง ส่ิงปรุงรวมทั้งเคร่ืองหอม และสารหอมต่าง ๆ ท่ีใชบ้นผิวหนงั 

หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายมนุษย ์ท่ีมุ่งหมายสําหรับทาํความสะอาด ป้องกนั แต่งเสริม เพื่อ

ความงาม หรือ เปล่ียนแปลงคุณลกัษณะ วธีิการใชมี้ดงัน้ี ทา ถู นวด โรย พน่ หยอดใส่ และ อ่ืน ๆ 

1.5.2  เคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ หมายถึง เคร่ืองสําอางท่ีผลิตในต่างประเทศแลว้

นาํมาจาํหน่ายในประเทศโดยตรง ท่ีมีตน้กาํเนิดมาจากต่างประเทศ ซ่ึงทาํให้มีตน้ทุนค่าภาษีนาํเขา้

เพิ่มข้ึน ส่งผลใหต้วัผลิตภณัฑเ์องมีราคาสูงข้ึนดว้ย  

1.5.3  การบริโภคเคร่ืองสําอาง หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือหรือเลือกใช้ ผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสําอาง ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 1. สําหรับผิวหนา้  2. สําหรับผิวกาย  3. สําหรับเส้นผม   4. 

ประเภทอาหารเสริม 

1.5.4  ผลิตภณัฑ์สําหรับผิวหนา้ หมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีใชท้า เช็ด  ลา้งทาํความสะอาด เพื่อ

ความสวยงาม บาํรุงรักษาและปกป้องผวิหนา้ ไดแ้ก่ อายแชโดว ์บลชัออน ลิปสติก โลชัน่ ครีมกนัแดด  

ครีมรักษาสิว-ฝ้า  กระ  จุดด่างดาํ เป็นตน้ 

1.5.5  ผลิตภณัฑ์สําหรับผิวกาย  หมายถึง  ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้สําหรับความสวยงาม ทา  พอก  

ขดั  ให้ความหอม บาํรุงผิว  และปกป้องผิวกาย ได้แก่ โลชั่นบาํรุงผิว โลชั่นสําหรับทาํให้ผิวขาว  

โลชัน่กนัแดดครีมขดัผวิกาย นํ้าหอม  เป็นตน้ 

1.5.6  ผลิตภณัฑส์ําหรับเส้นผม หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ใชส้าํหรับเส้นผม   ไดแ้ก่   แชมพูสระ

ผม  ครีมนวดผม  และ โลชัน่สาํหรับบาํรุงรักษาเส้นผม  เป็นตน้ 

1.5.7 ปัจจยัทางด้านการตลาด หมายถึง  เคร่ืองมือทางด้านการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึง

ทางด้านเจา้ของกิจการ ตอ้งทาํการผสมผสานเคร่ืองมือทั้งหมดน้ีเพื่อตอบสนองและสร้างความพึง
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พอใจให้กบัลูกคา้เป้าหมาย ทั้งน้ีประกอบไปดว้ยทุกอยา่งท่ีสามารถใชเ้พื่อให้กิจการเป็นท่ีตอ้งการแก่

ลูกคา้ ซ่ึงแบ่งออกได ้7 ตวั ดงัน้ี  1. Product (ผลิตภณัฑ์) 2. Price (ราคา) 3. Place (การจดัจาํหน่าย) 4. 

Promotion (การส่งเสริมการตลาด) 5. People (บุคคลากร หรือลูกจา้ง) 6. Process (กระบวนการ) 7. 

Physical Evidence (การสร้าง และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ) 

1.5.8 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาถึงขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และ

องคป์ระกอบของประชากร (Composition) ศึกษาองค์ประกอบการเปล่ียนแปลงทางประชากรไดแ้ก่ 

การเกิด การตาย การยา้ยถ่ิน และการเปล่ียนแปลงฐานะทางสังคม (นิพนธ์ เทพวลัย,์2523,น.1) 

 

1.6   กรอบแนวคดิในการวจิัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.  ดา้นราคา 

3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4.  ดา้นส่งเสริมการตลาด 

5.  ดา้นบุคคล หรือพนกังาน 

6.  ดา้นกระบวนการ 

7.  ดา้นการสร้าง และนาํเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. ช่วงอายุ 

3. รายได ้

4. ระดบัการศึกษา 

5  อาชีพ 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ 
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1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.7.1  ทาํให้ทราบถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ ของประชาชนในจงัหวดัปทุมธานี 

1.7.2  เพื่อนาํขอ้มูลผลการวิจยัท่ีไดม้า นาํมาใชใ้ห้เกิดประโยชน์ในการวางแผน ปรับปรุง

ดา้นการตลาด และดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหเ้พิ่มมากข้ึน  

1.7.3  เพื่อนาํขอ้มูลผลการวิจยัท่ีได ้เป็นแนวทางในการศึกษาสําหรับผูท่ี้มีความสนใจใน

เร่ืองเดียวกนัหรือเร่ืองท่ีใกลเ้คียง 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

17 

 



บทที ่2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศของประชากรใน

จงัหวดัปทุมธานี  มีเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1  ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 

  2.1.1  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

        2.1.1.1  ความหมายและคาํนิยามของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

        2.1.1.2   ทฤษฏีคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) 

      2.1.2  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Theory of Marketing Mix) 

      2.1.3  ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ (Theory of Buying Decision) 

      2.1.4  ทฤษฏีเก่ียวกบัความพึงพอใจ (Theory of Satisfaction Theory) 

2.2   ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองสาํอาง 

  2.3   งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบังานวจิัย 

2.1.1  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Theory of Consumer Behavior) 

 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและการ

กระทาํต่าง ๆ ท่ีทาํให้บุคคลมีส่วนเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบั การแสวงหา  การคดัสรร ซ้ือ ใช ้การประเมินผล

ต่าง ๆ  การขจดัผลิตภณัฑ์  และกิจกรรมดูแลหลงัการขาย เพื่อตอบสนองความพอใจส่วนบุคคล 

(Belch & Belch, 1993, p.103) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคความหมายตามการจาํกดัความของสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา 

มีอยู่ดงัน้ี กระบวนการแลกเปล่ียนต่าง ๆ ซ่ึงเกิดข้ึนในชีวิตของมนุษย ์ดาํเนินไปภายใตก้ารไดรั้บผล

จากภาวะแวดลอ้ม ความรู้สึก รวมไปถึง ความเขา้ใจของบุคคล กลุ่มคนต่างๆ หรือองค์กร ซ่ึงมีการ

เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ในเร่ืองของ การคดัสรร การสร้างความมัน่ใจ การบริโภคผลิตภณัฑ ์หรือ

บริการต่าง ๆ เพื่อความพึงพอใจของตนเอง  (อศัน์อุไร  เตชะสวสัด์ิ, 2549,น.2) 

 ทฤษฏีคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (6W1H) 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้ควา้วิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค มีทั้งแบบท่ีเป็น บุคคล กลุ่มบุคคล 

หรือ องคก์รเพื่อให้รู้ถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมต่าง ๆ เช่น การซ้ือ การใช้ การเลือกรับ



บริการ    วิธีคิด หรือ ประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีทาํให้ลูกคา้ หรือผูบ้ริโภคมีความรู้สึกพอใจ  คาํตอบต่าง ๆ 

ท่ีไดม้าจากผูบ้ริโภค จะช่วยพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) และสามารถเติมเต็ม

ความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดช้ดัเจนและตรงจุด  

 Question (6W1H) Answer (7Os) 

1. ใครคือผูอ้ยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who’s constitutes the market) 

ลกัษณะผูบ้ริโภคทางดา้น (Occupants) 

1. ภูมิศาสตร์ 2. ประชากรศาสตร์ 3. จิตวทิยา 

4. พฤติกรรม 

2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร 

(What does the market buy) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 

1. คุณสมบติั ท่ีแตกต่างของผลิตภณัฑ ์  

2. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

3. เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ  

(Why does the market buy) 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการ (Objectives) 

1. ดา้นร่างกาย หรือกายภาพ  2. ดา้นจิตวทิยา 

4. ผูท่ี้มีส่วนรวมในการตดัสินใจซ้ือ  

(Who participants in the buying) 

บทบาทของกลุ่มคนผูมี้อิทธิพล (Organizations) 

1. ผูริ้เร่ิม  2. ผูที้อิทธิพล  3. ผูต้ดัสินใจ   

4. ผูซ้ื้อ     5. ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภค จะซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งไร  

(How does the market buy) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจ  (Operations) เก่ียวกบัการ

รับรู้ 1. ปัญหา  2. การคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ  

3. ทางเลือก  4. การตดัสินใจ 

6. เม่ือไหร่ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ  

(When the market  buy) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

1.ช่วงใดของเดือน หรือ วนั  2.โอกาสพิเศษต่าง ๆ 

7. สถานท่ีซ้ือสินคา้  

(Where does the market buy) 

สถานท่ีจดัจาํหน่าย (Outlets) 

1.  หา้งสรรพสินคา้   2.  ซุปเปอร์มาร์เก็ตต่าง ๆ 

3.  ร้านขายของ  ฯลฯ 

2.1.2  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของสินคา้ และบริการ นั้น เป็นการตลาดท่ีมุ่งเนน้การขาย แต่

การตลาดท่ีไม่ไดมุ้่งหากาํไรเพียงอยา่งเดียวก็มีปรากฏให้เห็นในกิจการท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะ  ดงัจะ

เห็น ไดจ้ากการเผยแพร่ศาสนาเขา้ถึงประชาชนในปัจจุบนัก็ไดโ้ดยนาํการตลาดเขา้มาช่วยเช่นกนั     
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ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) กล่าวว่า การตลาด สามารถนําไปใช้เผยแพร่ส่ิงใด ๆ 

นบัตั้งแต่สินคา้ไปจนถึงแนวความคิด  ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาด 7  ดา้น ไดแ้ก่ 

2.1.2.1  ผลิตภัณฑ์ (Products) เป็นส่วนประสมหลัก กล่าวคือต้องมีคุณลักษณะ 

คุณภาพ และรูปแบบตรงตามความตอ้งการ เป็นองคป์ระกอบเดียวในส่วนประสมของการตลาดท่ีมี

ความสําคญั และมีรายละเอียดท่ีจะตอ้งพิจารณาเพิ่มเติม เพื่อให้สอดคล้องกบัส่ิงท่ีคาดหวงั ได้แก่ 

ความหลากหลาย ของผลิตภณัฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ (Brand Name) คุณภาพ (Quality) 

การรับประกนั (Warranties) และการรับคืน (Returns) 

2.1.2.2  ราคา (Pricing) เป็นส่วนท่ีตอ้งกาํหนดให้มีความเหมาะสม และตอ้งสร้าง

กาํไรในอตัราท่ีเหมาะสม กล่าวคือ ราคาเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ซ่ึงราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการประเมินทางเลือกและทาํการตดัสินใจจากการเปรียบเทียบคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาตํ่าแต่มีคุณภาพสูง ดงันั้น 

นกัการตลาดจึงควรตั้งราคาให้เหมาะสม และสามารถเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัได ้ ซ่ึงการลดตน้ทุน

เป็นปัจจยัของการซ้ือของผูบ้ริโภค หรือทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดส้ะดวกยิง่ข้ึน 

2.1.2.3  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมุ่งเนน้ช่องทาง

การกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึงและรวดเร็ว ทาํใหสิ้นคา้และบริการสามารถเขา้ถึงกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี หรือกล่าวไดว้า่ ช่องทางการจดัจาํหน่ายไดถู้กเปล่ียนไปจากเดิมอยา่งมาก 

เหตุเพราะเทคโนโลยี ความทนัสมยั การเขา้ถึงผูบ้ริโภค สามารถท่ีจะผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต ได้

สะดวกยิง่ข้ึน 

2.1.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึง

พอใจ สร้างแรงจูงใจ (Persuade) ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ หรือเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) 

ในผลิตภณัฑกิ์จกรรมหลกั ๆ ในการส่งเสริมการตลาดมุ่งเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ส่งเสริม

การขาย และการตลาดท่ีเขา้ถึงโดยตรง  

2.1.2.5  ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ผูบ้ริหารตอ้งทาํการคดัเลือก 

และ จูงใจให้พนักงานในองค์กรของตวัเอง สามารถสร้างให้ลูกคา้พึงพอใจ ซ่ึงรวมไปถึงตอ้งสร้าง

ความแตกต่าง ให้มีความได้เปรียบทางธุรกิจในการแข่งขนักบับริษทัอ่ืน ๆ ผูบ้ริหาร ตอ้งแน่ใจว่า 

พนักงานของคุณ ต้องมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา ทาํให้บริษัทประสบ

ความสาํเร็จอยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.1.2.6  ด้านการสร้าง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) เป็นการสร้างและนาํเสนอสินคา้หรือ บริการ ให้ออกมาในรูปแบบของการสร้างคุณ
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ภาพรวมให้กบับริษทั ทั้งดา้นกายภาพ และรูปแบบ การใหบ้ริการเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 

ไม่วา่จะเป็นการ ใหพ้นกังานแต่งชุดท่ีดูสะอาด เรียบร้อย พูดจาไพเราะ และ ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว  

2.1.2.7  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิธีการดาํเนินงาน 

และ ระเบียบวธีิการในการทาํงานรวมกนั ทั้งน้ีเพื่อใหบ้ริการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ได้

อย่างตรงจุด  และ รวดเร็ว อีกทั้งยงัสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้มีโอกาสกลบัมาใช้

บริการกบัเราอีกกล่าวโดยสรุป ส่วนประสมทางการตลาด 7P ท่ีเหมาะสมจะทาํให้ธุรกิจมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดท่ีเพิ่มข้ึน เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตอ้งการ  

2.1.3  ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะข้ึนอยูก่บัลกัษณะทางกายภาพของแต่ละคน  ลกัษณะเหล่านั้นจะ

ถูกกาํหนดข้ึนมาด้วยสภาพของจิตวิทยาของครอบครัวและสังคม รวมไปถึงวฒันธรรมของแต่ละ

ทอ้งท่ี ปัจจยัทางต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภค (สสิธร สุขสาโรจน์, 2548,น.20-22) 

2.1.3.1 ลักษณะทางสรีระ (Physiological Characteristics) จะเป็นตัวแปรเร่ิมต้นท่ี

กาํหนดพฤติกรรม การซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีจาํเป็นมากสุดก็คือ วเิคราะห์การเปล่ียนแปลง

ทางดา้นสรีระ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของมนุษยม์ากท่ีสุด 

2.1.3.2  สภาพจิตวิทยา (Physiological Condition) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนของ

พฤติกรรม ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะทางดา้นจิตใจ  

2.1.3.3  ครอบครัว (Family) เป็นสังคมเบ้ืองต้น และเป็นแหล่งอบรมสร้างเสริม

ประสบการณ์ของคนแต่ละคน รวมไปถึงการแสดงออกทางนิสัย จึงทาํให้ครอบครัวเป็นผูท่ี้มีอิทธิผล

