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ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาคร 

ในการซ้ือเครื่องสาํอางแต่งหน้า 

 Marketing Mix Affecting Women in Mueang Samut Sakhon District              

Towards Buying Face Make-Up Cosmetics  

นันท์นลิน จันทร์จรัสวัฒนา* และนิตยา เจรียงประเสริฐ**      

บทคัดย่อ  

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมือง

สมุทรสาครในการซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหน้า   จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจํานวน 300 ตัวอย่าง ทําการ

วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผล

การศึกษาได้ ดังนี้ 

ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีอายุระหว่าง 21-30 ปี อาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน 

มีรายได้ต่อเดือน 15,001-30,000 บาท   มีระดับการศึกษาปริญญาตรี    ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้เครื่องสําอางที่มี

ตราสินค้าของประเทศไทย  ประเภทของเครื่องสําอางแต่งหน้าที่ใช้ คือ แป้งฝุ่น/อัดแข็ง/ผสมรองพ้ืน เหตุผลที่เลือกใช้

เคร่ืองสําอางแต่งหน้า คือ ช่วยสร้างสีสันแก่ใบหน้าให้ดูสวยงาม / เสริมบุคลิกภาพ ความม่ันใจ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อชิ้น คือ 301-600 บาท ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้า คือ 501-1,000 

บาท ความถี่ในการซื้อเคร่ืองสําอางต่อเดือน คือ ไม่เกิน 1 ครั้ง สถานที่ซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้า คือ ห้างสรรพสินค้า / 

ศูนย์การค้าและร้านค้าเครื่องสําอางตามแหล่งชุมชน หรือ ตลาด บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า คือ ตัวเอง ช่วงเวลาซื้อเครื่องสําอาง คือ วันหยุดสุดสัปดาห ์สาเหตุที่ซือ้เครื่องสําอางแต่งหน้า คือ เมื่อผลติภัณฑ์

ที่ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือหมด แหลง่ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางแต่งหน้า คือ โทรทัศน ์

ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า โดยรวมอยู่ใน

ระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ตามลําดับ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความสําคัญกับรายละเอียดย่อยแต่ละด้านดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความสําคัญใน

เร่ืองมีการรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจากสถาบันที่เชื่อถือได้  ปัจจัยด้านราคา ให้ความสําคัญในเร่ืองราคา

เหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้

ง่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคัญในเรื่องพนักงานขายมีอัธยาศัยด ีตามลําดับ 

                                                            

 * นักศกึษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สําหรับผู้บริหาร จังหวัดสมุทรสาคร คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย ์ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT  

The objective of this independent study was to study marketing mix affecting women in Mueang Samut 

Sakhon district towards buying face make-up cosmetics. In order to collect data, questionnaires were distributed to 

300 samples. Then all data were analyzed by the descriptive statistics consisting of frequency, percentages and 

means. 

The study results were shown that majority of respondents were 21-30 years old females with bachelor 

degrees, working as workers and employees in private companies, earning monthly income around 15,000-30,000 

baht. The majority of respondents chose Thai brand face make-up cosmetics and pressed talcum faced powders with 

primer were mostly used. The reasons for using face make-up cosmetics were increasing prettier faces, good 

personality and self-confidence. The average purchasing expenses of face make-up cosmetics were 301-600 baht 

per piece and 501-1,000 baht per month. Frequency of face make-up cosmetics purchasing was one piece per 

month. Cosmetics purchasing places were department stores, shopping malls and cosmetics shops at local 

communities markets. Purchasers themselves influenced their own decision to buy cosmetics. The periods of 

purchasing were holidays. The reasons of purchasing cosmetics were nearly run out of or already run out. Sources of 

cosmetics information were television broadcast media.  

Marketing mix affecting women in Mueang Samut Sakhon district towards buying face make-up cosmetics 

were weighed at the high levels referring to products, prices, places and promotions respectively. 

The respondents paid their most concerns in more details of each factor as follows. For product factor, the 

focus on the safety of the products certified by reliable institutions was considered. For price factor it was focused on 

the appropriate price compared to the quality. For place factor, many distributions were important and together with 

easy access. For promotion factor, good relationship of sale personnel was significant respectively. 

บทนํา  

ปัจจุบัน สังคมมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมาก  การพบปะผู้คนในสังคมไม่สามารถปฏิเสธได้เลยว่า การมีหน้าตา

และผิวพรรณที่ดี เป็นสิ่งแรกที่ผู้คนให้ความสําคัญ   ดังนั้น ผู้คนจึงหันมาดูแลและเอาใจใส่กับหนา้ตาและผิวพรรณมากข้ึน 

เพื่อเสริมสร้างความม่ันใจให้กับตนเอง และสร้างความประทับใจให้แก่ผู้พบเห็น จึงต้องมีการเสริมแต่งใบหน้าให้ดูดีและ

สวยงามขึ้นอยู่เสมอ ซึ่งเคร่ืองสําอางสามารถช่วยแต่งเติมใบหน้าและแก้ไขจุดบกพร่องบนใบหน้าไดต้รงตามความต้องการ 

(เลดี้ทิปส์, 2555: ออนไลน)์ 

ในปัจจุบันเคร่ืองสําอางเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจําวัน  โดยพบว่าตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางมีความ

หลากหลายทั้งในเร่ืองของราคา คุณภาพ หรือโปรโมชันต่างๆที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค จากมูลค่า

ตลาดของอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางไทย ปี 2556 มีมูลค่าสูงถึง 2.1 แสนล้านบาท ซึ่งเป็นตลาดในประเทศ มูลค่า 1.2  



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2558) 

 

Vol. 1 No. 3 (July – September 2015)   394

 

แสนล้านบาท (ตลาดความงาม, 2556: ออนไลน์)  ตลาดของเคร่ืองสําอางนําเข้า มีมูลค่า 39,980.841 ล้านบาท 

