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กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้หญิงเจนเนอร์เรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป 

Buying Decision Process of Generation Y Women in Mueang Chiang Mai District 

Towards American and European Facial Care Cosmetic 

เมธ์วดี  ประวัตเิรืองศรี* และอรชร มณีสงฆ์** 

บทคัดย่อ  

การค้นคว้าแบบอสิระนี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตัดสนิใจซื้อของผู้หญงิเจนเนอร์เรชั่นวายใน อ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่ต่อเครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป โดยขอ้มูลท่ีได้จะน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถติเิชงิ

พรรณนา ได้แก่ ความถี่  รอ้ยละ และค่าเฉลี่ย  

ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุ 24 – 29 ปี มีการศึกษา ระดับปริญญาตรี อาชีพลูกจ้าง/

พนักงานบริษัทเอกชน/ห้างร้าน รายได้ตอ่เดอืน 10,001 – 20,000 บาท สถานภาพโสด  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าท่ีเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า 2-3 เดือนคร้ัง 

ค่าใชจ้่ายตอ่คร้ัง 1,501 บาทขึน้ไป โดยซื้อชว่งวันเสาร ์– อาทิตย์  เวลา 17.01-22.00 น ส่วนใหญ่รู้จัก เคยใช้ และปัจจุบัน

ก าลังใช้เคร่ืองส าอางยี่ห้อลอรีอัล โดยเลือกผลิตภัณฑ์ประเภทเพิ่มความชุ่มชื้นและใช้ 1-2 ยี่ห้อร่วมกัน หรือใช้มากกว่า  

3 ยี่หอ้  

ส าหรับกระบวนการตัดสินใจซื้อนั้น ในขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

เหตุผลในการเลอืกซือ้เครื่องส าอางเพื่อ ต้องการบ ารุงผิวหน้า รองลงมา คือ อยากมีใบหน้าขาว-ใส ในขั้นตอนการค้นหา

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ จากเว็บไซด์อื่นๆ หรือใช้บริการสืบค้นออนไลน์ เช่น 

www.google.com ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับเครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้าในเร่ืองของคุณสมบัตผิลิตภัณฑ ์แล้วตัดสนิใจด้วยตนเอง 

แหลง่ข้อมูลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตัดสนิใจซื้อ คือ บุคคลใกล้ชิด  

ในขั้นตอนการประเมินทางเลือกส่วนประสมการตลาดท้ังผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจ ในระดับมาก เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดของแต่ละปัจจัยย่อย  ได้แก่ 

ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีเว็บไซด์ของตัวผลิตภัณฑ์ สามารถหาข้อมูลได้ น่าเชื่อถือ   

และพนักงานขายมีกริยามารยาทท่ีด ี

ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ เคร่ืองส าอาง ภายใน 2-7 วัน  

และไมส่ามารถตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าได้ทันทีมีเหตุผล ได้แก่ ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ทดลองก่อนซื้อ

ผลิตภัณฑ์จริง ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวของผู้ตอบแบบตนเอง และไม่มีร้านประจ าในการซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางบ ารุงหน้า  

                                                           
* นกัศกึษาหลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย์ อาจารย์ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม ่

http://www.google.com/


วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   2 

 

ในขัน้ตอนการประเมินหลังการซือ้ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความรู้สึกหลังจากใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า 

ได้แก่ ใช้ผลิตภัณฑ์ตัวนั้นต่อไป โดยจะแนะน าบอกต่อเพื่อนหรือคนรู้จัก  มีความรู้สึกไม่พอใจหลังการซื้อผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า  จะเลิกใช้ผลิตภัณฑ์ตัวนั้นโดนทันที โดยยกผลิตภัณฑ์ให้คนอื่น มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก  

ในการใช้เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า และซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ายี่ห้อเดิมอย่างแน่นอน พร้อมจะแนะน าผู้อื่นให้ใช้

ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงหน้า  

ABSTRACT  

The purpose of this independent study was to study the buying decision process of generation Y Women in 

Mueang Chiang Mai District towards American and European facial care cosmetic. Descriptive statistics as frequency, 

percentage and mean were used to analyze the data. 

The study revealed that the respondents were single women, age between 24 – 29 years, educated at 

bachelor degree level with a salary between 10,001 to 20,000 Baht, and were employed by private 

companies/department stores. 

Most of the respondents bought the facial care cosmetics at the counter in the department store 

approximately 2 – 3 times per month. The expense per one time was more than 1,501 Baht. The respondents would 

normally buy the product on Saturday and Sunday, during 17.01 – 22.00 p.m. Most of the respondents were familiar 

with and are using the Loreal brand by using Moisturizer. Also, the respondents used 1 – 2 cosmetic brands or more 

than three brands at the same time. 

For the buying decision process, in the need recognition process, it is found that the first reason that most of 

the respondents bought the facial care cosmetics was to have facial treatment following by having white facial skin.  