มากสุดในดา้นของการบริโภค และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

2.1.3.4  สังคม (Social) เป็นส่ิงท่ีอยู่รอบ ๆ ตัวเรา ซ่ึงมีผลทาํให้เราต้องทาํตวัให้

สอดคลอ้งกบั  

กฎระเบียบพื้นฐานของสังคม ซ่ึงบุคคลแต่ละชนชั้น จะมีพฤติกรรมทางสังคมท่ี

แตกต่างกนัออกไป  

2.1.3.5 วฒันธรรม เป็นวิถีชีวิตท่ีบุคคลในแต่ละสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบติักระทาํ

ตามกนัมา (เสรี วงษม์ณฑา,2542 อา้งถึงใน ฐานิสา สรรคว์ทิยากุล,2549,น.23-24) 

 ปัจจยัภายในท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

1.  ความจาํเป็น หรือ ความตอ้งการ และ ความปรารถนา (Needs, Wants and Desire) ของ

มนุษย ์ตวัแปรทั้งสามตวัน้ี สามารถใช้ทดแทนกนัได้  ความจาํเป็นใช้สําหรับสินคา้หรือบริการท่ี

จาํเป็นต่อการดาํรงชีพ  ความตอ้งการส่ือให้เห็นถึงความตอ้งการทางด้านจิตวิทยาท่ีมากกว่าความ
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จาํเป็น  และความปรารถนาเป็นความตอ้งการทางจิตวิทยาขั้นสูงสุด ดงันั้นการท่ีนกัการตลาด จะขาย

สินคา้ไดห้รือไม่  สินคา้หรือบริการช้ินนั้นจะตอ้งแกปั้ญหาของความตอ้งการและความจาํเป็นได ้

 2.  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง  จุดวกิฤติท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจ  เป็นความ

จงใจท่ีจะบงัคบัให้คนแต่ละคนหาวิธีท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจของพวกเขาได ้ โดยแรงจูงใจนั้น

เกิดมาจากความจาํเป็น ถา้ไม่จาํเป็นก็ไม่เกิดแรงจูงใจ และเม่ือความจาํเป็นเกิดรุนแรงข้ึนในจิตใจ ก็จะ

กลายเป็นตณัหา  หนา้ท่ีของนกัการตลาดคือ จูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ืออยูเ่สมอ 

  ปัจจยัภายนอกท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 1.  สภาพของเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีกาํหนดอาํนาจการซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคน 

เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้หรือบริการ  ส่ิงท่ีเป็นตวัช่วยกาํหนดพฤติกรรมการซ้ือและ

บริโภค คือ ราคา เพราะบุคคลจะไดซ้ื้อและบริโภคสินคา้ท่ีแพงเกินไป เน่ืองจากตนเองไม่มีอาํนาจใน

การซ้ือเพียงพอ 

 2.  ครอบครัว (Family)  เป็นตวัแปรท่ีทาํให้เกิดการตอบสนองในผลิตภณัฑ์ ฉะนั้นนกัการ

ตลาดจะตอ้งมีความเช่ียวชาญของพฤติกรรมศาสตร์เร่ืองครอบครัว ตอ้งเขา้ใจวา่ครอบครัวเป็นตวัแทน

ของกระบวนการทางดา้นสังคม และเป็นพื้นฐานในการใชชี้วติของบุคคลแต่ละบุคคลในสังคม 

 3.  สังคม (Social Group) ประกอบด้วยรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyles) ค่านิยมของ

สังคม(Social Values)  ความเช่ือถือ (Belief)  นักการตลาดจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีความเช่ียวชาญในเร่ือง

สังคมวิทยา  เพื่อท่ีจะมองเห็นถึง อิทธิพลของสังคมท่ีมีผลต่อการอยู่ร่วมกนั โดยสําคญัในเร่ืองของ

กฎระเบียบภายในสังคมวา่ สังคมยอมรับส่ิงใด หรือ ปฏิเสธส่ิงใดบา้ง 

 4. วฒันธรรม (Culture) เป็นค่านิยมพื้นฐาน (Basic Value) การตระหนักถึง (Perception)   

ความต้องการ และพฤติกรรม ซ่ึงได้มาจากการเรียนรู้การอยู่ร่วมกันในครอบครัว หรือ สังคม 

วฒันธรรมจึงถึอเป็นรูปแบบวิถีในการดาํเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ยอมรับ นักการตลาดจึงต้องเป็น

ผูเ้ช่ียวชาญในดา้นมนุษยวิทยาเพื่อเรียนรู้วา่วฒันธรรมของแต่ละ ทอ้งถ่ิน และบุคคลมีความแตกต่าง

กนั 

 5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contract) เป็นโอกาสท่ีบุคคลหรือผูบ้ริโภคจะได้พบกับ

สินคา้หรือ บริการนั้น ๆ หากสินคา้หรือบริการนั้นถูกพบบ่อย ๆ ก็จะเกิดความคุน้เคยทาํให้ผูบ้ริโภค

รู้สึกวางใจและมีความตอ้งการท่ีจะใช้สินคา้หรือบริการนั้น ในทางตรงกนัขา้มกนั เม่ือสินคา้หรือ

บริการ ไม่ได้ถูกพบเห็นบ่อย ผูค้นก็จะไม่วางใจหรือต้องการท่ีจะบริโภคสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 

ดงันั้นการทาํธุรกิจจึงจาํเป็นตอ้งเน้น ในดา้นการทาํให้เกิดการรู้จกัหรือพบเห็นในตราสินคา้ (Brand 

Contract) คือการนาํสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เหล่านั้นไปให้ลูกคา้ สัมผสัหรือรู้จกั เป็นตน้ จากวิธีคิด

และทฤษฏีต่าง ๆ เก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ  ผูท้าํการค้นควา้ได้ใช้ข้อมูลท่ีว่ามาข้างต้นในการทาํ
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แบบสอบถามส่วนท่ี 2 อนัได้แก่ ตราสินคา้  (Brand) วตัถุประสงค์หรือเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ (Purpose) 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือ สถานท่ีทาํการเลือกซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ รวมไปถึงช่องทางท่ี

ทาํใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ 

 Schiffman and Kanuk ( 1994,p. 659)  ไ ด้ใ ห้ค ว า ม หม า ย กับ ก า ร ตัด สิ น ใ จ ซ้ื อ  ดัง น้ี  

กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ มากกวา่สองทางเลือกข้ึนไป ส่วนใหญ่แลว้ ผูบ้ริโภคจะ

พิจารณาในส่วนของ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยใช้ทั้ง ทางด้านจิตใจ (ความรู้สึก นึกคิด)   และ

พฤติกรรมทางกายภาพต่าง ๆ กิจกรรมเหล่าน้ี ทําให้เกิดการซ้ือและ บริโภคสินค้า รวมไปถึง 

พฤติกรรมท่ีบุคคลเลือกซ้ือสินคา้เหมือนกบัคนอ่ืน 

 ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ความแตกต่าง ซ่ึงมาจากลกัษณะทางกายภาพ 

และสภาพแวดลอ้มดงันั้น การตลาดจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค โดยแบ่งปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่  

 1.  ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในส่วนของความคิดและการแสดงออก 

ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยประกอบดว้ย 

  1.1 ความจาํเป็น, ความตอ้งการ และความปรารถนา ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการ

ในการใชสิ้นคา้ หรือบริการ 

   1.2 แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปัญหา หรือไดรั้บการกระตุน้จะก่อให้เกิดแรงจูงใจในการ

แกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน 

   1.3 บุคลิกภาพ เป็นลักษณะของบุคคลท่ีสามารถพฒันาข้ึนได้จาก ส่ิงจูงใจท่ีจะ

ก่อใหเ้กิดความคิด ความเช่ือ นั้น 

   1.4 ทศันคติ เป็นความรู้สึกหรือความคิดต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล 

          1.5 การรับรู้ เป็นกระบวนการในการยอมรับความคิดหรือการกระทาํของบุคคลอ่ืน 

              1.6 การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้ ประสบการณ์

ของแต่ละบุคคล และคงอยูใ่นระยะเวลาค่อนขา้งยาวนาน 

 2.  ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิด และ

พฤติกรรม โดยแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบสาํคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 

          2.1 สภาพเศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ีกาํหนดอาํนาจซ้ือ 

          2.2 ครอบครัวการเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหเ้กิดความแตกต่างกนั 

          2.3 สังคม ไดแ้ก่ ค่านิยม และความเช่ือ เพื่อใหเ้กิดการยอมรับเป็นส่วนหน่ึงในสังคม 
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          2.4 วฒันธรรม เป็นการดาํเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่ดีงามและยอมรับ และมีพฒันาการ

ไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเดียวกนั เพื่อการยอมรับให้

เป็นส่วนหน่ึงของสังคม 

          2.5 การติดต่อทางธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั้น 

ๆ ทาํใหไ้ดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น 

          2.6 สภาพแวดล้อม การเปล่ียนแปลงทัว่ไป เช่น ความปรวนแปรของสภาพอากาศ 

ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปดว้ยเช่นกนั 

2.1.4  ทฤษฎีความพึงพอใจ 

    กาญจนา  (2546) กล่าวว่าความพึงพอใจของมนุษยเ์ป็นการแสดงออกทางพฤติกรรมท่ีไม่

สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได ้สังเกตไดโ้ดยการแสดงออกท่ีค่อนขา้งยุง่ยากซบัซ้อนและตอ้งมีส่ิงเร้า

ท่ีตรงต่อความตอ้งการของบุคคล ดงันั้นส่ิงเร้าจึงเป็นแรงจูงใจนั้นความพึงพอใจจะเกิดข้ึนได ้ดงัน้ี 

2.1.4.1  ส่ิงจูงใจท่ีเป็นวตัถุ (Material Inducement)  เช่น ส่ิงของ  

2.1.4.2  ส่ิงจูงใจท่ีพึงปรารถนา (Desirable Physical Conduction) หมายถึง ส่ิงท่ี

ก่อใหเ้กิดความสุข 

2.1.4.3  ส่ิงจูงใจท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ทางอุดมคติ (Idea Benefaction) ไดแ้ก่ ปัจจยั

ต่าง ๆ ท่ีสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น ๆ 

2 .1.4.4  ส่ิ งจูงใจท่ี ก่อให้เ กิดประโยชน์ทางสังคม (Association Attractiveness) 

หมายถึง ส่ิงท่ีก่อให้เกิดความพอใจทางสังคม ซ่ึงส่งผลให้บุคคลนั้นๆ มีความมัน่ใจท่ีจะทาํกิจกรรม

ต่าง ๆ ในสังคม 

 

2.2  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองสําอาง 

ความหมายของเคร่ืองสําอาง ตามทัว่ไป หมายถึง ส่ิงปรุง รวมทั้งเคร่ืองหอม และสารหอม

ต่าง ๆ ท่ีใชบ้นผิวหนงั หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายมนุษย ์ ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทเคร่ืองสําอาง

ไดต้ามลกัษณะ ดงัน้ี สาํหรับผวิหนา้, สาํหรับผวิกาย, สาํหรับเส้นผม, และประเภทอาหารเสริม 

ประโยชน์ของเคร่ืองสําอาง ประการสําคญัท่ีสุดคือ สามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ผูใ้ช้ ให้ความสุข  สร้างบุคลิกภาพให้ความสวยและปกปิดร้ิวรอยความบกพร่องเล็ก ๆ น้อย ๆ ส่วน

โทษก็คือ ผูใ้ช้ตอ้งเสียเงิน ซ่ึงพบว่าในบางคร้ังผลประโยชน์ท่ีไดรั้บไม่สามารถตอบสนองตรงตาม

ความต้องการของตน  นอกจากนั้นอาจจะเกิดอาการแพส้ารเคมีท่ีใช้  หรือเกิดอาการระคายเคือง 

ก่อใหเ้กิดผลกระทบไดด้ว้ย และบางทีความเสียหายน้ีอาจทาํใหต้อ้งรักษาต่อเน่ืองทาํให้เสียเงินมากข้ึน
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ได้ดงันั้นจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งเลือกใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางให้เหมาะสม และตอ้งตดัสินใจให้

รอบคอบ เพื่อจะไดป้ระโยชน์อยา่งแทจ้ริง 

 ซ่ึงในปัจจุบนัทางรัฐบาลไดค้วบคุมเก่ียวกบัอาหารและยา และไดร้วบรวม ขอ้ร้องเรียน

ของลูกคา้ท่ีใชเ้คร่ืองสําอาง และเม่ือทาํการทดสอบทางผวิหนงัพบวา่ สารเคมีท่ีทาํให้เกิดปัญหาส่วน

ใหญ่จะเป็นพวกยากนับูดและนํ้ าหอม ปัญหาของผูป่้วยท่ีมาพบแพทย ์ส่วนใหญ่คือ มากกว่า 90% 

เกิดอาการระคายเคือง โดยเฉพาะพวกสบู่ทั้งหลาย นอกจากน้ียงัทาํให้มีการรบกวนของรูขุมขน ซ่ึง

ทาํให้เกิดสิวข้ึนได ้ สําหรับครีมท่ีช่วยชะลอความแก่  ซ่ึงมีสารประกอบและส่วนผสมแปลก ๆ เช่น 

ผสมวิตามินอี หรือส่ิงท่ีสกัดมาจาก รก และโสม ราคาก็ยิ่งแพง โดยไม่รู้ว่าประสิทธิภาพของ

เคร่ืองสาํอางพวกน้ีจะช่วยทาํใหเ้กิดประโยชน์หรือไม่ 

2.3  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

2.3.1  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในไทย 

   มินทร์รตา ศุภานิชไชยศิริ (2551, อา้งถึงใน อนนัตพร วงศค์า, 2549, บทคดัยอ่) ศึกษา เร่ือง

พฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกนัแดดของนกัศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษาในจงัหวดัปทุมธานี สามารถ

สรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ีผูซ้ื้อท่ีทาํการซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดด ส่วนใหญ่จะรู้จกั ครีมยีห่้อ Nivea Sun  และ

รู้จกัแบรนด์ จากการโฆษณาทางโทรทศัน์ เหตุผลท่ีซ้ือ คือ เพื่อป้องกนัผิวของตนจากแสงแดด และ

รังสี UV ผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะทาํการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดว้ยตวัเอง จากห้างสรรพสินคา้และซุปเปอร์

มาเก็ต  จาํนวนการซ้ือจะอยู่ท่ี 1 ช้ิน/เดือน  ราคาท่ีผูบ้ริโภคคิดวา่เหมาะสมจะอยูท่ี่ 200-400 บาท จาก

ขา้งตน้พบวา่ มีความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกนัแดด อยูใ่น

ระดบัปานกลาง 

นิตยสาร ELLE ฉบบั กุมภาพนัธ์ (2548,เล่มท่ี 124) บทความเร่ืองอาหารเพื่อความงาม ใน

ผลิตภัณฑ์เพื่อความงามต่าง ๆ นิยมมีส่วนผสมของ ผกั ผลไม้ หรือ ขนม ทั้ งน้ีอาจเน่ืองมาจาก