(กระทรวงอุตสาหกรรม, 2556: ออนไลน์)  และมูลค่าการนําเข้าเคร่ืองสําอางมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นร้อยละ 18  

(ศูนย์วิจัยกสกิรไทย, 2556 : ออนไลน์)   เคร่ืองสําอางโดยทั่วไปสามารถแบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 1) ประเภทไม่แตง่สี

ของผิว เพื่อใช้ทําความสะอาดผิวหนัง  ใช้บํารุงหรือรักษา  เช่น สบู่ แชมพู โฟมล้างหน้า  ครีมทาผิว  น้ํายาช่วยกระชับผิว

ให้ตึง เป็นต้น   2) ประเภทแต่งสีของผิว เพื่อใช้ตกแต่งสีของผิวให้มีสีสวยสดเพิ่มเติมจากผิวธรรมชาติที่เป็นอยู่ เช่น 

ลิปสติก แป้งทาหน้า อายแชโดว์ บลัชออน เป็นต้น   (จันทิมา  ทองคําดี, 2551: ออนไลน์)    ซึ่งเคร่ืองสําอางแต่งหน้าได้

ถูกจัดอยู่ในประเภทแต่งสีของผิว  

เครื่องสําอางมีหลากหลายแบรนด์  ซึ่งสามารถแบ่งแบรนด์สินค้าออกเป็น 3 เกรด คือ 1) เคร่ืองสําอางเกรดเอ 

หรือเคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบน ส่วนใหญ่ เป็นสินค้านําเข้าจากต่างประเทศโดยเฉพาะในแถบยุโรป อเมริกา  

หรือแบรนด์ตามเคาน์เตอร์เคร่ืองสําอางในห้างสรรพสินค้าชั้นนํา   2) เคร่ืองสําอางเกรดบี หรือ เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับกลาง เป็นเคร่ืองสําอางที่มีคุณภาพ ในราคาที่จับตอ้งได้ ส่วนใหญ่ราคาประมาณ 300-900 บาท   3) เครื่องสําอาง

เกรดซี หรือ เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่าง เป็นสินค้าที่วางขายตามท้องตลาด ไม่ค่อยมีนวัตกรรม มีราคาไม่เกิน 300 

บาท (ยูนิลิเวอร,์ 2555: ออนไลน)์  

สมุทรสาคร เป็นจังหวัดหนึ่งที่มีศักยภาพทางเศรษฐกิจ ทั้งด้านอุตสาหกรรมโรงงาน การประมง และการเกษตร 

จากสถิติล่าสุดปี 2554 มีมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัด (Gross Provincial Product : GPP) เท่ากับ 323,878.08 ล้าน

บาท จัดเป็นอันดับที่ 7 ของประเทศ  (สํานักงานคลังจังหวัดสมุทรสาคร, 2557 : ออนไลน์)  จังหวัดสมุทรสาครมี 3 อําเภอ 

ศูนย์กลางทางเศรษฐกิจที่สําคัญ คือ อําเภอเมืองสมุทรสาคร เน่ืองจากมีจํานวนประชากรมากที่สุดถึง 175,840 คน  

ซึ่งประชากรส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงจํานวน 91,316 คน   และผู้หญิงที่มีอายุระหว่าง 15-60 ปี มีจํานวน 63,733 คน 

(กรมการปกครอง, 2556: ออนไลน์)  ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 69.79 ของจํานวนผู้หญิงทั้งหมด ผู้หญิงที่มีอายุ 15-60 ปี ส่วน

ใหญ่มีการใช้เคร่ืองสําอางแต่งหน้าในชีวิตประจําวัน(ศรีประภา ชัยสินธพ, 2557 : ออนไลน์) ในอําเภอเมืองสมุทรสาครมี

ร้านจําหน่ายเคร่ืองสําอางประมาณ 33 ร้านค้า   ร้านจําหน่ายเคร่ืองสําอางส่วนใหญ่เป็นร้านที่ขายเคร่ืองสําอาง

หลากหลายตราสินค้า โดยมีร้านค้าตามแหล่งชุมชนขนาดใหญ่หรือตลาด เช่น ร้าน BP Shop   พิณัฏฐ์   ไนย์ คอสเมติก  

เปิ้ล คอสเมติก บุญสิน  เจบอย  ห่านพงกี่   ZEASUN  บิวตี้สเตชัน  พันซ์บิวตี้ช็อป เป็นต้น และมีทั้งลักษณะเป็น Shop 

ที่ตั้งอยู่ภายในห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี โลตัส หรือตามแหล่งชุมชน จําหน่ายเคร่ืองสําอางแบรนด์เดียว ได้แก่  Oriental 

Princess, Beauty Buffet , Cute Press เป็นต้น เมื่อพิจารณาจากตลาดในการจําหน่ายเคร่ืองสําอางแต่งหน้าในอําเภอเมือง

สมุทรสาครร้านจําหน่ายเคร่ืองสําอางมีการแข่งขันค่อนข้างสูง (สํารวจวันที่ 9 กันยายน 2557) ดังนั้น บริษัทหรือร้านค้า

ต่างๆ จะต้องทราบความต้องการของผู้บริโภคในอําเภอเมืองสมุทรสาคร เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ 

ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ในการซื้อ

เครื่องสําอางแต่งหนา้ เพ่ือเป็นแนวทางสําหรับผู้ประกอบการธุรกิจจําหน่ายเคร่ืองสําอางแต่งหน้า ในการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภค 
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กรอบแนวคิดทีใ่ชใ้นการศึกษา  
 

 

 

 

 

 

 

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศึกษา  

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ เป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมือง

สมุทรสาคร ในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย  และด้าน

การส่งเสริมการตลาด 

2. ข้ันตอนการศึกษา 

ในการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า มข้ัีนตอนที่สําคัญดังนี้ 

1. รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 

2. สร้างแบบสอบถาม 

3. เก็บรวบรวมข้อมูล 

4. วิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล 

5. จัดทําและนําเสนอรายงาน 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้หญิงที่มีอายุ 15-60 ปี ที่เคยซื้อและใช้เคร่ืองสําอางแต่งหน้า  

จากร้านจําหน่ายเครื่องสําอางในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แท้จริง 

ในการศึกษาคร้ังนี้ เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จึงกําหนดขนาดตัวอย่าง 300 ราย 

จําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้า  ได้แก่ เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบน จํานวน 100 ราย  เคร่ืองสําอางแบรนด์

ปัจจยัส่วนบุคคล 
 อาย ุ

 อาชีพ 

 รายได้ 

 ระดบัการศกึษา 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

 ผลิตภณัฑ์ 
 ราคา 
 ช่องทางการจัดจาํหน่าย 
 การส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัพฤตกิรรม 

 ตราย่ีห้อท่ีใช้ 
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ระดับกลาง จํานวน 100 ราย และ เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่าง จํานวน 100 ราย เก็บรวบรวมข้อมูลจากครัวเรือนใน

ท้องถิ่นที่ไม่จําแนกกลุ่มยอ่ยที่จะวิเคราะห์ข้อมูล (Sudman, 1976, อ้างถึงในกุณฑลี ร่ืนรมย,์ 2551: 187) 

4 วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล   

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลจากเก็บตัวอย่างจากผู้หญิงที่มีอายุ 15-60 ป ี 

ที่เคยซื้อและใช้เคร่ืองสําอางแต่งหน้า จากร้านจําหน่ายเคร่ืองสําอางในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จํานวน 300 ราย โดยใช ้

แบบสอบถาม 

ผลการศึกษา  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี ประกอบอาชีพลูกจ้าง/พนักงาน

บริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท และมรีะดับการศึกษาปริญญาตรี 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหนา้ 

  จากการศึกษาจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าแบ่งเป็น 3 ระดับดังนี้ 1) เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับบน ได้แก่ Chanel / MAC / Dior / Bobbi Brown / Lancome / Estee Lauder / Shiseido / Laura Mercier / Clinique / 

Shu Uemura / Covermark 2) เครื่องสําอางแบรนด์ระดับกลาง ได้แก่ Skinfood / Etude / KATE / L’OREAL / BSC / Oriental 

Princess / Maybelline / Revlon / Majolica Majorca 3) เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่าง ได้แก่ Mistine / odbo / SAKE / 

OTOP / สินค้าจากจีน จํานวนระดับละ 100 ตัวอย่าง รวม 300 ตัวอย่าง ผลการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ใช้เคร่ืองสําอางแต่งหน้าประเภทแป้งฝุ่น/อัดแข็ง/ผสมรองพื้น เลือกใช้เครื่องสําอางแต่งหน้าเพราะช่วยสร้างสีสันแก่ใบหน้า

ให้ดูสวยงาม / เสริมบุคลิกภาพ ความมั่นใจ มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อช้ิน 301-600 บาท มี

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน 501-1,000 บาท มีความถี่ในการซื้อเคร่ืองสําอางต่อเดือนไม่เกิน  

1 คร้ัง ซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าจากห้างสรรพสินค้า / ศูนย์การค้า เท่ากับ ร้านค้าเคร่ืองสําอางตามแหล่งชุมชน หรือ 

ตลาด บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางแตง่หน้าคือ ตัวเอง ซื้อเมื่อผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยูใ่กลจ้ะหมดหรือหมด 

และได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางแต่งหน้าจากโทรทัศน ์

ส่วนที่ 3  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้า ได้แก่ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้าต่อชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน และสาเหตุที่ซือ้เครื่องสําอางแต่งหนา้ จําแนกตาม 

อายุ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และระดับของแบรนด์สินค้า 
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ตารางที่ 1  แสดงข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า ได้แก ่ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้า 

     ต่อชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน และสาเหตุที่ซือ้เครื่องสําอางแต่งหน้า จําแนก 

     ตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้า 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน สาเหตุที่ซื้อ 

อายุ 15-30 ป ี ไม่เกิน 300 บาท

(ร้อยละ 41.48) 

501-1,000 บาท

(ร้อยละ 34.07) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 61.48) 

31-40 ป ี มากกว่า  900 บาท

(ร้อยละ 31.25) 

1,001-1,500 บาท

(ร้อยละ 25.00) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 57.50) 

41-60 ป ี มากกว่า  900 บาท

(ร้อยละ 55.30) 

มากกว่า 2,000 บาท

(ร้อยละ 28.24) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 61.18) 

ร า ย ไ ด้

เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ไม่เกนิ 

15,000 บาท 

ไม่เกิน 300 บาท

(ร้อยละ 55.32) 

ไมเ่กนิ 500 บาท

(ร้อยละ 38.30) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 65.96) 

15,001-

30,000 บาท 

301-600 บาท

(ร้อยละ 48.04) 

501-1,000 บาท

(ร้อยละ 39.22) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 60.78) 

มากกว่า 

30,000 บาท 

มากกว่า  900 บาท

(ร้อยละ 66.35) 

มากกว่า 2,000 บาท

(ร้อยละ 36.54) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 54.81) 

ระดับ

ของ 

แบรนด์

สินค้า 

ระดับบน มากกว่า  900 บาท

(ร้อยละ 94.00) 

มากกว่า 2,000 บาท

(ร้อยละ 49.00) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 57.00) 

ระดับกลาง 301-600 บาท

(ร้อยละ 88.00) 

501-1,000 บาท

(ร้อยละ 49.00) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 60.00) 

ระดับล่าง ไม่เกิน 300 บาท

(ร้อยละ 92.00) 

ไมเ่กนิ 500 บาท

(ร้อยละ 59.00) 