In the searching process, most of the respondents searched for the information regarding the product from 

websites or online services such as www.google.com. The respondents had searched the information regarding the 

quality of facial care cosmetic, then decided to purchase by oneself. The information source that affected the 

decision to purchase was closed ones. 

In the evaluating alternative process, the marketing mixes including product, price, distribution, and 

marketing affected the decision to purchase was in high level. The highest average of each factors were as 

followed: The product was in good quality; the price is suitable to the quality; there was incredible website that 

provided product’s information; the good manner of the staffs. 

In the purchase process, the duration for deciding to buy the facial care cosmetics was  2 – 7 days. The 

reason why most respondents could not buy the facial care cosmetics immediately was wanting to test before 

buying. The person affecting the decision to buy was oneself, and the respondents were not regular costumer of any 

stores.  
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In the post-purchase evaluation process, the feedbacks after using facial care cosmetics were continuing 

using the product, suggesting to others, not satisfying after using the facial care cosmetics, and stopping using the 

facial care cosmetics immediately. The satisfaction level of the respondents was good, and the respondents would 

continue using the same brand including suggesting to other people to use the facial care cosmetics. 

บทน า  

ปัจจุบัน ผู้คนให้ความส าคัญกับการดูแลรักษาผิว บ ารุงผิวพรรณเป็นอยา่งมากถึงแม้ภาวะเศรษฐกิจจะเป็นเช่นไร 

ก็ตาม แต่ก าลังซื้อและพฤติกรรมของผู้บริโภคก็ยังคงมีค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการดูแลผิวพรรณอยู่ตลอดเวลา รวมถึงการ

เตบิโตของธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องส าอางบ ารุงผิวก็ยังเตบิโตอยา่งรวดเร็ว จากข้อมูลผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับเคร่ืองส าอางบ ารุงผิว

มีแหล่งท่ีมาจากท้ังท่ีผลิตภายในประเทศ และน าเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ภายในประเทศนิยมใช้เคร่ือง 

ส าอางบ ารุงผิวท่ีน าเข้าจากต่างประเทศในอัตรา 70% ซึ่งส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป

ส่วนอีก 30% เป็นเครื่องส าอางจากญี่ปุ่น ภาพรวมตลาดเคร่ืองส าอางของประเทศไทยในปี 2555 มีมูลค่า 105,000 ล้าน

บาท เตบิโต 11.6% ตลาดท่ัวไปเตบิโต 11% กลุ่มเครื่องส าอางบ ารุงผิวยังคงเป็นตลาดท่ีเตบิโตดมีาก ซึ่งอัตราการเตบิโตอยู่

ท่ี10% ในขณะท่ีเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวส าหรับผู้ชายเติบโต 13% และเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ามีอัตราขยายตัว 20-30% 

และมีแนวโน้มท่ีจะเติบโตกว่าตลาดเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวในส่วนอื่นๆ (Brandage, 2554: ออนไลน์) นอกจากนี้จาก

ฐานข้อมูลเบื้องต้นบ่งชี้ว่า ตลาดเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวมีขนาดใหญ่ท่ีสุดด้วยสัดส่วน 45% ของตลาดความงามท้ังหมด 

ตลาดเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวของประเทศไทยใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคอาเซียนอีกด้วย (สยามธุรกิจ, 2556: ออนไลน์)  

หากแบ่งประเภทเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าตามช่องทางการจัดจ าหน่าย สามารถแบ่งได้ดังนี้ ช่องทางท่ีหนึ่งคือการขาย

ผ่านเคาน์เตอร์เซลตามห้างสรรพสินค้าซึ่งมีมูลค่าประมาณ 5,000 ล้านบาท ช่องทางท่ีสองคือ ช่องทางขายตรง มีมูลค่า

ประมาณ 4,000 ล้านบาท ช่องทางท่ีสามคือตลาดแมสท่ีมีอัตราการขยายตัวมาก (ตลาดรวมเติบโต 15% แมสเติบโต 

20% ขึ้นไป) ช่องทางนี้มีมูลค่าประมาณ 4,000 ล้านบาท โดยมีตรายี่ห้อหลักๆอยู่ 4 ยี่ห้อ คือ โอเลย์ ของพีแอนด์จี  

พอนดส์ ของยูนลิีเวอร์  นีเวยี ของไบเออร์ และลอรีอัล (Brandage, 2547: ออนไลน์) 

ตลาดกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคัญของธุรกิจนีค้ือ ลูกค้าเพศหญิง เนื่องจากกลุ่มลูกค้าเพศหญิงให้ความส าคัญกับการ

ดูแลตนเองมากเป็นพิเศษเมื่อเปรียบเทียบกับเพศชาย โดยผู้ประกอบการมุ่งเน้นให้ความส าคัญในเร่ืองของพฤติกรรม  