คุณสมบติัสําคญัของพืชเหล่านั้น คือ มีสารท่ีอุดมไปดว้ยประโยชน์ และ กล่ินท่ีจะช่วยบาํบดัผวิไดง่้าย 

แนวคิดน้ีนั้นมีท่ีมาดงัน้ี ถ้าหากว่าผกัหรือผลไม้เป็นอาหารท่ีอุดมไปด้วยวิตามินต่าง ๆ และ สาร

ต่อตา้นอนุมูลอิสระซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย ก็น่าจะนาํมาใชก้บัผิวพรรณไดเ้ช่นกนั ทั้งน้ียงัน่าจะ

เป็นไปไดว้่า การรับประทานสารอาหารหรือผกั ผลไมท่ี้มีสารต่อตา้นอนุมูลอิสระ  อาจไม่ไดรั้บผล

เท่ากบัการใช้เคร่ืองสําอางสัมผสักบัผิวโดยตรง อย่างท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้่า การใช้ผลิตภณัฑ์

ความงามท่ีมีส่วนผสมของ ผกั หรือ ผลไม ้น่าจะเป็นทางลดัท่ีช่วยบาํรุงผวิไดดี้กวา่ 

อุมาพร บิณษรี (2545)  ได้ทําการวิจัย เ ร่ือง “ ปัจจัยท่ี มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอาง นาํเขา้จากต่างประเทศผ่านระบบหน้าร้าน ” จากการศึกษา พบว่า บุคคลท่ีมีผลต่อการ
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ตดัสินใจซ้ือสูงสุด คือ ตนเอง โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือครีมดูแลผวิหนา้ท่ี

สําคญัท่ีสุด คือ เพื่อบาํรุงผิวหน้าให้ชุ่มช่ืนและมีปัจจยัทางดา้นการตลาดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด รวมไปถึง ปัจจยัทางดา้นส่ือต่าง ๆ แบ่งเป็นสองประเภทคือ 

ส่ือท่ีเป็นบุคคลและไม่ใช่บุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศผา่นระบบหนา้ร้าน 

วราภรณ์ หวงัสถิตยพ์ร (2549) ไดท้าํการคน้ควา้เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว

เพื่อหนา้ขาว (ไวทเ์ทนน่ิง) ของผูบ้ริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ี

เป็นสตรีในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีอายตุั้งแต่ 20-26 ปี และมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 

และยงัพบอีกวา่ ช่วงอาย ุระดบัการศึกษา  อาชีพ สถานภาพสมรส ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

และ ผูท่ี้มีอิทธิผลต่อการซ้ือมากท่ีสุด คือ ตวัผูท่ี้บริโภคเอง รวมถึงผูบ้ริโภคเองต่างมีการแนะนาํให้คน

อ่ืน ๆ  หรือ คนท่ีตนเองรู้จกั มาซ้ือผลิตภณัฑด์ว้ยเช่นกนั 

2.3.2  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในต่างประเทศ 

 Medeleine Ogilvie and Pauline Kriatensen-Bach (2001 อา้งถึงใน อนันตพร วงศ์คา,2549, 

น.48) ไดท้าํการวิจยัปัจจยัแวดลอ้มของพฤติกรรมการใช้ลิปสติกของเพศหญิง งานวิจยัน้ีครอบคลุม

เน้ือหาหลายหวัขอ้ เช่น ทศันคติต่อการใช ้คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และแบรนดต์่าง ๆ โดยจะทาํการ

เปรียบเทียบเน้ือหาอย่างเป็นธรรม เพื่อมุ่งเน้นถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูท่ี้ใช้ลิปสติกเป็นหลกั 

พบวา่ ผูห้ญิง 90 เปอร์เซ็นต ์ลิปสติก เป็นสินคา้ท่ีตวัเองไม่ตั้งใจ เจาะจงซ้ือโดยตรง และจาํนวนผูห้ญิง 

59 เปอร์เซ็นต ์ของกลุ่มตวัอยา่ง ซ้ือลิปสติก 4 แท่งต่อปี 

Pam Danziger (2001อา้งถึงใน อนนัตพร วงศ์คา,2549,น.48) วิจยัเร่ืองพฤติกรรม ผูบ้ริโภค

ในกลุ่มของผลิตภณัฑบ์าํรุงรักษาผวิพรรณและเคร่ืองสาํอางในประเทศสหรัฐอเมริกา งานวจิยัช้ินน้ี ได้

สร้างความน่าประหลาดใจอยา่งมากใน กลุ่มของผูผ้ลิตและรวมไปถึงกลุ่มผูบ้ริโภคดว้ย ไดแ้สดงให้

เห็นวา่ พฤติกรรมทางจิตวทิยาเปล่ียนไปจากในอดีตเป็นอยา่งยิง่ 

 ทั้งน้ีในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการบริโภคหรือใช้งาน ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหรูหรา 

และ ฟุ่มเฟ่ือยมากข้ึนจากเดิม ยกตวัอยา่งเช่น ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ตอนกลางคืน ซ่ึงดูเหมือนว่าเป็น

ส่ิงเกินความจาํเป็น ในระยะแรก มีราคาสูง และไม่ไดมี้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีฐานะเท่านั้น แต่ยงัรวมถึง

กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป ก็ตอ้งการ ความหรูหรา สะดวกสบาย และตอ้งการสินคา้ท่ีเสริมความมัน่ใจให้กบั

ตวัเอง ดงันั้นไม่ตอ้งสงสัยเลยวา่ทาํไม สินคา้ประเภทเคร่ืองสําอางจึงเติบโต ข้ึนจากอดีตอยา่งมากมาย 

และไม่ไดมี้เพียงผูห้ญิงท่ีทาํการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางเท่านั้น ยงัพบวา่ผูช้ายตอ้งการเสริมความมัน่ใจ

ใหต้วัเองใหดู้ดี อยูต่ลอดเวลาดว้ยเช่นกนั 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

การศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้ 

จากต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี มีเน้ือหาและสาระสาํคญัในการดาํเนินงานวจิยั ดงัน้ี 

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

3.1.1  ประชากร ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์

ต่างประเทศ ในจงัหวดัปทุมธานี โดยเก็บขอ้มูลจากทั้ง 2  เพศ และเป็นบุคคลท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป

จนถึงอาย ุ60 ปี  

3.1.2  กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใช ้คือ การเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง โดยไม่

ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่ชดัทั้งน้ีเพื่อหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม โดยมีการหาขนาดของ

กลุ่มตวัอย่างตามแนวคิดของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ยอมรับความคลาดเคล่ือนไม่

เกิน 5% สามารถคาํนวณไดด้งัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,2545,น.26) 

                                                     n          =  𝑍𝑍
2

4𝑑𝑑2
      

โดยท่ี  n  คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  Z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ ซ่ึงกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดค้่า Z = 1.96 

  d คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 

   แทนค่าจากสูตร n = 
(1.96)2

4(0.05)2
 

                  =    384.16 ปัดข้ึนเป็นจาํนวน 385 คน 

เผือ่สาํรองไวเ้ม่ือแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 114 คน รวมเป็น 499 คน 

 

 



3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจิัย 

3.2.1  อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลซ่ึงผูศึ้กษา

ไดจ้ดัทาํข้ึนเองโดยการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) ได้รวบรวมความรู้ทางด้านทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งนาํมาประยกุตใ์ช ้แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  

ขอ้มูลทัว่ ๆ ไปของประชากรทางดา้นประชากรศาสตร์ 

1.  เพศ มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด 2 ตวัเลือก (Two-ways Question) และใช้

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญิง 

2.  อายุ มีลักษณะคําถามประกอบด้วยหลายคําตอบให้เลือก (Multiple Choice 

Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) โดยมีเกณฑ์คาํนวณอาย ุดงัน้ี 

  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =      ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

      =        60−18

6
 ≈  7 

ไดแ้ก่  ช่วงอาย ุ18-25,  อาย ุ26-33,  อาย ุ34-41,  อาย ุ42-48,  อาย ุ49-56 และอาย ุ60 ปีข้ึนไป 

3. รายได้ มีลักษณะคาํถามประกอบด้วยหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice 

Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ รายได/้เดือน นอ้ยกวา่

10,000 บาท, 10,001-20,000  บาท, 20,001-30,000  บาท, 30,001-40,000  บาท,  และ40,000 บาทข้ึนไป 

4.  ระดบัการศึกษา มีลกัษณะคาํถามประกอบด้วยหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple 

Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ ตํ่ากวา่มธัยม

ตน้, มธัยมปลายหรือเทียบเท่า, ปริญญาตรี, ปริญญาโท และสูงกวา่ปริญญาโท 

5.  อาชีพ มีลักษณะคาํถามประกอบด้วยหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice 

Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Norminal Scale) ไดแ้ก่  นกัเรียน นกัศึกษา  

พอ่คา้-แม่คา้, เจา้ของกิจการ, รับจา้ง-ลูกจา้ง, พนกังานรัฐวสิาหกิจ, ขา้ราชการ และอ่ืน ๆ ระบุ............. 

 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ ไดแ้ก่ 

  1  แบรนดเ์คร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

 2  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ัง 

 3  จาํนวนคร้ังเฉล่ียท่ีผูใ้ชต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

 4  สถานท่ี ท่ีท่านมกัจะไปเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

   5  เหตุผลสาํคญัท่ีท่านเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 
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    6  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ   

   7  ช่องทางท่ีทาํใหท้่านรู้จกักบัเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี  โดยแบ่งเป็นขอ้มูล ดงัน้ี  

                  ผลิตภณัฑ์           6    ขอ้ 

      ราคา           6    ขอ้ 

      ช่องทางการจดัจาํหน่าย         7    ขอ้ 

       การส่งเสริมทางการตลาด         6    ขอ้ 

      ดา้นบุคคล หรือ พนกังาน         7    ขอ้ 

      ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ       7    ขอ้   

      ดา้นกระบวนการ          6    ขอ้ 

ทั้งน้ีมีเกณฑก์ารกาํหนดคะแนนระดบัความสาํคญัต่อการตดัสินใจถูกแบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

  ระดบัความสาํคญั    คะแนน 

         มากท่ีสุด          5 

         มาก          4 

         ปานกลาง          3 

         นอ้ย          2 

         นอ้ยท่ีสุด          1 

 หลกัเกณฑก์ารสรุปความหมายเร่ืองของคะแนนเฉล่ียจะคาํนวณโดยใชสู้ตรอนัตรภาคชั้น 

ดงัน้ี 

ระดบัความสาํคญั    คะแนน 

        มากท่ีสุด                4.21-5.00 

        มาก                3.41-4.20 

        ปานกลาง                2.61-3.40 

        นอ้ย                1.81-2.60 

        นอ้ยท่ีสุด                1.00-1.80 

 

 

3.2.2  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการออกแบบสอบถามของผูว้จิยั ดงัน้ี 
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3.2.2.1  ร่างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวความคิดและวตัถุประสงคเ์พื่อ

ใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยศึกษาขอ้มูลจาก ตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฏีและงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของงานวจิยั 

3.2.2.2  ทาํการทดสอบแบบสอบถามท่ีไดด้ว้ยการนาํไปลองใช ้(Try out) ก่อนเก็บ

ขอ้มูลจริง 30 ชุด คือ อาจารยท่ี์ปรึกษา 1 ท่าน และกลุ่มคนทัว่ไป 29 คน 

3.2.2.3  นาํผลแบบสอบถามท่ีไดม้าทาํการตรวจสอบคุณภาพ เพื่อปรับปรุงแกไ้ขให้

ถูกตอ้ง โดยการทดสอบความเช่ือมัน่ โดยวธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา(Cronbach’s Alpha) ผลลพัธ์ของ

ค่าแอลฟาท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม (Reliability α ≥ 0.7) 

3.2.2.4  นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเสร็จส้ินสมบูรณ์แบบแลว้ ไปดาํเนินการเก็บขอ้มูล

ตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนด 

3.2.3  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

ใชว้ธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient) ตามสูตรของ Cronbach’ Alpha โดย

จะทาํการทดสอบให้ได้ค่า Cronbach’ Alpha > 0.7 ซ่ึงถือว่าคาํถามมีความน่าเช่ือถือยอมรับได้ จาก

กลุ่มประชากรตวัอยา่งจาํนวน 30 คน 

ตารางที ่ 3.1  ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

ปัจจัยทางด้านการตลาด  จํานวนคําถาม Reliability Test 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 6 0.849 

ดา้นราคา 6 0.849 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 7 0.857 

ดา้นส่งเสริมการขาย 6 0.849 

ดา้นบุคคล หรือ พนกังาน 7 0.857 

ดา้นกระบวนการ 6 0.849 

ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 7 0.857 

 

 

 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
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ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูท้าํการวิจยัไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีแหล่งท่ีมาของ

ขอ้มูลต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

3.3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) รวบรวมจากการสร้างเคร่ืองมือในการคน้ควา้ คือ

แบบสอบถามในลักษณะปลายปิด (Close-Ended Question) แล้วนําออกสํารวจจากประชากรท่ีใช้

เคร่ืองสาํอางแบรนดต่์างประเทศ ในจงัหวดัปทุมธานีดว้ยตวัเอง โดยเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 

3.3.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมและคน้หาขอ้มูล และทฤษฎีจาก 

3.3.2.1  หนงัสือ วารสาร บทความ ส่ิงพิมพต่์าง ๆ 

3.3.2.2  รายงาน บทความ สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ และงานวจิยัอ่ืน ๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

3.4  วธีิวเิคราะห์ข้อมูล 

จากการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามปลายปิด มีการวเิคราะห์ขอ้มูลในการสํารวจคร้ังน้ี โดย

ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ทําการวิเคราะห์ข้อมูลผู ้ทาํการวิจัยได้นําโปรแกรม

สาํเร็จรูปช่วยในการทาํการวจิยั โดยวเิคราะห์ขอ้มูลตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม แลว้นาํ

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแปลงเป็นรหสัตวัเลข แลว้บนัทึกลงเคร่ืองคอมพิวเตอร์ และใชค้าํสั่งทางสถิติต่อไป 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ 

 1  ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของ

กลุ่มประชากรและการกระจายของขอ้มูล 

    2  ค่า t-test ใชท้ดสอบเปรียบเทียบระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ ตั้งแต่ 2 กลุ่ม 

    3  ค่า ANOVA ใชท้ดสอบเปรียบเทียบความแปรปรวนของตวัแปรอิสระ ซ่ึงจาํแนก 3 กลุ่ม

ข้ึนไปและทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิการของ LSD (Least Significant Difference) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  

การค้นคว้าเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศของ

ประชากรในจงัหวดัปทุมธานี โดยผูว้ิจยัเลือกเก็บแบบสอบถามจากห้างสรรพสินคา้ในย่านปทุมธานี 

อาทิเช่น ห้างสรรพสินคา้ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต, ห้างสรรพสินคา้ โลตสัคลอง 6 และ ห้างสรรพสินคา้ 