ผลิตภัณฑท่ี์ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ

หมด 

(ร้อยละ 64.00) 
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  จากตารางที่ 1 พบว่า ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า ได้แก่ คา่ใชจ้่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เครื่องสําอางแต่งหน้าต่อชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหนา้ต่อเดือน และสาเหตุที่ซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้า 

จําแนกปัจจัยสว่นบุคคลได้ดังนี้ 

- ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหน้าตอ่ชิ้น 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปีมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อช้ินไม่เกิน 300 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-60 ปีมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เครื่องสําอางแต่งหน้าต่อชิ้นมากกว่า 900 บาท 

  เมื่อจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 

บาทมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าตอ่ช้ินไม่เกิน 300 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

15,001-30,000 บาทมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อชิ้น 301-600 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่มี

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อช้ินมากกว่า 900 บาท 

  เม่ือจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบน 

มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อช้ินมากกว่า 900 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับกลางมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อช้ิน 301-600 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอาง

แบรนด์ระดับล่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้าต่อชิ้นไม่เกิน 300 บาท 

- ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปีมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน 501-1,000 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ปีมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน 1,001-1,500 บาท และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 41-60 ปีมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อ

เครื่องสําอางแต่งหน้าต่อเดือนมากกว่า 2,000 บาท 

  เมื่อจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 

บาทมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือนไม่เกิน 500 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 15,001-30,000 บาทมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้าต่อเดือน 501-1,000 บาท และผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน

มากกว่า 2,000 บาท 

  เม่ือจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบนมี

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหน้าตอ่เดือนมากกว่า 2,000 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับกลางมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต่อเดือน 501-1,000 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้

เครื่องสําอางแบรนด์ระดับล่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าตอ่เดือนไม่เกิน 500 บาท 

- สาเหตุที่ซือ้เคร่ืองสําอางแต่งหนา้ 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-60 ปีซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าเมื่อ

ผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือหมด 
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  เม่ือจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนซื้อ

เครื่องสําอางแต่งหน้าเมื่อผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือหมด 

  เม่ือจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบน 

ระดับกลาง และระดับล่าง ซือ้เครื่องสําอางแต่งหน้าเมื่อผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือหมด 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า 

 จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้าอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย  สามารถสรุปลําดับการมีผลและปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกได้ตามตารางดังนี้ 

ตารางที่ 2  แสดงลําดับการมีผลของส่วนประสมการตลาดและปัจจัยยอ่ยที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครใน 

     การซ้ือเคร่ืองสําอางแต่งหน้าเป็นลําดับแรกของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลี่ยรวม ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรก 
ค่าเฉลี่ย

ปัจจัยย่อย

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.12

(มาก) 

การรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจาก

สถาบันที่เช่ือถอืได ้ 

4.47

(มาก) 

ด้านราคา 4.11

(มาก) 

ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัคณุภาพของ

ผลิตภัณฑ ์ 

4.40

(มาก) 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 4.06

(มาก) 

สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย 4.26

(มาก) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.01

(มาก) 

พนักงานขายมอีัธยาศยัด ี 4.30

(มาก) 

  จากตารางที่ 2 พบว่า ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย เม่ือ

จําแนกตามส่วนประสมการตลาดเป็นรายด้าน เรยีงตามลําดับค่าเฉลี่ยจากมากไปนอ้ย ดังนี้ 

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรกคือ มีการรับรองคุณภาพความ

ปลอดภัยของสนิคา้จากสถาบันที่เช่ือถือได ้

  ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ์

  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรกคือสถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่งหาซื้อได้ง่าย 

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรกคือ พนักงานขายมี

อัธยาศัยด ี
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ตารางที่  3 แสดงปัจจัยย่อยที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า 10 ลําดับแรกของ 

 ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลําดับที่ ปัจจยัย่อย 
ค่าเฉลี่ย

(แปลผล) 
ส่วนประสมการตลาด 

1 การรบัรองคณุภาพความปลอดภัยของสินคา้จากสถาบนัที่

เชื่อถือได้ 

4.47

(มาก) 

ผลิตภัณฑ ์

2 ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพของผลติภัณฑ ์ 4.40

(มาก) 

ราคา 

3 ระบุวนัที่ผลติ /วันหมดอายุชัดเจน 4.37

(มาก) 

ผลิตภัณฑ ์

การมสีารปอ้งกนัแสงแดด (รังสUีV) อยู่ในผลติภัณฑ ์ 4.37

(มาก) 

ผลิตภัณฑ ์

4 ตราสนิคา้มช่ืีอเสยีงเปน็ที่รูจั้ก 4.36

(มาก) 

ผลิตภัณฑ ์

ขั้นตอนการใช้งานสะดวก ไม่ยุ่งยาก 4.36

(มาก) 

ผลิตภัณฑ ์

5 พนกังานขายมีอธัยาศัยดี 4.30

(มาก) 

การส่งเสริมการตลาด

6 รายละเอียดบนฉลาก ส่วนประกอบ วิธีการใช้ที่ชัดเจน 4.28

(มาก) 

ผลิตภัณฑ ์

7 ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัย่ีหอ้อืน่ 4.26

(มาก) 

ราคา 

สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย 4.26

(มาก) 

ช่องทางการจัดจําหนา่ย

การลดราคา 4.26

(มาก) 

การส่งเสริมการตลาด

8 ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัปริมาณของผลติภัณฑ ์ 4.25

(มาก) 

ราคา 

9 สถานที่จําหนา่ยมีทาํเลทีต่ั้งไปมาสะดวก 4.25

(มาก) 

ช่องทางการจัดจําหนา่ย

10 พนกังานขายใหอิ้สระในการเลือกซือ้สนิค้าไดต้ามใจชอบ 4.19

(มาก) 

การส่งเสริมการตลาด
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  จากตารางที่ 3 พบว่า ปัจจัยย่อยที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้าของผู้ตอบแบบสอบถามลําดับที่ 1 เป็นปัจจัยด้านผลติภัณฑ์เกี่ยวกับการรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้า