และก าลังการซื้อของกลุ่มลูกค้า เห็นได้จากราคาของสินค้าท่ีไม่สูงจนเกินไป และวิธีการเพื่อให้เข้าถึงลูกค้าโดยอาศัย

การศึกษารูปแบบการใชช้วีติประจ าวันอันเป็นประโยชนต์อ่การก าหนดชอ่งทางในการติดต่อสื่อสาร และน าเสนอสินค้า 

ภาคเหนือเป็นภูมิภาคหนึ่งของประเทศไทยท่ีมีการเติบโตทางเศรษฐกิจในหลายๆ ด้าน และมีจ านวนประชากร

อาศัยอยูถ่ึง 11,656,040 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2553: ออนไลน์) ซึ่งจังหวัดเชียงใหม่ถือได้ว่าเป็นหัวเมืองใหญ่ของ

ภาคเหนือ ท่ีมีความเจริญในด้านต่างๆ ท้ังทางด้านเศรษฐกิจการท่องเท่ียว และอุตสาหกรรมการค้า เป็นต้น โดยเฉพาะ

อุตสาหกรรมเสริมความงามและเคร่ืองส าอาง กล่าวคือ ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่มีจ านวน  1,737,041 คน 

(ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2553: ออนไลน์) ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขตเทศบาลเชียงใหม่ มีจ านวนถึง 500,875 คน 
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(ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2553: ออนไลน์) ในกลุ่มจ านวนดังกล่าวมีกลุ่มผู้หญิงเจนเนอร์เรชั่น วาย ประกอบอยู่ด้วย  

(กลุ่มคนท่ีเกิดช่วงปี พ.ศ.2523-2533) 

จากข้อมูลเบื้องต้น กลุ่มเจนเนอร์เรชั่นวาย มีพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอาง และสกินแคร์ เนื่องจากมี

พฤตกิรรม ชอบเข้าสังคม รักสุขภาพ นิยมความทันสมัย และมีรสนิยมการเลือกสินค้าแบรนด์เนม (กรุงเทพธุรกิจ , 2556: 

ออนไลน์)ประกอบกับในปัจจุบันเชยีงใหม่มีศูนย์การคา้และห้างสรรพสินค้าตา่งๆ ซึ่งเป็นช่องทางการจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง

บ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรปมาเปิดด าเนนิกิจการมากขึน้  

ดังนัน้ เพื่อให้ได้รับประโยชน์สูงสุดจากการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ ผู้ศึกษาจึงมุ่งศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป โดยก าหนดขอบเขตการศึกษา ได้แก่ กลุ่มผู้หญิงเจนเนอร์

เรชั่นวาย ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ท้ังน้ี เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการและแนวโน้มในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า

ของลูกค้ากลุ่มนี้  อันก่อให้เกิดประโยชน์แก่ผู้ประกอบการ ท่ีจะก าหนดทิศทางใ นการผลิตสินค้าให้สอดคล้อง  

และตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย อันเป็นประโยชนส์ูงสุดต่อการก าหนดยุทธวธีิในการบริหารองคก์รอีกดว้ย 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

เพื่อศึกษาถึงกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผู้หญิงเจนเนอร์เรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุง

ผิวหนา้จากประเทศอเมริกาและยุโรป 

นิยามศัพท ์

ผู้หญิงเจนเนอร์เรชั่นวาย  หมายถึง กลุ่มผู้หญิงท่ีเกิดระหว่าง  พ.ศ. 2523 – 2533 อาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ ท่ีซือ้และใชค้รมีบ ารุงผิวหน้าจากอเมริกาหรือยุโรป ในปัจจุบัน  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีต้องใช้เวลาและความพยายาม ท้ังก่อน ระหว่าง  

และหลังการซื้อ ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอนดังนี้ การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก

ตา่งๆ การซื้อ และการประเมินผลหลังการซื้อ 

เครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกา และยุโรป หมายถึง เคร่ืองส าอางกลุ่มท่ีมีประสิทธิภาพใน

การบ ารุงผิวหน้า ท่ีจ าหน่ายภายใต้เคร่ืองหมายการค้าจากประเทศอเมริกา และยุโรป  ในการศึกษาคร้ังนี้ได้แก่ ลอรีอัล 

โอเลย ์พอนส์ และนเีวยี  

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

ในการศึกษาครัง้นี้ ผู้ศึกษาใช้แนวคิดกระบวนการตัดสินใจในการซื้อ คือ พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะเป็น

กระบวนการท่ีต้องใชเ้วลาและความพยายามปัจจัยภายในและภายนอก ท่ีได้กล่าวมาจะเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอ่กระบวนการ

ตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer decision –marketing process) ซึ่งประกอบด้วย 5 ขั้นตอนดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์   

และคณะ, 2543. น: 85-86) ตระหนักถึงความต้องการ (Need recognition) การค้นหาข้อมูล (Search information)  