บ๊ิกซี คลอง 6 มีผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 250 คน ยา่นท่ีพกัอาศยั เลือกเก็บจากผูใ้ชเ้คร่ืองสําอางท่ี

พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี และพื้นท่ีใกลเ้คียง 249 คน มีลาํดบัการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภควเิคราะห์โดยหาความถ่ีและค่าร้อยละ 

(Percentage) 

   ส่วนท่ี 2  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศวิเคราะห์โดย

หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) 

   ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ม่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้

จากต่างประเทศวเิคราะห์โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนท่ี 4  ขอ้แนะนาํและขอ้เสนอแนะ เก่ียวกบัสินคา้และบริการต่าง ๆ เป็นแบบวิเคราะห์

ขอ้ความและสรุปเป็นขอ้ ๆ  

 

4.1  การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

x̄  แทน  ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

H0  แทน  สมมติฐานหลกั 

H1  แทน  สมมติฐานรอง 

SD   แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

F-Test   แทน  การทดสอบ One Way ANOVA 

*   แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** แทน ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

4.2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ เพศ อายุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และ รายได ้



ตารางที ่4.1  ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลประชากรศาสตร์ ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 

ชาย 52 10.40 

หญิง 365 73.10 

อ่ืน ๆ 82 16.40 

รวม 499 100 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 365 คน คิดเป็นร้อยละ 73.10   

 

ตารางที ่4.2  ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามช่วงอาย ุ

ช่วงอายุ ความถี ่ ร้อยละ 

 18- 25 ปี 305 61.10 

 26-33  ปี 105 21.00 

 34-41  ปี 51 10.20 

 42-49   ปี 0 0 

 49-56   ปี 38 7.6 

มากกวา่ 60 ปีข้ึนไป 0 0 

รวม 499 100 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ส่วนใหญ่ มีช่วงอายุ 18-25 ปี เป็นจาํนวน 305 คนคิดเป็นร้อยละ 

61.10 รองลงมาช่วงอาย ุ26-33 ปี เป็นจาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 
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ตารางที ่4.3   ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายได ้

รายได้ ความถี ่ ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 10,000  บาท 219 43.8 

10,001-20,000  บาท 151 30.2 

20,001-30,000  บาท 95 19.0 

30,001-40,000  บาท 19 3.8 

40,001-50,000  บาท 15 3.0 

50,001 บาทข้ึนไป 0 0 

รวม 499 100 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ส่วนใหญ่ มีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท เป็นจาํนวน 219 คน 

คิดเป็นร้อยละ 43.8 รองลงมามีรายไดต้ั้งแต่ 10,001-20,000 บาท เป็นจาํนวน 151 คน คิดป็นร้อยละ 

30.2 

 

ตารางที่ 4.4  ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบั   

การศึกษา 

ระดับการศึกษา ความถี่ ร้อยละ 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 108 21.6 

อนุปริญญา/ปวส. 26 5.2 

ปริญญาตรี 353 70.6 

สูงกวา่ปริญญาตรี 12 2.4 

รวม 499 100 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นจาํนวน  353 คน คิดเป็น

ร้อยละ 70.6  รองลงมาคือระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. เป็นจาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 
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ตารางที ่4.5  ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ ความถี ่ ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 303 60.6 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6 1.2 

พนกังานบริษทัเอกชน หรือ หา้งร้าน 132 26.4 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 58 11.6 

รวม 499 100 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ส่วนใหญ่มีอาชีพ นกัเรียน และ นกัศึกษา เป็นจาํนวน 303  คน คิด

เป็นร้อยละ 60.6  รองลงมาคืออาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน หรือ ห้างร้าน มีจาํนวน 132 คน คิดเป็น

ร้อยละ 26.4 

   

 ตอนท่ี 2   การวิเคราะห์แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศ แบ่งออกเป็น  

1. ตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบ  

2. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง 

3. ความถ่ีเฉล่ียต่อเดือนในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางของผูบ้ริโภค   

4. สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมไปทาํการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง   

5. เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทาํการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง 

6. บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอาง  

7. ช่องทางส่วนใหญ่ท่ีทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัตราสินคา้ 
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ตารางที่ 4.6  ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง ของผูต้อบ

แบบสอบถามจาํแนกตามตราสินค้าเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก ต่างประเทศท่ีผูบ้ริโภค      

ช่ืนชอบ 

ตราสินค้าเคร่ืองสําอาง ความถี ่ ร้อยละ 

ETUDE’s House 197 39.4 

Victoria Jackson 38 7.6 

The Face Shop 32 6.4 

Body shop 90 18.0 

MAC 142 28.5 

รวม 499 100 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช่ืนชอบตราสินคา้เคร่ืองสําอางนาํเขา้

จากต่างประเทศ ETUDE’s House มาเป็นอนัดบัแรกเป็นจาํนวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 39.4 รองลงมา

คือเคร่ืองสาํอางยีห่อ้ MAC  เป็นจาํนวน142  คน คิดเป็นร้อยละ  28.5 

 

ตารางที ่4.7   ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของผูต้อบ

แบบสอบถาม จาํแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศ 

จํานวนค่าใช้จ่าย ความถี ่ ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 1,000 บาท 189 37.8 

1,001-2,000 บาท 204 40.8 

2,001-3,000 บาท 73 14.6 

3,001-4,000 บาท 21 4.2 

4,001-5,000 บาทข้ึนไป 12 2.4 

รวม 499 100 
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จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมใชค้่าใชจ่้ายจาํนวน 1,001-2,000 

บาท ต่อเดือนในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางมาเป็นอนัดบัแรก เป็นจาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 

รองลงมาคือจาํนวนเงินตํ่ากวา่ 1,000  บาท  เป็นจาํนวน 189  คน คิดเป็นร้อยละ 37.8  

 

ตารางที ่4.8   ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง ของผูต้อบ

แบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนคร้ังเฉล่ียต่อเดือนในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้

จากต่างประเทศ  

จํานวนคร้ัง ความถี่ ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 336 67.3 

6-10 คร้ังต่อเดือน 141 28.3 

11-15 คร้ังต่อเดือน 18 3.6 

มากกวา่ 15 คร้ังต่อเดือน 4 0.8 

รวม 499 100 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศเป็นจาํนวนนอ้ยกวา่ 5  คร้ัง ภายในระยะเวลาหน่ึงเดือน เป็นจาํนวน 336 คนคิดเป็นร้อยละ 

67.3 รองลงมาเป็นจาํนวน 6 ถึง 10 คร้ัง ต่อเดือนเป็นจาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 

 

ตารางที่ 4.9    ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของผูต้อบ 

แบบสอบถาม จาํแนกตามสถานท่ี ท่ีผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศ 

สถานที่ ความถี่ ร้อยละ 

เซ็นทรัล 149 29.9 

ฟิวเจอร์ปาร์ค 303 60.7 

บ๊ิกซี 81 16.2 

เทสโก ้โลตสั 58 11.6 

โรบินสัน 36 7.2 

รวม 499 100 
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จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมมกัจะไปเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศท่ี หา้งสรรพสินคา้ ฟิวเจอร์ปาร์ครังสิต เป็นอนัดบัแรก เป็นจาํนวน 303 คน คิด

เป็นร้อยละ 60.7 รองลงมา คือหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล  เป็นจาํนวน 149  คน คิดเป็นร้อยละ 29.9 

 

ตารางที่ 4.10   ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง ของผูต้อบ       

แบบสอบถาม จาํแนกตามเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง นําเข้าจาก

ต่างประเทศ   (หมายเหตุ ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้าก 1 คาํตอบ) 

เหตุผล ความถี่ ร้อยละ 

เพื่อความสวยงาม 296 59.3 

เพื่อป้องกนัแสงแดด 217 43.5 

เพื่อตกแต่งออกงานสาํคญัต่าง ๆ 92 18.4 

เพื่อเสริมความมัน่ใจใหก้บัผูใ้ช ้ 155 31.1 

เพื่อบาํรุงผวิหนา้ท่ีเส่ือมโทรม 189 37.9 

เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะนาํใหใ้ช ้ 41 8.2 

เพื่อเพิ่มความชุ่มช้ืนใหผ้วิหนา้/ผวิกาย 96 19.2 

เพื่อลบเลือนร้ิวรอยท่ีเกิดข้ึนบนใบหนา้/ร่างกาย 45 9.0 

ตอ้งการลองสินคา้ใหม่ ๆ จากตราสินคา้อ่ืน 0 0 

รวม 499 100 

จากตารางท่ี  4.10 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีทําการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศไดแ้ก่ เพื่อความสวยงาม มาเป็นอนัดบัหน่ึง มีจาํนวน 296  คน คิด

เป็นร้อยละ 59.3 รองลงมาคือเหตุผล เพื่อป้องกนัแสงแดด มีจาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 
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ตารางที่ 4.11  ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลด้านปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของผูต้อบ

แบบสอบถาม จาํแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  เคร่ืองสําอางนาํเขา้

จากต่างประเทศ  (หมายเหตุ ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้าก 1 คาํตอบ) 

บุคคล ความถี่ ร้อยละ 

ตวัท่านเอง 310 62.1 

ครอบครัว/พี่นอ้ง 100 20.0 

คนรู้จกั/เพื่อน 178 35.7 

ดารา (Presenter) 28 5.6 

รวม 616 123.4 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศโดยมีตวัเอง เป็นผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุด เวลาเลือกซ้ือ เป็นจาํนวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 

62.1 รองลงมาจะเป็นคนรู้จกั หรือ เพื่อน เป็นจาํนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 35.7  

 

ตารางที่ 4.12   ความถ่ีและร้อยละ ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง ของผูต้อบ

แบบสอบถาม จาํแนกตามช่องทางท่ีทาํให้ผูบ้ริโภครู้จกักบัตราสินคา้เคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศ  (หมายเหตุ ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้าก 1 คาํตอบ) 

ช่องทางที่ทาํให้รู้จัก ความถี่ ร้อยละ 

นิตยสารต่าง ๆ 162 32.5 

โฆษณาตามโทรทศัน์/วทิย ุ 131 26.3 

หนงัสือพิมพ ์ 51 10.2 

โซเชียลมีเดียร์ต่างๆ (IG,Facebook ...) 177 35.5 

ญาติ/คนรู้จกัแนะนาํ 61 12.2 

รวม 582 116.7 
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จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศจากช่องทาง โซเซียลมีเดียร์ มาเป็นอันดับหน่ึง เป็นจํานวน 177  คน จากผู ้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 499  คนคิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาเป็นช่องทาง นิตยสารต่าง ๆ เป็นจาํนวน 

162 คน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 499 คนคิดเป็นร้อยละ 32.5 

ตอนท่ี 3  การวเิคราะห์แบบสอบถามดา้นปัจจยัท่วนประสมทางการตลาด 7’Ps 

ตารางที่ 4.13  ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  (x̄)  และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ข้อมูลปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑ์ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
       พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

x̄     SD                  แปลผล 

คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ดรั้บมาตรฐาน 4.21   0.679             มากท่ีสุด 

ผลิตภณัฑไ์ดรั้บความนิยมจากผูใ้ชเ้ป็นจาํนวนมาก 3.96   0.699                 มาก 

ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายในการเลือกใชง้าน 3.01   0.798              ปานกลาง 

มีการประกนัทางดา้นสินคา้ 3.98   0.846                 มาก 

บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม 4.05   0.697                 มาก 

แบรนดท่ี์เลือกใชมี้การรับรองจากหน่วยงานต่าง ๆ 4.01   0.721                 มาก 

รวม 4.03   0.509                 มาก 

 จากตารางท่ี 4.13 โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย (x̄= 4.03) โดยใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด

เร่ือง คุณภาพของผลิตภณัฑ์ไดรั้บมาตรฐานโดยมีค่าเฉล่ีย (x̄= 4.21)  รองลงมาคือเร่ือง บรรจุภณัฑ์มี

ความสวยงาม โดยมีค่าเฉล่ีย  (x̄= 4.05)    
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ตารางที ่4.14   ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  ( x̄ ) และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ขอ้มูลปัจจยัดา้นราคา 

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

ด้านราคา 
                พฤติกรรมผู้บริโภค 

x̄   SD                แปลผล 
 

ราคากบัผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม 3.95       0.787               มาก 

มีมาตรฐานทางดา้นราคา 4.03       0.719               มาก 

มีส่วนลดสาํหรับสมาชิก หรือ บุคคลทัว่ไป 4.05       0.897               มาก 

คุม้ค่าราคาเม่ือเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนัจาก

แบรนดอ่ื์น 
4.02       0.731               มาก 

มีความหลากหลายทางดา้นราคาใหเ้ลือกซ้ือ 4.35       0.811              มากท่ีสุด 

มีการติดป้ายราคาชดัเจน       4.06       0.860                 มาก 

รวม       4.27       0.611             มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.14 โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย  (x̄= 4.27) โดยให้ความสาํคญั

มากท่ีสุด มีความหลากหลายทางดา้นราคาใหเ้ลือกซ้ือ มาเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย (x̄= 4.35) รองลงมา

คือเร่ืองมีการติดป้ายราคาชดัเจนค่าเฉล่ีย (x̄= 4.06) โดยอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที ่4.15   ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  ( x̄ ) และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ขอ้มูลปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
                    พฤติกรรมผู้บริโภค 

x̄               SD               แปรผล  
 

สถานท่ีจดัจาํหน่าย สามารถหาไดง่้าย (มี

หลากหลายสาขา) 
    4.22             0.678          มากท่ีสุด 

มีการจดัรูปแบบร้านใหม้องเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน     4.01             0.658              มาก 

สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความสะอาดเรียบร้อย     4.18             0.809              มาก 

การจดัวางสินคา้มีความสะดวกในการหยบิจบั 

หรือ เลือกดู 
    4.04             0.658              มาก 

มีการสะดวกในการสั่งซ้ือออนไลน์     3.97             0.912              มาก 

ไดรั้บสินคา้รวดเร็ว ทนัตามท่ีทางร้านกาํหนด     4.11             0.641              มาก 

จาํนวนพนกังานในร้านเพียงพอสําหรับ ลูกคา้ท่ีเขา้

มาเลือกซ้ือ 
    3.93             0.781              มาก 

รวม     4.06             0.513              มาก 

จากตารางท่ี 4.15  โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย  (x̄= 4.06) โดย

ให้ความสําคญัมากท่ีสุด กบัเร่ืองสถานท่ีจดัจาํหน่ายสามารถหาไดง่้าย (มีหลากหลายสาขา) มีค่าเฉล่ีย 

(x̄= 4.21) รองลงมาคือเร่ือง สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความสะอาดเรียบร้อยค่าเฉล่ีย (x̄= 4.18)   อยูใ่นระดบั