จากสถาบันที่เชื่อถือได้ ลําดับที่ 2 เป็นปัจจัยด้านราคาเกี่ยวกับราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และ

ลําดับที่ 3 เป็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการระบุวันที่ผลิต /วันหมดอายุชัดเจนและมีสารป้องกันแสงแดด (รังสีUV)  

อยู่ในผลิตภัณฑ ์แสดงว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าเป็น

ลําดับแรกๆ 

ส่วนที่ 5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า จําแนกตามอายุ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และระดับของแบรนด์สินค้า 

ตารางที่ 4  แสดงปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครเป็นลําดับแรกในการซ้ือ 

    เครื่องสําอางแต่งหน้า จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 

ปจัจัยส่วนบุคคล 

ส่วนประสมการตลาด

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจําหน่าย 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

อายุ 15-30 ป ี ระบุวันที่ผลิต /วัน

หมดอายุชัดเจน 

 

 

(4.35) 

ราคาเหมาะสม

เมื่อเทียบกับ

ปริมาณของ

ผลิตภัณฑ ์

(4.33) 

สถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่ง หาซื้อ

ได้ง่าย 

 

(4.24) 

การลดราคา

 

 

 

(4.33) 

31-40 ป ี การรับรองคุณภาพ

ความปลอดภัยของ

สินค้าจากสถาบันที่

เช่ือถือได ้

 

(4.56) 

ราคาเหมาะสม

เมื่อเทียบกับ

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

 

(4.54) 

สถานที่จําหน่ายมี

ทําเลที่ตั้งไปมา

สะดวกและสถานที่

จําหน่ายมีหลาย

แหง่ หาซ้ือได้ง่าย 

(4.30) 

พนักงานขายให้

อิสระในการเลือกซ้ือ

สินค้าได้ตามใจชอบ 

 

 

(4.26) 

อายุ 41-60 ป ี การรับรองคุณภาพ

ความปลอดภัยของ

สินค้าจากสถาบันที่

เช่ือถือได ้

(4.60) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ์

 

(4.51) 

สถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่ง หาซื้อได้

ง่าย 

 

(4.25) 

พนักงานขายมี

อัธยาศยัด ี

 

 

(4.53) 
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รายได้

เฉลี่ยต่อ

เดอืน 

ไม่เกิน 

15,000 

บาท 

ระบุวันที่ผลิต /วัน

หมดอายุชัดเจน 

 

(4.39) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับปริมาณ

ของผลิตภัณฑ ์

(4.32) 

สถานที่จําหน่ายมี

ทําเลที่ตั้งไปมาสะดวก 

 

(4.27) 

การลดราคา

 

 

(4.33) 

15,001-

30,000 

บาท 

การรับรองคุณภาพ

ความปลอดภัยของ

สินค้าจากสถาบันที่

เช่ือถือได ้

(4.40) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ์

 

(4.41) 

สถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่ง หาซื้อได้

ง่าย 

 

(4.25) 

การลดราคา

 

 

 

(4.34) 

มากกว่า 

30,000 

บาท 

การรับรองคุณภาพ

ความปลอดภัยของ

สินค้าจากสถาบันที่

เช่ือถือได ้

(4.67) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ์

 

(4.66) 

สถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่ง หาซื้อได้

ง่าย 

 

(4.31) 

พนักงานขายมี

อัธยาศยัด ี

 

 

(4.62) 

ระดับของ

แบรนด์

สินค้า 

ระดับบน ตราสนิค้ามีชื่อเสียง

เป็นที่รูจ้ัก 

 

(4.79) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ์

(4.85) 

สถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่ง หาซื้อได้

ง่าย 

(4.39) 

พนักงานขายมี

อัธยาศยัด ี

 

(4.66) 

ระดับกลาง การมสีารปอ้งกนั

แสงแดด (รังสUีV) อยู่

ในผลิตภัณฑ ์

(4.53) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ์

(4.44) 

สถานที่จําหน่ายมี

หลายแห่ง หาซื้อได้

ง่าย 

(4.21) 

พนักงานขายมี

อัธยาศยัด ี

 

(4.34) 

ระดับล่าง ระบุวันที่ผลิต /วัน

หมดอายุชัดเจน 

(4.36) 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เทยีบกับยี่หอ้อืน่ 

(4.57) 

สถานที่จําหน่ายมี

ทําเลที่ตั้งไปมาสะดวก 

(4.26) 

การลดราคา

 

(4.73) 

   

  จากตารางที่ 4 พบว่า ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาคร

ในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้าเป็นลําดับแรก จําแนกปัจจัยสว่นบุคคลได ้ดังนี้  

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.12  ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับ

แรกในระดับมากคอื มกีารรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสนิคา้จากสถาบันที่เช่ือถือได ้มีคา่เฉลี่ย 4.47 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ทุกกลุ่มอายุของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปี ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ ระบุวันที่ผลิต /วันหมดอายุ



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2558) 

 

Vol. 1 No. 3 (July – September 2015)   403

 

ชัดเจน ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-60 ปี ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ การรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจาก

สถาบันที่เช่ือถือได ้

  เมื่อจําแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนพบวา่ ทุกกลุ่มรายได้ของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการเลือกซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาทที่มีผลเป็น

ลําดับแรกคือ ระบุวันที่ผลิต /วันหมดอายุชัดเจน ผูต้อบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 15,000 บาทที่มีผล

เป็นลําดับแรกคือ การรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจากสถาบันที่เชื่อถือได ้ 

  เมื่อจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ทุกกลุ่มระดับแบรนด์สินค้าของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผล

ต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบนที่มีผล

เป็นลําดับแรกคือ ตราสินค้ามีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับกลางที่มีผลเป็นลําดับ