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   5 

 

การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of alternatives) การซื้อ (Purchase) และการประเมินผลหลังการซื้อ (Post 

purchase evaluation) และส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) หมายถงึ ตัวแปร

ทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเคร่ืองมือ

ต่อไปนี้ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา           

   ผู้ศึกษาได้ก าหนดขอบเขตการศึกษา เพื่อศึกษาด้านกระบวนการตัดสนิใจในการซื้อ และส่วนประสมการตลาด 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

   ผู้ศึกษาได้ด าเนินการศึกษา ดังนี้ 1) รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้น  2) สร้างแบบสอบถาม   3) เก็บรวบรวมขอ้มูล      

3) วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล และ 5) จัดท าและน าเสนอรายงาน           

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุ่มประชากรหญิง เกิดระหว่าง  พ.ศ.2523 – 2533 ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ ท่ีเป็นผู้ซื้อและใชค้รมีบ ารุงผิวหน้าจากอเมริกาหรือยุโรป ในปัจจุบัน เนื่องจากไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน

จึงใช้วิธีการก าหนดตัวอยา่งโดยการเปิดตารางของ Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551: 187) ก าหนดกลุ่มตัวอย่าง

จ านวน 300 ราย โดยเลือกวิธีสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) และเก็บข้อมูลด้วยการ

เลอืกตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยแบ่งเก็บขอ้มูลตามหา้งสรรพสนิค้าในจังหวัดเชยีงใหม่ 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้ ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะ 

ส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  และค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล  

การประเมินผลทางเลือกต่างๆ การซื้อ การประเมินผลหลังการซื้อ ตลอดจน ส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา การสง่เสริมการตลาด และการจัดจ าหน่ายท่ีจะมีผลต่อการซื้อ โดยน าข้อมูลท่ีได้ วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) โดยใช้ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) และการทดสอบความ

แตกต่างของ 2 กลุ่มประชากร ได้สถิติ T-test ในการทดสอบส าหรับแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของการใช้มาตรวัดของ 

Rating Scale แลว้สรุปผลการศึกษาน าเสนอในรูปลักษณะของการใช้ตารางประกอบ 
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ผลการศกึษา  
แบ่งเป็น 3 ส่วน ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 24 – 29 ปี มีการศึกษา ระดับปริญญาตรี อาชีพลูกจ้าง/พนักงาน

บริษัทเอกชน/ห้างร้าน มากที่สุด รายได้ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท มากที่สุด สถานภาพโสด  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

เครื่องส าอางบ ารุงผวิหน้าจากประเทศอเมรกิาและยุโรป 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้าท่ีเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสนิค้า โดย 2-3 เดือนซื้อคร้ัง 

มีค่าใช้จ่ายในการซื้อเคร่ืองส าอางต่อคร้ัง 1,501 บาทขึ้นไป ซื้อเคร่ืองส าอาง ในช่วงวันเสาร์ – อาทิตย์ 67 ไปเลือกซื้อ

เครื่องส าอาง ในช่วงเวลา 17.01-22.00 น  รู้จักเครื่องส าอางยี่ห้อลอรีอัล (L’Oreal Paris) เคยใช้เคร่ืองส าอางยี่ห้อลอรีอัล 

(L’Oreal Paris) และก าลังใช้เครื่องส าอางยี่ห้อลอรีอัล (L’Oreal Paris) เลอืกเครื่องส าอางเพื่อเพิ่มความชุ่มชื้น (Moisturizer) 

ใชเ้ครื่องส าอางในปัจจุบัน 1-2 ยี่หอ้ร่วมกัน หรือ ใชม้ากกวา่ 3 ยี่หอ้  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : ขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางเพื่อต้องการบ ารุงผิ วหน้า รองลงมา คือ  

อยากมีใบหนา้ขาว-ใส 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การค้นหาข้อมูล 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์จากเว็บไซด์อื่นๆ หรือ ใช้บริการสืบค้นออนไลน์ เช่น 

www.google.com และเมื่อผู้ตอบแบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าแล้วจะตัดสินใจเพียงคน

เดียว แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง คือ บุคคลใกล้ชิด ส่วนใหญ่ ค้นหาข้อมูลในเร่ือง

ของคุณสมบัตผิลิตภัณฑ ์ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การประเมินทางเลือก 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้อันดับแรก คือ ผลิตภัณฑม์คีุณภาพด ี 

ด้านราคา 

ปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้อันดับแรก คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  

ด้านการจัดจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย  

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออันดับแรก คือ  มีเว็บไซด์ของตัว

ผลิตภัณฑส์ามารถหาข้อมูลได้ และน่าเชื่อถอื  

http://www.google.com/
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ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย 

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออันดับแรก คือ พนักงานขายมี

กรยิามารยาทท่ีด ี 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การตดัสินใจซื้อ 

ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอาง ภายใน 2-7 วัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่

สามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าได้ทันทีมีเหตุผล ได้แก่ ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ทดลองก่อนซื้อ

ผลิตภัณฑจ์รงิ มากที่สุด  ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้ตอบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุด คือ ตัวของผู้ตอบแบบตนเอง ไมม่ร้ีานประจ าในการซื้อผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงหน้า  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การประเมินหลังการซื้อ 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความรู้สึกหลังจากใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า ได้แก่ ใช้ผลิตภัณฑ์ตัวนั้นต่อไป  

โดยจะแนะน าบอกต่อ เพื่อนหรือคนรู้จัก ความรู้สึกไม่พอใจหลังการซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า  โดยจะเลิกใช้

ผลิตภัณฑต์ัวน้ันโดนทันที และยกผลิตภัณฑใ์ห้คนอื่น มคีวามพงึพอใจอยูใ่นระดับมาก ในการใช้เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า

และซื้อเครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้ายี่ห้อเดิมอย่างแนน่อน พร้อมจะแนะน าผู้อ่ืนให้ใชผ้ลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงหน้า  

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  
การศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้หญิงเจนเนอร์เรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุง

ผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป สามารถน ามาอภิปรายผลตามกรอบแนวคิดทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

(Consumer decision–marketing process) ท้ัง 5 ขั้นตอน ได้ดังนี้ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : ขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ 

จากการศกึษาคร้ังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลอืกซือ้เครื่องส าอางเพื่อต้องการบ ารุงผิวหน้า 

รองลงมา คือ อยากมีใบหน้าขาว-ใส ซึ่งเป็นการตระหนักถึงความต้องการด้วยตนเอง ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ

ทัศนาภรณ์ ทองเท่ียง (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเปิดรับสื่อท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงรักษา

ผิวหน้าของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าในขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการนั้น ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่จะได้รับข้อมูลข่าวสารเร่ืองคุณภาพของเคร่ืองส าอาง โดยได้รับข้อมูลข่าวสารจากโทรทัศน์ หรือจะซื้อเมื่อใช้

ผลิตภัณฑ์เดิมใกล้หมด เป็นเหตุผลท่ีท าให้กลุม่ตัวอย่างคิดท่ีจะซือ้เครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้ามากที่สุด 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การค้นหาข้อมูล 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์จากเว็บไซด์อื่นๆ หรือ ใช้บริการสืบค้นออนไลน์ เช่น 

www.google.com ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ทัศนาภรณ์ ทองเท่ียง (2552) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

หาข้อมูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ต เช่น เว็ปไซต์ มากท่ีสุด และเมื่อผู้ตอบแบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซื้อ

เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าแล้วจะตัดสินใจเพียงคนเดียว โดยแหล่งข้อมูลท่ีมีอิท ธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ บุคคลใกล้ชิด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
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เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าในเร่ืองของคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ทัศนาภรณ์ ทองเท่ียง 

(2552) พบว่า ในการหาข้อมูลข่าวสารเพิ่มเติมนั้น ส่วนใหญ่จะหาข้อมูลในเร่ืองของคุณภาพของเคร่ืองส าอาง และ  

หาข้อมูลขา่วสารเพิ่มเตมิจากพนักขายมากที่สุด  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การประเมินทางเลือก 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.10) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออันดับแรก ได้แก่ 

ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี (ค่าเฉลี่ย 4.67) ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง

พฤตกิรรมการใชเ้ครื่องส าอางมิสทีนท่ีมีสารสกัดจากธรรมชาติของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่พบว่า ปัจจัยย่อยด้าน

ผลิตภัณฑท่ี์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก 

ด้านราคา 

ปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.53) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออันดับแรกได้แก่ ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.46) ซึ่งสอดคล้องกับการศกึษาของ ศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) พบว่าปัจจัยย่อยด้าน

ราคาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ เชน่กัน 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย  

ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.85) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้อันดับแรก ได้แก่ 

มีเว็บไซด์ของตัวผลิตภัณฑ์สามารถหาข้อมูลได้ และน่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 3.99) ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ  

ศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ 

ด้านสะดวกของช่องทางในการช าระเงิน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้หญิงเจเนอร์เรชั่นวาย 

ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.92) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้อันดับแรก ได้แก่ 

พนักงานขายมีกริยามารยาทท่ีด ี (ค่าเฉลี่ย 4.32) ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) พบว่า 

ปัจจัยย่อยดา้นการสง่เสริมการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ มกีารโฆษณาทางสื่อตา่งๆ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การตัดสินใจซื้อ 

ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอาง ภายใน 2-7 วัน ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่

สามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าได้ทันทีมีเหตุผล ได้แก่ ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ทดลองก่อนซื้อ