มาก 
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ตารางที่ 4.16   ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  ( x̄ ) และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ขอ้มูลปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาด ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศ 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
พฤติกรรมผู้บริโภค 

x̄ SD  แปลผล 

การจดัทาํประโยชน์เพื่อสังคม 3.95 0.852  มาก 

มีการนาํเสนอ และ สาธิตผลิตภณัฑ ์ 4.15 0.746  มาก 

มีการออก Catalog ใหลู้กคา้ติดตามผลิตภณัฑ ์ 4.00 0.754  มาก 

มีการออกแสดงสินคา้ตามงานต่าง ๆ (Events, 

Exhibitions) 
4.26 0.769  มากท่ีสุด 

มีสินคา้ตวัอยา่งใหล้องหนา้ร้าน 4.13 0.811          มาก 

มีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ 

และ โซเชียลมีเดียร์ต่างๆ 
4.17 0.811  มาก 

รวม 4.20 0.575 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.16 โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย  ( x̄= 4.20) 

โดยให้ความสําคญัมากท่ีสุด กับเร่ืองมีการออกแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ (Events, Exhibitions) 

ค่าเฉล่ีย (x̄= 4.26) รองลงมาคือเร่ือง มีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ  เช่น วิทยุ โทรทศัน์ และโซเชียล

มีเดียร์ต่างๆ ค่าเฉล่ีย  (x̄=4.17)   อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที ่4.17   ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  (x̄ ) และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ขอ้มูลปัจจยัดา้นบุคคล 

หรือ พนกังาน ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้

จากต่างประเทศ 

ด้านบุคคล หรือ พนักงาน 
                                         พฤติกรรมผู้บริโภค       

              x̄                  SD               แปลผล 
 

การบริการทางดา้นการขายของพนกังานในร้าน                3.94  0.70                 มาก 

พนกังานภายในร้านมีมารยาทเรียบร้อยต่อลูกคา้                3.99  0.70                มาก 

พนกังานดูแลเอาใจใส่ต่อลูกคา้อยา่งดี                4.05  0.73                มาก 

พนักงานมีความเป็นกันเองต่อลูกค้าทาํให้ลูกค้า

ประทบัใจ 
               4.11  0.86                  มาก 

พนกังานช้ีแจงรายละเอียดสินคา้ไดช้ดัเจน                4.29  0.72               มากท่ีสุด 

พนกังานมีความรู้ความเช่ียวชาญในการแกปั้ญหา                4.04  0.80                 มาก 

พนกังานจดจาความตอ้งการของลูกคา้ได ้                3.76  0.86                 มาก 

รวม               4.03  3.55                 มาก 

จากตารางท่ี 4.17 โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นบุคล หรือ พนักงานท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย  (x̄= 4.03) โดยให้

ความสําคญัมากท่ีสุดเร่ือง พนกังานช้ีแจงรายละเอียดสินคา้ไดช้ดัเจน มีค่าเฉล่ีย (x̄= 4.29) รองลงมาคือ

เร่ือง พนกังานมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้ ทาํใหลู้กคา้ประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย  (x̄=4.11)  อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.18   ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  (x̄ ) และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ขอ้มูลปัจจยัดา้นการ

สร้างและนําเสนอ ลักษณะทางกายภาพ ของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ 

ด้านการสร้างและนําเสนอ ลักษณะทาง

กายภาพ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

              x̄ SD แปลผล 

ทางร้านมีการรับประกนัความพึงพอใจ และ 

คืนเงิน 
4.02 0.96     มาก 

อุปกรณ์ตกแต่งภายในร้านมีความสะอาด 3.90 0.74     มาก 

มีเอกลกัษณ์ในการตกแต่งร้าน 4.00 0.78     มาก 

การจดัเรียงสินคา้มีความเป็นระเบียบหยบิง่าย 4.14 0.75     มาก 

สถานท่ีรับรองลูกคา้เพียงพอกบัความตอ้งการ 4.00 0.73     มาก 

มีบริการ Wi-Fi และ Internet ไวใ้หลู้กคา้ใช้

งาน 
3.70 1.10     มาก 

ตวัอยา่งรายช่ือลูกคา้ท่ีไดรั้บบริการหรือซ้ือ

สินคา้ภายในร้าน  
3.80 0.92     มาก 

รวม 3.95 0.62     มาก 

จากตารางท่ี 4.18 โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดา้นการสร้าง และนาํเสนอ ลกัษณะ

ทางกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเขา้จากต่างประเทศ อยู่ในระดบัมากโดยมี

ค่าเฉล่ีย  (x̄=3.95) โดยให้ความสําคญัมากกบัเร่ือง การจดัเรียงสินคา้มีความเป็นระเบียบ หยิบง่าย มี

ค่าเฉล่ีย (x̄=4.14)  รองลงมาคือเร่ืองทางร้านมีการรับประกนัความพึงพอใจและคืนเงิน มีค่าเฉล่ีย (x̄= 

4.02) อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.19  ความคิดเห็น ค่าเฉล่ีย  (x̄) และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ข้อมูลปัจจยัด้าน

กระบวนการ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศ 

ด้านกระบวนการ 
พฤติกรรมผู้บริโภค 

x̄    SD แปลผล 

บริการอยา่งรวดเร็ว คล่องแคล่ว 4.06  0.69 มาก 

ใบเสร็จแสดงรายละเอียดชดัเจน 4.06  0.80 มาก 

มีการทบทวนสินค้าและบริการ อย่างถูกต้อง 

แม่นยาํ 
4.14  0.79 มาก 

มีการแจง้เตือนวนัหมดอายขุองสินคา้ 4.10  0.71 มาก 

ติดต่อพนกังานไดทุ้กคร้ัง ท่ีมีปัญหา 3.95  0.81  มาก 

รวม 4.06  0.59 มาก 

จากตารางท่ี 4.19 โดยภาพรวมผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นด้านกระบวนการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ อยู่ในระดับ มาก มีค่าเฉล่ีย  (x̄= 4.06) โดยให้

ความสําคญัมาก กบัเร่ือง มีการทบทวนสินคา้และบริการ อย่างถูกตอ้ง แม่นยาํ มีค่าเฉล่ีย (x̄= 4.14) 

รองลงมาคือเร่ือง มีการแจง้เตือนวนัหมดอายขุองสินคา้ มีค่าเฉล่ีย  (x̄= 4.10)   อยูใ่นระดบัมาก 

ตอนท่ี 4   การทดสอบสมมติฐาน 

1.  ผูบ้ริโภคมีลกัษณะส่วนประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัประกอบไปด้วย เพศ ช่วงอายุ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศแตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคมีลกัษณะส่วนประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัประกอบไปดว้ย เพศท่ีแตกต่าง

กนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ ไม่แตกต่างกนั 

       H1  :  ผูบ้ริโภคมีลกัษณะส่วนประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัประกอบไปดว้ย เพศท่ีแตกต่าง

กนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.20   การวิเคราะห์ความแปรปรวน ค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศ  

ปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาด 

แหล่งความ 

แปรปรวน 

sum of 

 Squares 
    df 

Mean  

Ssquare 
F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม            5.69  2 2.85 11.45 0.215 

 ภายในกลุ่ม        123.35  496 0.25   

 รวม        129.04  498    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม            2.97  2 1.48 4.01 0.001* 

 ภายในกลุ่ม        183.30  496 0.37   

  รวม        186.27  498       

3. ดา้นช่องทางการจดั ระหวา่งกลุ่ม            5.88  2 2.94 11.62 0.076 

จาํหน่าย ภายในกลุ่ม        125.35  496 0.25   

 รวม        131.23  498    

4. ดา้นการส่งเสริมทาง ระหวา่งกลุ่ม          20.34  2 10.17 34.90 0.000** 

การตลาด ภายในกลุ่ม        144.51  496 0.29   

  รวม        164.85  498       

5.ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ระหวา่งกลุ่ม            2.69  2 1.35 4.47 0.126 

 ภายในกลุ่ม        149.44  496 0.30   

 รวม        164.85  498    

6. ดา้นการนาํเสนอ                                   

ลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม            7.05  2 3.52 6.27 0.506 

 ภายในกลุ่ม        188.58  496 0.38   

  รวม        195.63  498       

7. ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม            7.92  2 3.96 12.03 0.302 

 ภายในกลุ่ม        163.26  496 0.33   

  รวม        171.19  498       

  *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One-Way ANOVA 

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

มีปัจจยัทางดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้

จากต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่ายดา้นพนกังานหรือบุคคล ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

ไม่พบความแตกต่าง จากนั้นทาํการทดสอบต่อเน่ืองดว้ยวิธีจบัคู่พหุคูณ (Multiple  Comparison Test) 

ดว้ยค่าสถิติ LSD ตามตารางท่ี 4.20-4.28 

 

ตารางที ่4.21   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถามท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ ในเพศท่ี

แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

Dependent Variable (I)เพศ  (J)เพศ 
Mean Difference 

(I -J) 
Std.Error Sig. 

ดา้นราคา           

 ชาย หญิง -0.196* 0.065 0.213 

  อ่ืน ๆ 0.604* 0.087 0.124 

 หญิง ชาย -0.196* 0.065 0.004* 

  อ่ืน ๆ 0.800* 0.098 0.000** 

 อ่ืน ๆ ชาย 0.604* 0.087 0.410 

  หญิง 0.800* 0.098 0.340 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่าสถิติ F-test โดยวิธี One-Way ANOVA 

ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า ผูบ้ริโภคเพศหญิงส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในส่วนของ ด้านราคา ท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จาก

ต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี แตกต่างกนั ส่วนเพศชายและเพศอ่ืน ๆ ไม่พบความ

แตกต่าง 
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ตารางที ่4.22   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถามท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  เคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ  ในช่วงอายุท่ี 

แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

Dependent Variable (I)อาย ุ  (J)อาย ุ
Mean 

Difference(I -J) 
Std.Error Sig. 

ดา้นราคา           

 18 - 25  26 - 33  -0.196* 0.065 0.213 

   34 - 41  0.604* 0.087 0.124 

   49 - 56  -0.015 0.099 0.872 

   60 ปีข้ึนไป -0.015 0.099 0.880 

 26 - 33  18 - 25  -0.196* 0.065 0.004* 

   34 - 41  0.800* 0.098 0.000** 

   49 - 56  -0.015 0.099 0.872 

    60 ปีข้ึนไป 0.181 0.109 0.097 

 34 - 41  18 - 25  0.604* 0.087 0.410 

   26 - 33  0.800* 0.098 0.340 

   49 - 56  -0.015 0.099 0.872 

   60 ปีข้ึนไป -0.619* 0.123 0.509 

 49 - 56  18 - 25  -0.564 0.832 0.254 

   26 - 33  0.800* 0.098 0.340 

   34 - 41  0.619* 0.123 0.602 

    60 ปีข้ึนไป -0.181 0.167 0.076 

 60 ปีข้ึนไป  18 - 25  0.015 0.099 0.088 

   26 - 33  -0.181 0.109 0.097 

   34 - 41  0.619* 0.123 0.602 

     49 - 56  -0.015 0.099 0.872 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี ดา้นราคา อาย ุ 34-41 ปี ใหค้วามสาํคญัมากกวา่ลูกคา้ช่วงอาย ุ18-25 

ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั - 0.196 และมีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.23   การวเิคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ ในระดบัรายได้

ท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู ่

Dependent 

Variable 
            (I)รายได ้          (J)รายได ้

Mean 

Difference            

(I -J) 

Std.Error Sig. 

ดา้นราคา           

 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท 0.148 0.063 0.019 

   20,001-30,000 บาท 0.091 0.070 0.214 

   30,001-40,000 บาท -0.445 0.142 0.002 

   40,001-50,000 บาท 0.623 0.159 0.362 

 10,001-20,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท -0.148 0.063 0.019 

   20,001-30,000 บาท -0.057 0.078 0.467 

   30,001-40,000 บาท -0.592 0.145 0.000** 

    40,001-50,000 บาท 0.476 0.161 0.258 

 20,001-30,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท -0.091 0.070 0.214 

   10,001-20,000 บาท 0.057 0.078 0.467 

   30,001-40,000 บาท -0.536 0.149 0.723 

   40,001-50,000 บาท 0.532 0.165 0.438 

 30,001-40,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 0.445 0.142 0.002* 

   10,001-20,000 บาท 0.592 0.145 0.019 

   20,001-30,000 บาท 0.536 0.149 0.467 

    40,001-50,000 บาท 1.068 0.205 0.258 

 40,001-50,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท -0.623 0.159 0.002 

   10,001-20,000 บาท -0.476 0.161 0.019 

   20,001-30,000 บาท -0.532 0.165 0.467 

     30,001-40,000 บาท -1.068 0.205 0.723 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีด้านระดับรายได้ 10,001- 20,000 บาท ให้ความสําคญัด้านราคา

มากกวา่ ระดบัรายได ้ 30,001-40,000 บาท 

 

ตารางที ่4.24   การวเิคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ ในระดับ

การศึกษาท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่  

Dependent 

Variable 
(I)ระดบัการศึกษา  (J)ระดบัการศึกษา 

Mean Difference 

(I -J) 
Std.Error Sig. 

ดา้นราคา           

 ม.ปลาย / ปวช. อนุปริญญา / ปวส. -0.613 0.127 0.420 

  ปริญญาตรี -0.173 0.064 0.007 

  สูงกวา่ปริญญาตรี -1.134 0.177 0.534 

 อนุปริญญา / ปวส. ม.ปลาย / ปวช. -0.613 0.127 0.304 

  ปริญญาตรี 0.440 0.118 0.406 

   สูงกวา่ปริญญาตรี -0.521 0.203 0.010 

 ปริญญาตรี ม.ปลาย / ปวช. -0.173 0.064 0.000** 

  อนุปริญญา / ปวส. -0.440 0.118 0.325 

  สูงกวา่ปริญญาตรี -0.961 0.170 0.030* 

 สูงกวา่ปริญญาตรี ม.ปลาย / ปวช. 1.134 0.177 0.215 

  อนุปริญญา / ปวส. 0.521 0.203 0.241 

   ปริญญาตรี 0.961 0.170 0.325 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

จากตารางท่ี 4.24   พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีดา้นระดบัการศึกษา  ระดบัปริญญาตรีให้ความสาํคญัดา้น

ราคา มากกวา่ ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่4.25   การวเิคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ ในดา้นอาชีพท่ี

แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

Dependent 

Variable 
(I)อาชีพ  (J)อาชีพ 

Mean Differenc      

(I -J) 
Std.Error Sig. 