แรกคือ การมีสารป้องกันแสงแดด (รังสUีV) อยู่ในผลติภัณฑ ์ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่างที่มีผล

เป็นลําดับแรกคือ ระบุวันที่ผลิต /วันหมดอายุชัดเจน 

  ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.11 ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกใน

ระดับมากคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์มีค่าเฉลี่ย 4.40 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ทุกกลุ่มอายุของปัจจัยด้านราคามีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า

โดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปี ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับปริมาณ

ของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-60 ปี ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

   เม่ือจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า ทุกกลุ่มรายได้ของปัจจัยด้านราคามีผลต่อการเลือกซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาทที่มีผลเป็น

ลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 

15,000 บาทที่มผีลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์ 

  เม่ือจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ทุกกลุ่มระดับแบรนด์สินค้าของปัจจัยด้านราคามีผลต่อ

การเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบนและแบรนด์

ระดับกลางที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้

เครื่องสําอางแบรนด์ระดับลา่งที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่ห้ออื่น 

  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.06 ปัจจัยย่อยที่มี

ผลเป็นลําดับแรกในระดับมากคือ สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย มคีา่เฉลี่ย 4.26 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ทุกกลุ่มอายุของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อการเลือกซื้อ

เครื่องสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปี และอายุ 41-60 ป ีที่มีผลเป็นลําดับแรก

คือ สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ปี ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่

จําหน่ายมีทําเลที่ตั้งไปมาสะดวก และสถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย  
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   เม่ือจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า ทุกกลุ่มรายได้ของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผล

ต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 

บาทที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีทําเลที่ตั้งไปมาสะดวก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

มากกว่า 15,000 บาท ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย  

  เมื่อจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ทุกกลุ่มระดับแบรนด์สินค้าของปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จําหน่ายมีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับบนที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับกลางที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบ

รนด์ระดับล่างที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีทําเลที่ตั้งไปมาสะดวก  

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีคา่เฉลี่ย 4.01 ปัจจัยยอ่ยที่มีผล

เป็นลําดับแรกในระดับมากคือ พนักงานขายมีอัธยาศัยด ีมีค่าเฉลี่ย 4.30 

  เม่ือจําแนกตามอายุพบว่า ทุกกลุ่มอายุของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปีที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ การลดราคา 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 31-40 ปี ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ พนักงานขายให้อิสระในการเลือกซื้อสินค้าได้ตามใจชอบ 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 41-60 ป ีที่มีผลเป็นลําดับแรกคอื พนักงานขายมีอัธยาศัยด ี 

  เมื่อจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า ทุกกลุ่มรายได้ของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ

การเลือกซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท 

ที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ การลดราคา ผูต้อบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท ที่มผีลเป็นลําดับ

แรกคือ พนักงานขายมีอัธยาศัยด ี 

  เม่ือจําแนกตามระดับของแบรนด์สินค้าพบว่า ทุกกลุ่มระดับแบรนด์สินค้าของปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์

ระดับบนและแบรนด์ระดับกลางที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอาง

แบรนด์ระดับล่างที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ การลดราคา 

ส่วนที่ 6   ปัญหาและข้อเสนอแนะในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัญหาและข้อเสนอแนะในการซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้า ดังนี้ 

1. พนักงานขายควรให้ความสําคัญในการให้บริการทุกระบบ  

2. พนักงานขายขาดความเชี่ยวชาญในการช่วยลูกค้าเลือกผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับสภาพผิวหรือสีผิว  

3. หนว่ยงานที่เกี่ยวข้องควรกําจัดเคร่ืองสําอางที่ไม่มี อ.ย. และไม่มคีุณภาพอย่างจริงจัง 
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การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

  การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า สามารถอภิปรายผลการศึกษาโดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ดังต่อไปนี ้

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มผีลตอ่ผูต้อบแบบสอบถามในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซือ้เคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า ปัจจัยย่อยลําดับแรกคือ การรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจากสถาบันที่เช่ือถือได้ สอดคล้องกับผล

การศึกษาของวรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าของเด็กหญิงก่อนวัยรุ่นในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ มาตรฐาน มีผลต่อ

ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของจิดาภา   เรียบร้อย (2557) ได้ศึกษาเรื่องส่วนประสม

การตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เขตธนบุรีในการซื้อเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี พบว่า มีความ

ปลอดภัยในการใช้ ไม่ก่อให้เกิดการแพ้ ระคายเคืองมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ไม่สอดคล้องกับผล

การศึกษาของกมลวรรณ จักรศรี (2555) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อสตรีในการซื้อเครื่องสําอาง

แต่งหน้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า มีความปลอดภัยในการใช้ไม่ก่อให้เกิดการแพ้ระคายเคืองมีผลต่อผู้ตอบ

แบบสอบถามเป็นลําดับแรก ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของวิริยา อินทรแสง (2554) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่มผีลตอ่ผู้หญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อครีมบํารุงผิวหน้าต้านริ้วรอย พบว่า ความปลอดภัยในการใชไ้ม่

เกิดการแพ้มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก แสดงให้เห็นว่า ความปลอดภัยของเคร่ืองสําอางแต่งหน้าโดยเฉพาะ

การไม่ก่อให้เกิดการแพ้เป็นสิ่งสําคัญ แต่การจะแสดงว่าเคร่ืองสําอางแต่งหน้ามีความปลอดภัยนั้นต้องได้รับการรับรอง

จากสถาบันที่มีชื่อเสียงหรือมีความน่าเช่ือถือ 

2. ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง
แต่งหน้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยย่อยลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ สอดคล้อง

กับผลการศึกษาจิดาภา   เรียบร้อย (2557) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

เขตธนบุรีในการซื้อเคร่ืองสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี พบว่า ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณค่าที่ได้รับมผีลต่อผู้ตอบ