ผลิตภัณฑจ์รงิ มากที่สุด ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้าของผู้ตอบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุด คือ ตัวของผู้ตอบแบบตนเอง ไมม่ร้ีานประจ าในการซื้อผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงหน้า  
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กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การประเมินหลังการซื้อ 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความรู้สกึหลังจากใชผ้ลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงหน้า ได้แก่ ใชผ้ลิตภัณฑต์ัวน้ันตอ่ไป โดย

จะแนะน าบอกต่อ เพื่อนหรือคนรู้จัก มีความรู้สึกไม่พอใจหลังการซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า  จะ เลิกใช้

ผลิตภัณฑ์ตัวนั้นโดนทันที โดยยกผลิตภัณฑ์ให้คนอื่นแต่ในภาพรวมนั้น ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะพึงพอใจอยู่ใน

ระดับมาก โดยจะซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ายี่ห้อเดิมอย่างแน่นอน พร้อมจะแนะน าผู้อื่นให้ใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง

บ ารุงหน้า 

ข้อค้นพบ 
จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกา และยุโรปของผู้หญิงเจน

เนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่มีขอ้คน้พบจากการศกึษาดังนี้ 

ด้านพฤติกรรม  ตรายี่ห้ออันดับที่รู้จักมากที่สุด คือ ยี่ห้อลอรีอัล (L’Oreal Paris) ยี่ห้อที่ใช้มากที่สุด คือ  

ยี่ห้อลอรีอัล (L’Oreal Paris) เหตุผลในการใช้เครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้า คือ ต้องการบ ารุงผิวหน้า  รองลงมาคือ 

อยากมีใบหนา้ขาว-ใส และต้องการลดเลอืนร้ิวรอยตา่งๆ แหล่งข้อมูลทางออนไลน์ เว็บไซด์ ต่างๆ เป็นแหล่งข้อมูลที่ใช้

ส าหรับค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ในด้าน คุณสมบัตขิองผลิตภัณฑ์  ราคา และเคร่ืองหมายสัญลักษณ์แสดงความปลอดภัย  

ผู้หญิงจะใช้เคร่ืองส าอางมากกว่า 1 ยี่ห้อ  ผู้ตอบแบบสอบถามใช้เวลาในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า

มากกวา่ 1 วัน  โดยสาเหตุหน่ึงท่ีไม่สามารถตัดสินใจได้ในทันที เพราะต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ทดลองก่อน หรือต้องไปดูของ

จรงิหรือทดลองดูเนื้อครมีกลิ่นก่อน ค่าใช้จ่ายในการซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าต่อคร้ัง คือ 1 ,501 บาทขึ้นไป   

ด้านส่วนประสมการตลาด (4P’s) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกา และยุโรปของผู้หญิง เจนเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม ่มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่ายและด้านราคา  

ประเภทผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 3 อันดับแรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามซื้อมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑ์เพิ่มความชุ่มชื้น 

ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า และผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี  ไม่แพ้ง่าย และ

เห็นผลได้อย่างชัดเจน มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด  พิจารณาราคาจากความเหมาะสมของราคาท้ังด้าน

คุณภาพ  ปริมาณ และคุณค่าท่ีลูกค้าได้รับจากตัวผลิตภัณฑ์  ช่องทางส าหรับการซื ้อเครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้า  

นยิมซื้อจากเคานเ์ตอร์ และไมม่ร้ีานประจ า ด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรกกับ

ปัจจัยดา้นพนักงานขายมีกริยามารยาทท่ีด ี

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกา  และยุโรปของผู้หญิง  

เจนเนอร์เรชั่นวาย ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่มีขอ้เสนอแนะตามกระบวนการตัดสนิใจซื้อดังตอ่ไปน้ี 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : ขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ 
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จากการศึกษาพบว่า ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าผลประโยชน์หลัก (Core Product) ท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามต้องการ คือ ต้องการบ ารุงผิวหน้า และอยากมีใบหน้าขาว-ใส ทางบริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายอาจใช้เป็น

แนวทางในการพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองความต้องการมากยิ่งขึ้น โดยอาจผนวกคุณประโยชน์ท้ัง 2 อย่างเข้าไว้ใน

ตัวผลิตภัณฑ์ในลักษณะของเนื้อครีม เนื่องจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามชอบเนื้อครีมมากกว่าเนื้อเจล   

และท้ังนี้ควรมีการให้ข้อมูลข่าวสารท่ีกระชับเข้าใจง่าย โดยท าการสื่อสารให้รู้จักยี่ห้อ รวมถึงลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์ 

คุณภาพ  สามารถเห็นผลได้อย่างชัดเจน ไม่แพ้ง่าย  โดยสื่อสารผ่านทางข้อความทางการตลาด (Marketing Message)  

ท่ีน่าสนใจเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และตอ้งการท่ีจะหาข้อมูลเพิ่มเตมิเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์ 