ดา้นราคา          

 นกัเรียน / นกัศึกษา ขา้ราชการ / พนกังาน 0.695 0.251 0.006 

  รัฐวสิาหกิจ    

  พนกังานบริษทัเอกชน 0.092 0.063 0.146 

  หรือหา้งร้าน    

  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 0.091 0.087 0.916 

 ขา้ราชการ / พนกังาน นกัเรียน / นกัศึกษา 0.695 0.251 0.006 

 รัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน -0.695 0.254 0.018 

  หรือหา้งร้าน    

   ประกอบธุรกิจส่วนตวั -0.686 0.251 0.009 

 พนกังานบริษทัเอกชน นกัเรียน / นกัศึกษา -.0922 0.063 0.146 

 หรือหา้งร้าน ขา้ราชการ / พนกังาน 0.603 0.254 0.018 

  รัฐวสิาหกิจ    

  ประกอบธุรกิจส่วนตวั -0.083 0.096 0.020* 

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั นกัเรียน / นกัศึกษา -0.091 0.087 0.916 

  ขา้ราชการ / พนกังาน 0.686 0.261 0.009 

  รัฐวสิาหกิจ    

  พนกังานบริษทัเอกชน 0.083 0.096 0.386 

    หรือหา้งร้าน      

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.25 พบวา่  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี ดา้นอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน หรือ ห้างร้านให้ความสําคญัใน

ดา้นราคานอ้ยกวา่ คนท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.020 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที่ 4.26   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศ ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่   

Dependent Variable (I)เพศ  (J)เพศ 
Mean Difference 

(I -J) 
Std.Error Sig. 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด         

 ชาย หญิง -0.391 0.080 0.840 

  อ่ืน ๆ 0.100 0.096 0.012 

 หญิง ชาย 0.391 0.080 0.050* 

  อ่ืน ๆ 0.491 0.066 0.267 

 อ่ืน ๆ ชาย -0.100 0.096 -0.089 

   หญิง -0.491 0.066 0.361 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีด้านเพศ  ในเพศหญิงให้ความสําคญั กับด้านการส่งเสริมทาง

การตลาดมากกวา่ เพศชาย มีค่านยัสาํคญัอยูท่ี่ 0.050 
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ตารางที่ 4.27   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศ ในช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

Dependent 

Variable 
(I)อาย ุ  (J)อาย ุ

Mean Difference 

(I -J) 
   Std.Error    Sig. 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด         

 18 - 25  26 - 33  -0.055 0.062 0.377 

   34 - 41  0.536 0.083 0.265 

   49 - 56  -0.015 0.099 0.877 

   60 ปีข้ึนไป -0.081 0.095 0.391 

 26 - 33  18 - 25  0.055 0.062 0.377 

   34 - 41  0.591 0.094 0.000** 

   49 - 56  -0.015 0.099 0.877 

    60 ปีข้ึนไป -0.026 0.104 0.801 

 34 - 41  18 - 25  -0.536 0.083 0.763 

   26 - 33  -0.591 0.094 0.821 

   49 - 56  -0.015 0.099 0.877 

   60 ปีข้ึนไป -0.618 0.118 0.752 

 49 - 56  18 - 25  0.062 0.073 0.256 

   26 - 33  0.056 -0.062 0.377 

   34 - 41  0.536 -0.083 0.763 

    60 ปีข้ึนไป -0.072 0.095 0.050* 

 60 ปีข้ึนไป  18 - 25  0.081 0.095 0.079 

   26 - 33  0.026 0.104 0.064 

   34 - 41  0.618 0.118 0.805 

     49 - 56  -0.015 0.099 0.877 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

จากตารางท่ี 4.27   พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีในช่วงอาย ุกลุ่มคนท่ีมีอาย ุ26-33ให้ความสําคญัในดา้น

การส่งเสริมทางการตลาดมากกวา่ กลุ่มคนท่ีมีอาย ุ30-35 ปี มีค่านยัสาํคญัท่ี 0.000 
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ตารางที่ 4.28   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศ ดา้นระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนัเป็นรายคู่  

Dependent 

Variable 
(I)รายได ้  (J)รายได ้

Mean 

Difference 

(I -J) 

Std.Error Sig. 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด        

 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท -0.092 0.061 0.131 

   20,001-30,000 บาท 0.061 0.070 0.388 

   30,001-40,000 บาท -0.247 0.137 0.072 

   40,001-50,000 บาท -0.125 0.153 0.362 

 10,001-20,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 0.092 0.064 0.131 

   20,001-30,000 บาท 0.153 0.075 0.417 

   30,001-40,000 บาท -0.155 0.139 0.002* 

    40,001-50,000 บาท -0.034 0.155 0.258 

 20,001-30,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท -0.091 0.070 0.388 

   10,001-20,000 บาท 0.057 0.075 0.437 

   30,001-40,000 บาท -0.536 0.144 0.162 

   40,001-50,000 บาท 0.532 0.159 0.243 

 30,001-40,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 0.445 0.137 0.000** 

   10,001-20,000 บาท 0.592 0.139 0.267 

   20,001-30,000 บาท 0.536 0.144 0.362 

    40,001-50,000 บาท 1.068 0.198 0.539 

 40,001-50,000 บาท นอ้ยกวา่ 10,000 บาท -0.623 0.153 0.413 

   10,001-20,000 บาท -0.476 0.155 0.829 

   20,001-30,000 บาท -0.532 0.159 0.243 

     30,001-40,000 บาท -1.068 0.198 0.539 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.28   พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีในระดบัรายได้  10,001-20,000 บาท ให้ความสนใจในด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาดนอ้ยกวา่ ในระดบัรายได3้0,001 - 40,000 บาทท่ีค่า Sig. 0.000 

 

ตารางที่ 4.29   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศ  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

Dependent 

Variable 
(I)ระดบัการศึกษา  (J)ระดบัการศึกษา 

Mean Difference 

(I -J) 

Std.Err

or 
Sig. 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด          

 ม.ปลาย / ปวช. อนุปริญญา / ปวส. -0.0440 0.121 0.716 

  ปริญญาตรี -0.154 0.061 0.050* 

  สูงกวา่ปริญญาตรี -1.088 0.168 0.421 

 อนุปริญญา / ปวส. ม.ปลาย / ปวช. 0.044 0.121 0.716 

  ปริญญาตรี -0.110 0.112 0.329 

   สูงกวา่ปริญญาตรี -1.044 0.193 0.501 

 ปริญญาตรี ม.ปลาย / ปวช. 0.154 0.061 0.000** 

  อนุปริญญา / ปวส. 0.110 0.112 0.329 

  สูงกวา่ปริญญาตรี -0.934 0.162 0.609 

 สูงกวา่ปริญญาตรี ม.ปลาย / ปวช. 1.088 0.168 0.421 

  อนุปริญญา / ปวส. 1.044 0.193 0.501 

   ปริญญาตรี 0.934 0.162 0.609 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.29   พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ

ของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีจากระดบัการศึกษา พบว่าในระดบัปริญญาตรีให้ความสําคญัใน

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมากกวา่ ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. ท่ีค่า Sig. 0.000 
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ตารางที่ 4.30   การวิเคราะห์ความแปรปรวนค่าเฉล่ีย ขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองสําอางนาํเข้าจาก

ต่างประเทศ ในอาชีพท่ีแตกต่างกนัเป็นรายคู่  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเขา้จากต่างประเทศของ

ประชากรในจังหวดัปทุมธานี ด้านอาชีพ  คนในอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน หรือ ห้างร้านให้

ความสาํคญัในดา้นการส่งเสริมทางการตลาดนอ้ยกวา่ คนในอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั   

Dependent 

Variable 
(I)อาชีพ  (J)อาชีพ 

Mean Difference 

(I -J) 

Std.Err

or 
Sig. 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด         

 นกัเรียน / นกัศึกษา ขา้ราชการ / พนกังาน 0.695 0.250 0.006 

  รัฐวสิาหกิจ    

  พนกังานบริษทัเอกชน 0.092 0.063 0.146 

  หรือหา้งร้าน    

  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 0.091 0.087 0.916 

 ขา้ราชการ / พนกังาน นกัเรียน / นกัศึกษา 0.695 0.250 0.006 

 รัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน -0.695 0.254 0.018 

  หรือหา้งร้าน    

   ประกอบธุรกิจส่วนตวั -0.686 0.251 0.009 

 พนกังานบริษทัเอกชน นกัเรียน / นกัศึกษา -0.092 0.063 0.146 

 หรือหา้งร้าน ขา้ราชการ / พนกังาน 0.603 0.254 0.018 

  รัฐวสิาหกิจ    

  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 0.083 0.096 0.001** 

 ประกอบธุรกิจส่วนตวั นกัเรียน / นกัศึกษา -0.091 0.087 0.916 

  ขา้ราชการ / พนกังาน 0.686 0.261 0.009 

  รัฐวสิาหกิจ    

  พนกังานบริษทัเอกชน 0.083 0.096 0.050* 

    หรือหา้งร้าน       
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอาง น าเข้าจากต่างประเทศของ
ประชากรในจังหวัดปทุมธานี มีวัตถุประสงค์หลัก ดังนี้ 1) เพื่อศึกษาข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ที่มี
ความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของคนในจังหวัดปทุมธานี 2) เพื่อ
ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศของคนในจังหวัดปทุมธานี  

5.1 สรุปผลการวิจัย 
ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์ข้อมูลโดยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของผู้บริโภค 
  ส่วนที่ 3  ปัจจัยสมประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอาง

น าเข้าจากต่างประเทศ  
  ส่วนที่ 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์ข้อมูลโดยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากกลุ่ม ผู้ตอบแบบสอบถาม ตัวอย่างพบว่า ผู้ใช้เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศส่วนใหญ่เป็น 
ผู้หญิง  มีช่วงอายุ  18-25 ปี ไปจนถึง ช่วงอายุ 49-56 ปี มีระดับการศึกษาขั้น ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มี
อาชีพ นักเรียน หรือ นักศึกษา มีรายได้อยู่ที่น้อยกว่า 10,000 บาท ต่อเดือน 

  ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของผู้บริโภค 
ลูกค้าส่วนใหญ่นิยมเลือกซื้อเคร่ืองส าอางในตราสินค้า ETUDE’s House โดยค่าใช้จ่ายต่อเดือนในการ
ซื้อเคร่ืองส าอางจะอยู่ที่ 1,001-2,000 บาท ส าหรับความถี่ของผู้บริโภคในการซื้อเคร่ืองส าอางต่อเดือน
จะอยู่ที่ น้อยกว่า 5 คร้ัง สถานที่ส่วนใหญ่ที่ลูกค้าจะเข้าไปท าการเลือกซื้อคือ ฟิวเจอร์ปาร์ค รังสิต 
เหตุผลที่ท าการเลือกซื้อเคร่ืองส าอาง คือ เพื่อความสวยงาม รองลงมาจะเป็น เพื่อป้องกันแสงแดด  ผู้ที่
มีอิทธิพลในการเลือกซื้อส่วนใหญ่  คือ ผู้บริโภคเอง  รองลงมาจะเป็น คนรู้จักหรือเพื่อนบอกต่อกันมา  
ส าหรับช่องทางที่ท าให้ลูกค้ารู้จักตราสินค้านั้น  ๆ ส่วนใหญ่คือ สื่อสังคม หรือ โซเชียลมีเดียร์ต่าง  ๆ 
เช่น IG หรือ Facebook เป็นต้น 

ส่วนที่ 3  ปัจจัย ส่วนสมประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 
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    ส่วนของภาพรวมด้านปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศ มีระดับมากในทุก ๆ ด้าน และพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อมากที่สุด
คือด้าน ราคา และ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด น้อยที่สุด คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เมื่อ
ค้นคว้าปัจจัยส่วนประสมในการตลาดในแต่ละด้านพบว่า 

    ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า ปัจจัยที่มีผลในด้านของผลิตภัณฑ์ที่ ลูกค้าส่วนใหญ่
ค านึงถึงเป็นอันดับแรกคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้รับมาตรฐาน  รองลงมา คือ บรรจุภัณฑ์มีความ
สวยงาม  และตราสินค้าที่เลือกใช้มีการรับรองจากหน่วยงานต่าง ๆ  ตามล าดับ  ส าหรับอันดับสุดท้าย
คือ เร่ืองของผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลือกใช้งาน  เน่ืองจากลูกค้าส่วนใหญ่ ต้องการสินค้า
ที่ใช้งานได้ง่ายไม่ซับซ้อน 

    ปัจจัยทางด้านราคา  พบว่า ปัจจัยที่มีผลในด้านของราคาที่ลูกค้าส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็น
อันดับแรกคือ มีความหลากหลายทางด้านราคาให้เลือกซื้อ  รองลงมา คือ มีการติดป้ายราคาชัดเจน ที่
ผลิตภัณฑ์ และ อันดันสุ ดท้ายคือ ราคากับผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสม เนื่องจากมีลูกค้าบางส่วน มี
ความคิดที่ว่าของดีต้องราคาสูง และการแข่งขันกันในปัจจุบันมีอยู่สูง  ถ้าเจ้าของธุรกิจไม่ค านึงถึงเร่ือง
นี้จะท าให้บริษัทขาดรายได้เป็นจ านวนมาก 

    ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่าปัจจัยที่มีผลในด้านของช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
ลูกค้าส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็นอันดับแรกคือสถานที่จัดจาหน่าย สามารถหาได้ง่าย (มีหลากหลายสาขา ) 
เน่ืองจากในปัจจุบันลูกค้านั้นมีอยู่แทบจะทุกที การเข้าถึงลูกค้าเป็นสิ่งที่ เจ้าของ ธุรกิจควรให้
ความส าคัญเป็นอย่างมากในสภ าวะที่มีการเติบโตของธุรกิจสูง การที่ จะเป็นผู้น า ต้องสามารถท าให้
ธุรกิจมีความได้เปรียบเป็นอย่างมาก  ปัจจัยที่มีผลรองลงมาคือ มีการจัดรูปแบบร้านให้มองเห็นสินค้า
ได้ชัดเจน  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด  พบว่า ปัจจัยที่มีผลในด้านของการส่งเสริมทาง
การตลาดที่ลูกค้าส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็นอันดับแรกคือมีการออกแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ (Events, 
Exhibitions) เน่ืองจากการท าให้ลูกค้าตระหนักถึงตราสินค้าของเรา จะท าให้ได้เปรียบได้การแข่งขัน 
อีกทั้งยังเป็นการเพิ่มผลก าไรในระยะยาวให้ กับบริษัทได้เป็นอย่างดี รองลงมาคือ มีการโฆษณาตาม
สื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ และ โซเชียลมีเดียร์ต่าง ๆปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงาน  

 ปัจจัยที่มีผลในด้านของบุคคลหรือพนักงานที่ลูกค้าส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็นอันดับแรกคือ
พนักงานชี้แจงรายละเอียดสินค้าได้ชัดเจน เนื่อ งจากสามารถท าให้ลูกค้าเข้าใจวิธีการใช้สินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกวิธี ท าให้ลูกค้าได้รับประโยชน์จากสินค้าได้อย่างเต็มที รองลงมาคือ พนักงานมี
ความเป็นกันเองต่อลูกค้า ท าให้ลูกค้าประทับใจ     
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ปัจจัยด้านการสร้าง  และน าเสนอ ลักษณะทางกายภาพ  ปัจจัยที่มีผลในด้านการสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพที่ลูกค้าส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็นอันดับแรกคือการจัดเรียงสินค้ามีความเป็น
ระเบียบ หยิบง่าย รองลงมาคือ ทางร้านมีการรับประกันความพึงพอใจ และ คืนเงิน น้อยที่สุดคือ มี
บริการ Wi-Fi และ Internet ไว้ให้ลูกค้าใช้งาน เนื่ องลูกค้าส่วนใหญ่เข้าไปซื้อสินค้าและออกมาจาก
ร้านเลย และปัจจุบันระบบมือถือ มีการรองรับสัญญาณอินเตอร์เน็ต 3G และ 4G 