แบบสอบถามเป็นลําดับแรก สอดคล้องกับผลการศึกษาของกมลวรรณ จักรศรี (2555) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสม

การตลาดที่มีผลต่อสตรีในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

คุณภาพของผลิตภัณฑ์มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก สอดคล้องกับผลการศึกษาของวรรธิดา ชัยญาณะ 

(2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา้ของเด็กหญิงก่อน

วัยรุ่นในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก สอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของวิริยา อินทรแสง (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ในการซื้อครีมบํารุงผิวหน้าต้านริ้วรอย พบว่า ราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าที่ได้รับมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็น

ลําดับแรก ซึ่งความสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องอาจเนื่องมาจากเคร่ืองสําอางแตง่หน้ามีหลากหลายยี่ห้อ มีระดับของ

ตลาดเป้าหมายแตกต่างกัน ทําให้มีการกําหนดราคาต่างกันไป ผู้บริโภคจึงมีการเปรียบเทียบราคากับคุณภาพผลิตภัณฑ์

ก่อนตัดสินใจซื้อ ดังนั้นราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์จึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางเป็น

ลําดับแรกและผลการศึกษาสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซ้ือ
เคร่ืองสําอางแต่งหน้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยย่อยลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีหลายแห่ง หาซื้อได้ง่าย 

สอดคล้องกับผลการศึกษาของกมลวรรณ จักรศรี (2555) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อสตรีในการซื้อ

เคร่ืองสําอางแต่งหน้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า สถานที่จําหน่ายมีอยู่หลายแห่ง หาซื้อง่ายมีผลต่อผู้ตอบ

แบบสอบถามเป็นลําดับแรก สอดคล้องกับผลการศึกษาของวรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าของเด็กหญิงก่อนวัยรุ่นในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า 

สามารถหาซื้อได้งา่ยมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก  สอดคล้องกับผลการศึกษาของวิริยา อินทรแสง (2554) 

ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อครีมบํารุงผิวหน้าต้านริ้วรอย 

พบว่า ความสะดวกในการหาซื้อมีผลตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ซึ่งความสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องอาจ

เน่ืองมาจากผู้ตอบแบบสอบถามต้องการความสะดวกในการหาซื้อเคร่ืองสําอาง ดังนั้น การมีแหล่งจําหน่ายที่หาง่าย 

สะดวกในการหาซื้อ สามารถจูงใจให้เกิดการซื้อได้มากขึ้น แต่ไม่สอดคลอ้งกับผลการศึกษาของจิดาภา  เรียบร้อย (2557) 

ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เขตธนบุรีในการซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจาก

ประเทศเกาหลี พบว่า มเีคานเ์ตอร์จําหน่ายแยกจากเคร่ืองสําอางยี่ห้ออื่นมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก  

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อ
เคร่ืองสําอางแต่งหน้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยย่อยลําดับแรกคือ พนักงานขายมีอัธยาศัยดี สอดคล้องกับผล

การศึกษาของวรรธิดา ชัยญาณะ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าของเด็กหญิงก่อนวัยรุ่นในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า พนักงานขายมีอัธยาศัยไมตรีที่ดีมีผลต่อ

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ซึ่งความสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องอาจเน่ืองมาจากในการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้าพนักงานขายมีส่วนในการให้คําแนะนําแก่ลูกคา้ในการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางแต่งหน้าที่เหมาะกับสภาพผิวและสีผิว 

หากพนักงานขายมีอัธยาศัยดีสามารถสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า ส่งผลให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นและอาจทําให้เกิด

การซื้อซ้ําได้ แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ กมลวรรณ จักรศรี (2555) ได้ศึกษาเรื่องส่วนประสมการตลาดที่มีผล

ต่อสตรีในการซื้อเครื่องสําอางแต่งหน้าในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า พนักงานขายให้อิสระในการเลือกซื้อผลิตภัณฑม์ีผล

ต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก  ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของจิดาภา   เรียบร้อย (2557) ได้ศึกษาเรื่องส่วน

ประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เขตธนบุรีในการซื้อเคร่ืองสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี พบว่า 

การจัดโปรโมช่ันลดราคา  การจัด Gift Set ที่น่าสนใจมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ไม่สอดคล้องกับผล

การศึกษาของวิริยา อินทรแสง (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม่

ในการซื้อครีมบํารุงผิวหน้าต้านริ้วรอย พบว่า มีการให้คูปองส่วนลดเมื่อซื้อครั้งต่อไปหรือส่วนลดซื้อผลิตภัณฑ์อื่นที่ไม่ใช่

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าต้านริ้วรอยมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดบัแรก ส่วนผลการศึกษาที่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัย

ที่เกี่ยวข้องนั้น อาจเน่ืองมาจากเคร่ืองสําอางบางชนิดมีราคาแพง ดังนั้นการได้รับส่วนลดจึงทําให้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เป็นลําดับแรก 
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ข้อเสนอแนะ 

  การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อเคร่ืองสําอาง

แต่งหน้า ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

  1. ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางต้องจําหน่ายเคร่ืองสําอางแต่งหน้า  ที่ผ่านการรับรองจากองค์การอาหาร

และยา (อย.)  มีการรับรองคุณภาพจากสถาบันที่เชื่อถือได้ เน่ืองจากการรับรองคุณภาพความปลอดภัยของสินค้าจาก

สถาบันที่เช่ือถือได้  มีผลต่อการซื้อของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ซึ่งร้านค้าที่จําหน่ายเคร่ืองสําอางควร

ตรวจสอบว่าเคร่ืองสําอางที่นํามาจําหน่ายเป็นของแท้   ผ่านการรับรอง อย. และมีคุณภาพ เนื่องจากสินค้าแบรนด์ระดับ

ล่างบางยี่ห้อเป็นสินค้า OTOP  หรือสินค้าจากจีน    ดังนั้น จึงต้องมีการตรวจสอบก่อนนํามาจําหน่าย เพื่อความปลอดภัย