ส าหรับการกระตุ้นให้เกิดความตระหนักถึงความต้องการนั้น ควรเน้นใช้สื่อมวลชน (Mass Media) เช่น โทรทัศน ์

วิทยุ ป้ายโฆษณา สื่อสารให้ลูกค้าได้รู้จักตัวผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณสมบัติในด้านการบ ารุงผิวหน้า และท าให้หน้าขาว-ใสโดย

กระตุ้นให้เกิดความต้องการผ่านข้อความเนื้อหาโฆษณาท่ีน่าสนใจ โดยสื่อสารไปยังผู้หญิงเจนเนอร์เรชั่นวาย ให้เห็น

ผลลัพธ์ของการท่ีไม่บ ารุงผิวหน้า ผิวหนา้คล้ า หยาบกรา้น ซึ่งเป็นสิ่งท่ีผู้หญิงทุกคนไมอ่ยากเจอ  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การค้นหาข้อมูล 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหนา่ยควรน าเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์ในเร่ือง คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  ความปลอดภัย  ราคาของ

ผลิตภัณฑ์ โดยใช้ช่องทางสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์ เว็บไซด์ เป็นหลัก โดยอาจน าเสนอในรูปแบบของค าแนะน าหรือ

ประสบการณ์จากผู้ท่ีเคยใช้ผลิตภัณฑ์มาแล้ว ความประทับใจ ซึ่งเป็นข้อมูลข่าวสารท่ีตัวผู้ตอบแบบสอบถามต้องการ

เพิ่มเตมิเพื่อตอกย้ าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสนิใจซื้อเครื่องส าอางบ ารุงผิวหน้า  

ประกอบกับผู้ตอบแบบสอบถามมักซือ้ท่ีเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า และให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านพนักงาน

ขายเป็นอันดับแรก ดังนั้นทางบริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรมีการอบรมพนักงานท้ังในเร่ืองของกริยามารยาท  การดูแล

เอาใจใส่แก่ลูกค้าเป็นอยา่งดี พร้อมท้ังการอบรมทางด้านความรู้ในตัวผลิตภัณฑ์เพื่อให้พนักงานมีความเข้าใจอย่างแท้จริง

เพื่อท่ีจะสามารถอธิบายให้แก่ลูกค้าได้ ควรมีสินค้าตัวอย่างให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ เพื่อการตัดสินใจได้ง่ายขึ้นเนื่องจาก

พบวา่ สาเหตุหน่ึงท่ีลูกค้ายังไมต่ัดสนิใจซือ้ในทันที คือ ตอ้งการใชผ้ลิตภัณฑท์ดลองก่อนซือ้ผลิตภัณฑจ์รงิ 

ในการใช้เคร่ืองมือสื่อสารในขั้นตอนการค้นหาข้อมูลนั้น ควรใช้สื่อออนไลน์ ท่ีหลากหลายท้ังเว็บไซด์ของบริษัท 

แฟนเพจ (Fanpage) หรือกระดานสนทนาออนไลน์ทางด้านความงามต่างๆ ท้ังนี้ตัวของพนักงานขายในการอธิบายตัว

ผลิตภัณฑก์็เป็นสิ่งส าคัญยิ่ง ดังนัน้จึงจ าเป็นต้องอบรมพนักงานขายให้มีความรู้เป็นอยา่งดี 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การประเมินทางเลือก 

ควรให้ความส าคัญกับข้อมูลข่าวสารท่ีเป็นความจริงได้แก่ ข้อมูลเกี่ยวกับ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีดี  ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ การมีเว็บไซด์ของตัวผลิตภัณฑ์สามารถหาข้อมูลได้ และน่าเชื่อถือ รวมถึงพนักงานขายมีกริยา

มารยาทท่ีด ีเป็นต้น 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อ มากที่สุด ดังนั ้น ทาง

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรให้ความส าคัญกับตัวผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านราคา ตามล าดับ 
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ด้านผลิตภัณฑ์ 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรเน้นการสร้างแบรนด์ ให้มีความชัดเจนพร้อมท าการสื่อสารให้ลูกค้ารับรู้ถึง

ต าแหนง่ทางการตลาด (Positioning) คือ คุณภาพและราคา โดยทางบริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายนั้นควรให้ความส าคัญกับ

ผลิตภัณฑเ์พิ่มความชุ่มชื้น ผลิตภัณฑท์ าความสะอาดผิวหน้า และผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด มากกว่าผลิตภัณฑ์ประเภท

อื่นๆ เนื่องจากพบว่า ผู้บริโภคซื้อมากท่ีสุด ท้ังนี้ทางผู้จัดจ าหน่ายก็ควรท่ีจะหาผลิตภัณฑ์ 3 ประเภทดังกล่าวน ามาจัด