    ปัจจัยด้านกระบวนการ  ปัจจัยที่มีผลในด้านกระบวนการที่ลูกค้าส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็น
อันดับแรกคือมีการทบทวนสินค้าและบริการ อย่างถูกต้อง แม่นย ารองลง มาจะเป็นมีการแจ้งเตือนวัน
หมดอายุของสินค้า เนื่องจากนอกจากท าให้ลูกค้าได้รับสิทธิประโยชน์จากสินค้าอย่างเต็มทีและยังท า
ให้ลูกค้าถนุถนอมสินค้าได้อย่างยาวนาน จนถึงวันหมดอายุของผลิตภัณฑ์ 

    ส่วนที่ 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
    สมมติฐานที่ 1 ลูกค้าและผู้บริโภคมีข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันประกอบ

ไปด้วย เพศ  อายุ รายได้  ระดับการศึกษา อาชีพ  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศของประชากรในจังหวัดปทุมธานี แตกต่างกัน 

    สมมติฐาน 1.1 ลูกค้าเพศชาย หญิง และเพศสภาพอื่น ๆ มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองส าอางของน าเข้าจากต่างประเทศของประชากรในจังหวัดปทุมธานี แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าเพศชาย หญิง และเพศสภาพอื่น ๆ ที่แตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ อันได้แก่ ตราสินค้า จ าน วนเงินที่ใช้ใน
การซื้อเคร่ืองส าอางแต่ละคร้ัง  จ านวนที่ซื้อเคร่ืองส าอางต่อเดือน บุคคลที่มีอิทธิพลและช่องทางที่ท า
ให้รู้จักสินค้าและผลิตภัณฑ์ แตกต่างกัน 

    สมมติฐาน 1.2 ลูกค้าที่มีช่วงอายุที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน  

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีช่วงอายุที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของประชากรในจังหวัดปทุมธานี แตกต่างกัน 

    สมมติฐาน 1.3  ลูกค้าที่มีระดับรายได้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลูกค้ามีระดับรายได้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    สมมติฐาน 1.4 ลูกค้าที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 
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    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลูกค้าที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    สมมติฐาน 1.5 พบว่า ลูกค้าที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน ในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคลและพนักงาน ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ  มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน มี
พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่าง
กัน 

    สมมติฐานที่  2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาที่แตกต่างกัน มีพ ฤติกรรม
ในการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาที่
แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสิ นใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 
แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมทางการตลาดที่
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 
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    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีปัจจั ยส่วนประสมทางการตลาดในด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านบุคคลหรือพนักงานที่แตกต่างกัน 
มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านบุคคล
หรือพนักงานแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่
แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 
แตกต่างกัน 

     ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ที่ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศที่ แตกต่างกัน 

    สมมติฐานที่  2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านกระบวนการ ที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ ที่แตกต่างกัน 

    ผลการทดสอบ สมมติฐาน พบว่า ลูกค้าที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านมี
พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ แตกต่างกัน 

 

5.2  การอภิปรายผลการวิจัย 
   ในการเก็บและรวบรวมข้อมูลด้านแบบสอบถามทั้งหมด ท าให้ข้อมูลที่ผู้ค้นคว้าได้มาแสดง

ให้เห็นว่า ส่วนใหญ่ในพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 
    ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
    จากการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของ

ประชากรในจังหวัดปทุมธานี พบว่า บริโภคส่วนใหญ่ที่ซื้อ เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ มีอายุ 
18-33 ปี จากการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของ
ประชากรในจังหวัดปทุมธานี พบว่า บริโภคส่วนใหญ่ที่ซื้อเคร่ืองส าอ างน าเข้าจากต่างประเทศ มีช่วง
อายุตั้งแต่ 18-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 61.12 เปอร์เซ็นต์ รองลงมาคือช่วงอายุ 26-33 ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ วราภรณ์ หวังสถิตย์พร (2546) ได้ท าการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว
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เพื่อหน้าขาว ของผู้บริโภคเพศหญิงใน เขต กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า  ผู้บริโภคที่อยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครมีอายุ ระหว่าง 20-26 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.29 รองลงมาคือช่วงอายุ 27-33 คิดเป็น 
20.25 เปอร์เซ็นต์ นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่ท าการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศ มีระดับการศึกษาอยู่ที่ ระดับปริญญาตรี สาเหตุที่ท าให้สอดคล้องน่าจะมาจากการที่ใน
ปัจจุบัน การศึกษาในระดับปริญญาตรีนั้น เป็นระดับการศึกษาขั้นพื้นฐานของผู้คนในปัจจุบั น และ
เน่ืองจากการศึกษาท าให้ ผู้บริโภคสามารถพิจารณา ไตร่ตรอง และตัดสินใจซื้อได้ด้วยตัวเอง
สอดคล้องกับ พรทิพย์ วรกิจโภคาทร (2552)  กล่าวว่าการศึกษา (Education) เป็นตัวแปรที่ส าคัญมาก 
ที่ท าให้ประสิทธิภาพในการสื่อสารต่างกันไป และส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้ าต่าง ๆ ด้วย 
เช่น บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะติดตามข่าวสาร ไม่ค่อยเชื่ออะไรใครง่าย ๆ และมักเปิดรับสิ่งใหม่ ๆ อยู่
เสมอ  

    ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ  
    ลูกค้าและผู้บริโภคส่วนใหญ่จะให้ความชื่นชอบในตราสินค้า ETUDE’s House มาเป็น

อันดับหน่ึงคิดเป็นร้อยละ 39.4 จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม รองลงจะเป็นตราสินค้า MAC คิดเป็น
ร้อยละ 28.5 จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมใช้จ่ายเงินไปกับการเลือกซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ เป็นจ านวนเงิน 1,000-2,000 บาทต่อคร้ัง คิดเป็น 40.8 เปอร์เซ็นต์
จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  ส าหรับในส่วนของความถี่ที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ท าการเลือก
ซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ จะอยู่ที่จ านวนน้อยกว่า 5 คร้ัง ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 67.3 
จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด ส่วนต่อไปจะเป็นสถานที่ ที่ผู้บ ริโภคส่วนใหญ่ในจังหวัด
ปทุมธานี นิยมไปท าการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ คือ ห้างสรรพสินค้า ฟิวเจอร์ 
ปาร์ค รังสิต คิดเป็นร้อยละ 60.7 เปอร์เซ็นต์ รองลงมาจะเป็น ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล คิดเป็นร้อยละ 
29.9 จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ต่อมาในส่วนของเหตุผลส่ วนใหญ่ที่ผู้บริโภคท าการเลือกซื้อ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ อันดับดับหนึ่ง คือเพื่อความสวยงามของตัวผู้ใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 
59.3 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม รองลงจะเป็นเหตุผล เพื่อป้องกันผิวจากแสงแดด  คิดเป็นร้อยละ 
43.5 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนต่อไปจะ เป็นบุคคลที่อิทธิพลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศ อันดับหนึ่งจะเป็น ตัวผู้บริโภคเอง คิดเป็นร้อยละ 62.1 ของจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถาม รองลงมาจะเป็น คนรู้จัก หรือ เพื่อน ของผู้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 35.7 จากจ านวน
ผู้ตอบแบบสอบถาม ส าหรับช่องทางที่ท าให้ผู้ บริโภคส่วนใหญ่รู้จักตราสินค้าเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศ จะเป็น สื่อสังคมหรือ โชเชียลมีเดียร์ต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 35.5 ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
รองลงมาจะรู้จักตราสินค้าผ่าน นิตยสารต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 32.5 จากจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
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ส่วนที่ 3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
    ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้รับมาตรฐานผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก

เป็นอันดับหน่ึง มีบรรจุภัณฑ์มีความสวยงาม , ตราสินค้าที่เลือกใช้มีการรับรองจากหน่วยงานต่าง ๆ  มี
การประกันทางด้านสินค้า และผลิตภัณฑ์ได้รับความนิยมจากผู้ใช้ เป็นจ านวนมากผู้บริโภคให้
ความส าคัญ สอง สาม สี่ ห้า  ตามล าดับ เพราะคุณภาพเป็นสิ่งส าคัญใจการเลือกซื้อของผู้บริโภค และ
เน่ืองจากสภาพตลาดที่มีการข่างขันสูง ผู้ผลิตต้องมีการดูแล และ เอาใจใส่ในกระบวนการต่างเพื่อให้
เกิดความปลอดภัยของผู้บริโภค 

    ด้านราคา  โดยรวมอยู่ในระดับมาก  มีการติดป้ายราคาชัดเจนมีมาตรฐานทางด้านราคา
คุ้มค่าทางด้านราคาเมือ่เปรียบเทียบกับสินค้าประเภทเดียวกันจากแบรนด์อ่ืนผู้บริโภคให้ความส าคัญ  
หนึ่ง สอง สามตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปิยะรัตน์ ณ สงขลา (2549)ได้ท าการศึกษา
ค้นคว้าเร่ือง  การส ารวจปัจจัยที่ใช้ในการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางเพื่อดูแลผิวพรรณของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการพิจารณาเลือกซื้อสินค้าที่มีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพเป็นหลัก เนื่องจากในปัจจุบันมีเคร่ืองส าอางตราสินค้าใหม่  ๆ ออกมาเป็นจ านวน
มาก ผู้บริโภคเองจึงต้องระมัดระวังเร่ืองราคาและคุณภาพของสินค้าเป็นหลัก 

    ด้านการจัดจ าหน่าย  โดยรวมอยู่ในระดับ มาก  ผู้บริโภคให้ความส าคัญเร่ือง สถานที่จัด
จ าหน่าย สามารถหาได้ง่าย (มีหลากหลายสาขา ) สถานที่จัดจ าหน่ายมีความสะอาดเรียบร้อย  และ 
ได้รับสินค้ารวดเร็ว ทั นตามที่ทางร้านก าหนด ตามล าดับ  ทั้งนี้อาจเป็นเพราะผู้คนต้องการความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และเพื่อเป็นการประหยัดเวลาในการท าธุระอย่างอื่น 
ผลการวิจัยนี้ สอดคล้องกับ  ผลการวิจัยของเกรียงสิทธิ์ เขื่อนแก้ว (2545,น.15) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่ อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าของร้านค้าปลีก ที่ตั้งอยู่ในร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ่จังหวัดเชียงใหม่ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีอิทธิพลมากที่สุด 
คือ อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างานเดินทางไปมาสะดวก 

    ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  โดยรวมอ ยู่ในระดับมาก  ผู้บริโภคให้ความส าคัญเร่ืองมี
สินค้าตัวอย่างให้ลองหน้าร้าน, มีการออกแสดงสินค้าตามงานต่าง ๆ (Events , Exhibitions) และมีการ
โฆษณาตามสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ และ สื่อสังคมต่าง ๆ (Social Media) ตามล าดับ เพราะสินค้า
ประเภทเคร่ืองส าอางมีความซับซ้อนในการใช้งาน ถึงแม้จะเป็นผู้เชี่ยวชาญในการใช้เคร่ืองส าอางก็
สามารถไม่เข้าใจถึงวิธีการใช้งานที่ถูกต้องได้ เนื่องจากในปัจจุบัน มีผลิตภัณฑ์แปลกใหม่ออกมา
มากมาย ทั้งนี้พนักงานต้องอธิบายให้ผู้บริโภค ทราบถึงคุณสมบัติที่แท้จริ งของเคร่ืองส าอางตัวนั้น ๆ 
ซึ่งจะเห็นได้ว่ามีความสอดคล้องกับหนังสือ “การตลาดรุ่งมุ่งสู่สัมพันธ์ ”  เร่ืองกลยุทธการตลาดเพื่อ
ความหยั่งยืนของชูศักดิ์ เดชเกรียงไกรกุล , นิทัศน์ คณะวรรณ และธีรพล แซ่ตั้ง (2548,น.67) กล่าวไว้
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ว่า ถ้าบางคร้ังจะเห็นได้ว่าธุรกิจที่ท าอยู่ ไม่เป็นที่นิยม และสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย  มักแก้ปัญหาโดย
การมุ่งเน้นไปที่  การน างบประมาณไปท าการโฆษณาธุรกิจก่อนเป็นอย่างแรก 

    ด้านบุคคลหรือพนักงาน โดยรวม อยู่ในระดับมาก  ผู้บริโภคให้ความส าคัญเร่ืองพนักงาน
ชี้แจงรายละเอียดสินค้าได้ชัดเจน มาเป็นอันดับหน่ึง พนั กงานมีความเป็นกันเองต่อลูกค้าท าให้ลูกค้า
ประทับใจและ พนักงานดูแลเอาใจใส่ต่อลูกค้าอย่างดี ตามล าดับ ซึ่งจะเห็นได้ว่าสอดคล้องกับหนังสือ 
ตลาดบริการ เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2550,น.106-107) 
กล่าวไว้ว่า พนักงานจะประกอบไปด้วย บุคคลทั้ งหมดภายในองค์กรที่ให้บริการนั้น ซึ่งจะรวมตั้งแต่ 
เจ้าของบริษัท ผู้บริหาร และพนักงานในทุกระดับ ซึ่งบุคคลเหล่านี้มีผลต่อ คุณภาพของการบริการ  
โดยผู้บริหาร และ เจ้าของกิจการมีส่วนส าคัญอย่างยิ่งในการก าหนดนโยบายและแบบแผนในการ
บริการที่ดีให้กับบริษัท 

    ด้านการสร้างและน าเสนอสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับ มาก  ผู้บริโภคให้
ความส าคัญเร่ืองการจัดเรียงสินค้ามีความเป็นระเบียบ หยิบง่าย  ทางร้านมีการรับประกันความพึง
พอใจและคืนเงินในกรณีสินค้าช ารุดหรือเสียหาย   มีเอกลักษณ์ในการตกแต่งร้าน   และมี สถานที่
รับรองลูกค้าเพียงพอกับความต้องการ ตามล าดับ ซึ่งจะเห็นได้ว่าสอดคล้องกับหนังสือ ตลาดบริการ 
เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2550,น.106-107) กล่าวไว้ว่าลูกค้า
จะใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ของตราสินค้าใด  ๆ ธุรกิจนั้น  ๆ จะต้องสร้างความ สะดวกสบายให้กับ
ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หากลูกค้าไปติดต่อใช้บริการได้
ไม่สะดวก ธุรกิจจะต้องน าเสนอความสะดวกให้การบริการถึงที่บ้านหรือที่ท างานของลูกค้า 

    ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับ มาก  ผู้บริโภคให้ความส าคัญเร่ืองมี การทบทวน
สินค้าและบริการ อย่างถูกต้อง แม่นย า ,มีการแจ้งเตือนวันหมดอายุของสินค้า  บริการอย่างรวดเร็ว 
คล่องแคล่ว และใบเสร็จแสดงรายละเอียดชัดเจน ตามล าดับ ซึ่งจะเห็นได้ว่าสอดคล้องกับหนังสือ 
ตลาดบริการ เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2550,น.106-107) 
กล่าวไว้ว่าในการวัดระดับคุณภาพในการบริการ ลูกค้าหรือผู้บริโภค จะวัดจากคุณภาพในการบริการ 
ได้แก่ ความรวดเร็ว (Responsiveness) เป็นความยินดีที่จะช่วยเหลือลูกค้า โดยให้บริการด้ว ยความ
รวดเร็ว ไม่ ให้ลูกค้าต้องรอคิวนาน รวมทั้งต้องมีความกุลีกุจอ เมื่อเห็ นลูกค้าแล้วต้องรีบต้อนรับ ให้
ความช่วยเหลือ รวมไปถึงการสอบถามถึงการมาใช้บริการหรือซื้อผลิตภัณฑ์อย่างไม่ละเลย และความ
รวดเร็วต้องมาพร้อมกับประสิทธิภาพในการท างานของพนักงานเสมอ 
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5.3  ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัยหรือค้นคว้า 
    การค้นคว้าศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาเ กี่ยวกับ พฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้า

จากต่างประเทศ ของประชากรในจังหวัดปทุมธานี ซึ่งท าให้ทราบถึง 
    5.3.1  ข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์  จึงควรมีการกระตุ้นการขายสินค้าประเภท

เคร่ืองส าอางให้แก่ กลุ่มลูกค้าเพศชายให้ต ระหนักถึงการใช้เคร่ืองส าอางให้มากขึ้นจากปัจจุบัน เพื่อ
เป็นการเพิ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้กับธุรกิจที่ตนเองเป็นเจ้าของอยู่ 

    5.3.2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ  จากการศึกษา
ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อ พบว่า เจ้าของธุริกจควรให้ความสนใจไปที่ผลิตภัณฑ์ประเภท
ครีมกันแดด และท าการโฆษณาผ่านสื่อโซเซียลมีเดียร์ ซึ่งเป็นที่นิยมอยู่ในขณะนี้  และเพื่อเป็นการ
กระตุ้นยอดขายให้กับธุรกิจที่ตนเป็นเจ้าของอยู่ 

    5.3.3  ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด  จากการศึกษาท าให้ทราบถึงข้อมูลดังนี้  ข้อมูลที่
ลูกค้าหรือผู้บริโภค สนใจเป็นสองอันดับคือ ด้านราคา และ ด้านส่งเสริมทางการตลาด สามารถท าให้
บริษัทก าหนดราคาที่เป็นกลางให้กับลูกค้า และ จัดโปรโมชั่นหรือ แคมเปญแจกของรางวัลเพื่อเป็น
การสร้างความตระหนักถึงตราสินค้าให้กับผู้บริโภคเพื่อเป็นการรักษาผลประโยชน์ให้กับบริษัท 

 

5.4   งานวิจัยที่เก่ียวเนื่องในอนาคต 
    ศึกษาปัจจัยอื่น ๆ ที่สามารถส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ อีกทั้งยังสามารถปรับเปลี่ยนประเภท

ของสินค้าให้เข้ากับธุรกิจที่ด าเนินอยู่ สามารถประยุกต์เข้ากับงานอ่ืน ๆ เช่น การจัดเก็บสินค้าคงคลัง 
การท าประโยชน์เพื่อสังคม เพื่อสร้างการตระหนักถึงตราสินค้าให้กับผู้บริโภค 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยทางการตลาด  

ที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ 

 

ส่วนที ่1   ปัจจยัส่วนบุคคล (ประชากรศาสตร์) 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงใน (   ) หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 

ขอ้ท่ี  1.   เพศ 

(   )  ชาย     (   ) หญิง   

(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

ขอ้ท่ี  2.   ช่วงอาย ุ

(   )  18-23 ปี     (   )  24-29 ปี     

(   )  30-35 ปี     (   )  36-41 ปี     

(   )  42-60 ปี     (   )  มากกวา่ 60  ปี 

ขอ้ท่ี  3.   รายได ้  

(   )  นอ้ยกวา่ 10,001 บาท   (   )  10,001-20,000 บาท  

(   )  20,001-30,000 บาท    (   )  30,001-40,000 บาท  

(   )  40,001-50,000บาท    (   )  50,001 บาทข้ึนไป 

ขอ้ท่ี  4.  ระดบัการศึกษา 

(   )   มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  (   )  อนุปริญญา / ปวส.   

(   )   ปริญญาตรี     (   )  สูงกวา่ปริญญาตรี 

ขอ้ท่ี  5.  อาชีพ 

(   )   นกัเรียน / นกัศึกษา    (   )   ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

(   )   พนกังานบริษทัเอกชน หรือ หา้งร้าน  (   )   ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

 

ส่วนที ่2   แบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากต่างประเทศ 

ขอ้ท่ี 1 โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงใน (   ) สําหรับตราสินค้า (Brand) เคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ต่างประเทศท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด  (เพียง 1 คาํตอบ) 

(   )   ETUDE ‘s House       (   )  Victoria Jackson                            

(   )  The Face Shop          (   )   Body Shop           

(   )   MAC   

ขอ้ท่ี  2  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน (   ) สําหรับค่าใช้จ่ายเฉล่ียใน การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง 

นาํเขา้จากต่างประเทศในแต่ละคร้ัง (เพียง 1 คาํตอบ) 
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(   )   ตํ่ากวา่ 1,000  บาท       (   )  1,000-2,000 บาท    

(   )   2,000-3,000 บาท       (   )  3,000-4,000 บาท  

(   )   4,000-5,000 บาทข้ึนไป 

ขอ้ท่ี  3  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน (   ) สําหรับจาํนวนคร้ังเฉล่ียท่ีท่านทาํการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสาํอาง มาใชต่้อเวลาสองเดือน (เพียง 1 คาํตอบ) 

(   )  นอ้ยกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน   (   )  6-10 คร้ังต่อเดือน 

(   )  11-15 คร้ังต่อเดือน    (   )  มากกวา่ 15 คร้ังต่อเดือน 

ขอ้ท่ี 4  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน (   ) สําหรับสถานท่ี ท่ีท่านมกัจะไปเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศอยูเ่สมอ ( ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ ) 

(   )  เซ็นทรัล    (   )  ฟิวเจอร์ปาร์ค รังสิต  (   )  บ๊ิกซี         

(   )  เทสโก ้โลตสั  (   )  โรบินสัน    

ขอ้ท่ี 5  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน (   ) สําหรับเหตุผลสําคญัท่ีท่านเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้

จากต่างประเทศ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ) 

(   )  เพื่อความสวยงาม    (   )  เพื่อป้องกนัแสงแดด 

(   )  เพื่อตกแต่งออกงานสาํคญัหรือวนัสาํคญัต่าง ๆ (   )  เพื่อเสริมความมัน่ใจใหแ้ก่ตวัผูใ้ชเ้อง 

(   )  เพื่อบาํรุงผวิหนา้ท่ีเส่ือมโทรม  (   )  ใชเ้พราะเพื่อนหรือคนรู้จกัแนะนาํใหล้องใช ้

(   )  เพื่อเพิ่มความชุ่มช่ืนใหก้บัผวิหนา้ / ผวิกาย  (   )  เพื่อลบเลือนร้ิวรอบท่ีเกิดข้ึนบนใบหนา้ 

(   )  ตอ้งการลองสินคา้ใหม่ ๆ จากตราสินคา้อ่ืน ๆ 

ขอ้ท่ี  6  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน (   )สาํหรับบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอาง

นาํเขา้จากต่างประเทศของท่าน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ ) 

(   )  ตวัท่านเอง         (   )  ครอบครัว / พี่นอ้ง    

(   )  คนรู้จกั / เพื่อน    (   )  ดารา (Presenter or Brand Ambassador)    

ขอ้ท่ี  7  โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน (   ) ช่องทางท่ีทาํให้ท่านรู้จกักบัเคร่ืองสําอางนําเขา้จาก

ต่างประเทศยีห่อ้ (ตราสินคา้) ต่างๆ 

 (   )  นิตยสารต่าง ๆ    (   )  โฆษณาตามโทรทศัน์/วทิย ุ  

 (   )  หนงัสือพิมพ ์    (   )  ญาติ / เพื่อน / คนรู้จกั แนะนาํ 

 (   )  ส่ือสังคมต่าง ๆ หรือ Social Media  (เช่น Facebook , Instagram ….)   

ส่วนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s)  ที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

นําเข้าจากต่างประเทศ 

 โปรดเลือกคาํตอบโดยทาํเคร่ืองหมายลงในช่องท่ีท่านคิดวา่ตรงกบัความเป็นจริงท่ีสุด  
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(เลือกเพียง 1 คาํตอบ ) 

1. ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระดบัความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

1.1  คุณภาพของผลิตภณัฑไ์ดรั้บ

มาตรฐาน 

     

1.2  ผลิตภณัฑไ์ดรั้บความนิยม

จากผูใ้ชเ้ป็นจาํนวนมาก 

     

1.3  ผลิตภณัฑมี์ความ

หลากหลายในการเลือกใชง้าน 

     

1.4 มีการรับประกนัทางดา้น

สินคา้ (สามารถรับคืนเงินได)้ 

     

1.5 บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม      

1.6 แบรนดท่ี์เลือกใชก้ารรับรอง

จากหน่วยงาน 

     

 

2. ปัจจยัทางดา้นราคา 
ระดบัความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

2.1  ราคากบัผลิตภณัฑมี์ความ

เหมาะสม 

     

2.2  มีมาตรฐานทางดา้นราคา      

2.3  มีส่วนลดสาํหรับสมาชิก 

หรือบุคคลทัว่ไป 

     

2.4 คุม้ค่าทางดา้นราคาเม่ือ

เปรียบเทียบกบัแบรนด์อ่ืน ๆ 

     

2.5 มีความหลากหลายทางดา้น

ราคาใหเ้ลือก 

     

2.6 มีการติดป้ายราคาชดัเจน      

3. ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ระดบัความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 
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3.1  สถานท่ีจดัจาํหน่าย สามารถ

หาไดง่้าย (มีหลากหลายสาขา) 

     

3.2  มีการจดัรูปแบบร้านให้

มองเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน 

     

3.3 สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความ

สะอาดเรียบร้อย 

     

3.4 การจดัวางสินคา้มีความ

สะดวกในการหยบิจบั  เลือกดู 

     

3.5 มีการสะดวกในการสั่งซ้ือ

ออนไลน์ 

     

3.6 ไดรั้บสินคา้รวดเร็ว ทนัตาม

เวลาท่ีทางร้านกาํหนด 

     

3.7 จาํนวนพนกังานในร้าน 

เพียงพอสาํหรับลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

     

 

4. ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 

ระดบัความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

4.1  มีการจดัทาํประโยชน์เพื่อ

สังคม 

     

4.2  มีการนาํเสนอ และสาธิต

ผลิตภณัฑ์ 

     

4.3  มีการออก catalog ใหลู้กคา้

ติดตามผลิตภณัฑ์ 

     

4.4 มีการออกแสดงสินคา้ตาม

งานต่าง ๆ (Event, Exhibitions) 

     

4.5 มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลอง      

4.6 มีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ 

เช่น วทิย ุโทรทศัน์ และ Social 

Network 

     

5. ปัจจยัทางดา้นบุคคล หรือ ระดบัความพึงพอใจ 
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พนกังาน มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

5.1 การบริการทางดา้นการขาย

ของพนกังานในร้าน 

     

5.2 พนกังานภายในร้านมี

มารยาทเรียบร้อยต่อลูกคา้ 

     

5.3 พนกังานดูแลเอาใจใส่ต่อ

ลูกคา้อยา่งดี 

     

5.4 พนกังานมีความเป็นกนัเอง

ต่อลูกคา้ ทาํใหลู้กคา้ประทบัใจ 

     

5.5 พนกังานช้ีแจงรายละเอียด

สินคา้ไดช้ดัเจน 

     

5.6 พนกังานมีความรู้ ความ

เช่ียวชาญในการแกปั้ญหา 

     

5.7 พนกังานจดจาํความตอ้งการ

ของลูกคา้ได ้

     

 

 

 

 

 

 

 

6. ปัจจยัทางดา้นการสร้างและ

นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

73 



6.1 ทางร้านมีการรับประกนั

ความพึงพอใจ และคืนเงิน 

     

6.2  อุปกรณ์ตกแต่งภายในร้านมี

ความสะอาด 

     

6.3 มีเอกลกัษณ์ในการตกแต่ง

ร้าน 

     

6.4 การจดัเรียงสินคา้มีความเป็น

ระเบียบ หยบิง่าย 

     

6.5 สถานท่ีรับรองลูกคา้เพียงพอ

กบัความตอ้งการ 

     

6.6 มีบริการ WIFI และ Internet 

ไวใ้หลู้กคา้ใชง้าน 

     

6.7 มีตวัอยา่งรายช่ือลูกคา้ท่ี

ไดรั้บบริการ หรือซ้ือสินคา้

ภายในร้าน 

     

 

7. ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
ระดบัความพึงพอใจ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

7.1 บริการอยา่งรวดเร็ว 

คล่องแคล่ว 

     

7.2 ใบเสร็จแสดงรายละเอียด

ชดัเจน 

     

7.3 มีการทบทวนรายการสินคา้      

7.4 มีการแจง้เตือนวนัหมดอายุ

ของสินคา้ 

     

7.5 ติดต่อพนกังานไดทุ้กคร้ังท่ีมี

ปัญหา 
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ประวตัผิู้เขยีน 

 

ช่ือ - สกุล   นายธนา  ตนัติเอมอร 

วนั เดือน ปี เกดิ   วนัพุธท่ี 19  กนัยายน  พ.ศ.2533 

ทีอ่ยู่    40/28  หมู่ท่ี 1 ซอยพรธิสาร 3  ถนนรังสิต-นครนายก (คลองหก)  

     ตาํบลคลองหก  อาํเภอธญับุรี  จงัหวดัปทุมธานี   

     รหสัไปรษณีย ์12120 

ประวตัิการศึกษา   ระดบัปริญญาตรีคณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 

สาขาภาษาองักฤษ  มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร 

ประสบการณ์การทาํงาน  พ.ศ. 2552 - ปัจจุบนัเปิดธุรกิจส่วนตวัร้านเคร่ืองสาํอางลดา 

เบอร์โทรศัพท์   091-730-7964  

อเีมล์     asansinza@gmail.com 

75 


	01_cov
	02_tit
	03_apv
	04_abs
	05_ack
	06_tbc
	07_ch1
	07_ch2
	07_ch3
	07_ch4
	07_ch5
	08_bib
	09_app
	10_bio