จ าหนา่ยในร้านของตนด้วยเช่นกัน ซึ่งผู้ผลิตควรค านึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีดี ไม่แพ้ง่าย และเห็นผลได้อย่างชัดเจน 

และสามารถพสิูจน์ได้การทดลอง พรอ้มน าเสนอให้แก ่ลูกค้าได้รับรู้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรเน้นท่ีตัวของพนักงานขาย ให้มีความรู้ในตัวผลิตภัณฑ์ท่ีชัดเจนควรมีกริยา

มารยาทท่ีดี  ในการแนะน า เสนอแนวความคิด และปิดการขายได้ด้วยความรวดเร็ว และสร้างความประทับใจให้ลูกค้า

กลับมาใช้บริการในโอกาสต่อๆไป และควรให้ความส าคัญกับสื่อออนไลน์ให้มากขึ้น เช่น Facebook ควรเน้นกลยุทธ์ให้มี

การบอกตอ่ (WOM)  

ด้านการจัดจ าหน่าย 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหนา่ยควรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายทั้งการจัดจ าหน่ายทางเคาน์เตอร์ใน

ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ต และไฮเปอร์มาเก็ต โดยเว็บไซด์ของตัวผลิตภัณฑ์ต้องมีความน่าเชื่อถือ การออกแบบ

เว็บไซด์ ให้เรียบง่ายและดูดี มีข้อมูลครบถ้วน น าเสนอเปรียบเทียบให้ลูกค้ารับรู้ พร้อมน าเสนอสัญลักษณ์ตัวแทนความ

ปลอดภัยไวอ้ย่างชัดเจน เช่น อย.  เป็นต้น  

ด้านราคา 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหนา่ยควรส ารวจราคาผลิตภัณฑ์ในท้องตลาด เปรียบเทียบในด้านคุณภาพเป็นหลัก พร้อม

ใช้เกณฑ์ราคาตามคุณภาพในการตั้งราคาขาย ท้ังนี้ควรท่ีจะค านึงถึงคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับจากผลิตภัณฑ์รวมถึงความ

เหมาะสมกับปริมาณสินคา้เป็นเกณฑ์ในการพจิารณาด้วย  

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การตัดสินใจซื้อ 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรท าผลิตภัณฑ์แบบทดลองให้แก่ลูกค้าท่ีมีความสนใจ  เนื่องจากการศึกษาพบว่า 

เหตุผลส าคัญท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่สามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าได้ทันที  คือ ต้องการใช้

ผลิตภัณฑท์ดลองก่อนซือ้ 

 โดยตัวผู้ตอบแบบสอบถามจะมีอิทธิพลสูงสุด ดังน้ันทางบริษัทผู้ผลิต หรือธุรกิจเคร่ืองส าอางต่างๆควรให้ข้อมูล

ท่ีครบถ้วนแก่ตัวผู้บริโภคเพื่อพร้อมท่ีจะตัดสนิใจซื้อได้ทันที  

จากการศึกษายังพบว่า ในการซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า นั้นไม่มีร้านประจ า ดังนั้นหากเป็นผู้ผลิต  

ควรมกีลยุทธ์ในการกระจายสนิค้าไปยังช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีหลากหลาย แต่ถ้าเป็นเจ้าของร้านเคร่ืองส าอาง อาจใช้

กลยุทธ์ในการรักษาลูกค้า เช่น การใชบั้ตรสะสม การมบัีตรสมาชิก เพ่ือลดราคา เป็นต้น  
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กระบวนการตัดสินใจซื้อ : การประเมินหลังการซื้อ 

บริษัทผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายควรรักษาหรือเพิ่มระดับความพึงพอใจให้อยู่ในระดับท่ีสูงขึ้น เนื่องจากการศึกษา

พบว่า เมื่อรู้สึกไม่พอใจ จะเลิกใช้ผลิตภัณฑ์ตัวนั้นโดนทันที ท้ังนี้ในการสร้างความพึงพอใจนั้น อาจต้องท าในทุกๆ

องคป์ระกอบ เชน่ ตัวผลิตภัณฑ ์ราคา การจัดจ าหนา่ย การส่งเสริมการตลาด รวมถึงการบริการหลังการขาย การมีศูนย์

ให้ค าปรึกษา หรือรับแจ้งข้อพบพร่องในตัวผลิตภัณฑ์ ท้ังนี้อาจมีนโยบายหากไม่พึงพอใจยินดีคืนเงิน เป็นต้น เพื่อสร้าง

ความพึงพอใจให้เพิ่มมากขึ้น และการสร้างความพึงพอใจให้เพิ่มขึ้นนั้นอาจให้ลูกค้าลงทะเบียนทางโทรศัพท์เมื่อซื้อ

ผลิตภัณฑ ์และเมื่อถึงวันเกิดทางบริษัทควรส่ง SMS ไปให้แกลู่กค้าเพ่ือรับส่วนลดผลิตภัณฑ ์50% เป็นต้น  
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