ของผู้บริโภค  

  2.   ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางควรเลือกเคร่ืองสําอางแต่งหน้าที่ผสมสารป้องกันแสงแดด (รังสีUV)  

มาจําหน่าย โดยควรนําผลิตภัณฑ์ที่มีการระบุบนฉลากบรรจุภัณฑ์อย่างชัดเจนว่ามีส่วนผสมของสารป้องกันแสงแดด 

เพื่อให้ผู้บริโภคม่ันใจว่าจะได้รับการป้องกันแสงแดดจากผลิตภัณฑ์นัน้ 

  3.   ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางควรนําเคร่ืองสําอางแต่งหน้าประเภทแป้ง ลิปสติก และรองพื้น/บีบีครีม/

เบส มาจําหน่ายมากกว่าเคร่ืองสําอางแต่งหน้าประเภทอื่นๆ เนื่องจากผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามร้อยละ 

82.00 ใช้แป้งฝุ่น/อัดแข็ง/ผสมรองพื้น ผู้ตอบแบบสอบถามร้อยละ 67.67 ใช้ลิปสติก/ลิป กลอส และผู้ตอบแบบสอบถาม

ร้อยละ 62.33 ใช้รองพื้น/บีบีครีม/เบส  

  ปัจจัยด้านราคา  

  1.   ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางควรกําหนดราคาขายให้เหมาะกับคุณภาพ เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า 

ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์มีผลต่อการซื้อของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก ดังนั้นควรตั้ง

ราคาอย่างเหมาะสมโดยไม่จําเป็นต้องตั้งราคาตํ่าเกินไป ซึ่งอาจจะทําให้ผู้บริโภคมองว่าเป็นสินค้าคุณภาพไม่ดี หรือเป็น

สินค้าลอกเลียนแบบ 

  2.   หากเป็นเคร่ืองสําอางแต่งหน้าสําหรับอายุ 15-30 ปี ควรกําหนดราคาที่เหมาะสมกับปริมาณ 

เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ปีที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

ปริมาณของผลิตภัณฑ ์จึงควรตั้งราคาให้เหมาะสมกับปริมาณ ต้องคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 

  3.   ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่างควรกําหนดราคาขายให้สามารถแข่งขันกับยี่ห้ออื่นได้ 

เนื่องจากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่างที่มผีลเป็นลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

ยี่หอ้อื่น ซึ่งกลุ่มนี้จะมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อชิ้นไม่เกิน 300 บาท จึงควรตั้งราคาตอ่ชึ้นไม่สูงมากนัก 

  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  

  1.   ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางควรวางจําหน่ายสินค้าตามสถานที่ต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้าหาซื้อได้ง่าย เช่น 

ห้างสรรพสนิค้า/ศูนย์การคา้ ร้านค้าเคร่ืองสําอางตามแหล่งชุมชนหรือตลาด  
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  2.   ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางควรเลือกสถานที่จําหน่ายที่มีทําเลที่ตั้งไปมาสะดวก มีรถสาธารณะผ่าน  

มีที่จอดรถเพียงพอ เน่ืองจากทําเลที่ตั้งมีผลต่อการซื้อเป็นลําดับที่สอง และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว /

เจ้าของกิจการที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ สถานที่จําหน่ายมีบริเวณจอดรถสะดวก 

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

  1.   พนักงานขายควรมีการอบรมเกี่ยวกับบุคลิกภาพ พนักงานขายต้องมีอัธยาศัยที่ดี มีมารยาทดี  

เอาใจใส่ลูกค้า มีความสุภาพ     ยิ้มแย้มกับลูกค้าเสมอ เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า  พนักงานขายมีอัธยาศัยดีมีผลต่อ

การซื้อของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลําดับแรก  นอกจากนี้  พนักงานขายควรให้อิสระแก่ลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้าไม่

กดดันลูกคา้  ให้เวลาลูกค้าในการตัดสินใจเลือกซื้อ  

  2. ผู้จําหน่ายเคร่ืองสําอางควรมีการจัดรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาเพื่อจูงใจ

กลุ่มเป้าหมายวัยรุ่นและกลุ่มที่มีรายได้ไม่สูง เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-30 ป ี 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท และผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับ

ล่างที่มีผลเป็นลําดับแรกคือ การลดราคา  

  3.   ผู้ผลิตเคร่ืองสําอางแต่งหน้าควรมีการโฆษณาเคร่ืองสําอางผ่านสื่อโทรทัศน์ โดยการนําบุคคลที่มี

ชื่อเสียงมาเป็นพรีเซนเตอร์ และมีช่องทางการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต โดยการให้บิวตี้บล็อกเกอร์ หรือผู้ที่เคยใช้

เครื่องสําอางและได้นําเสนอผ่านทางอินเตอร์เน็ต เพ่ือสร้างการรับรู้ให้ผู้บริโภครู้จักตราสนิค้าได้อย่างรวดเร็ว   

  ข้อเสนอแนะจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

  จําแนกตามอายุ 

  1.   กลุ่มเป้าหมายที่มีอายุไม่เกิน 30 ป ีการกําหนดราคาขายของเคร่ืองสําอางแต่งหน้าไม่ควรเกินชิ้นละ 

300 บาท ซึ่งการกําหนดราคานั้นต้องเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑ์และเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์แต่ละยี่ห้อ เพื่อให้ผู้

ซื้อรู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป อีกทั้งยังพบว่าการใช้วิธีลดราคาสินค้าจะเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายที่สามารถ 

จูงใจกลุ่มเป้าหมายได้ดี 

  2.   กลุ่มเป้าหมายที่มีอายุมากกว่า 30 ปีข้ึนไป สามารถกําหนดราคาขายของเคร่ืองสําอางแต่งหน้า

สูงขึ้นได้ เช่น สามารถกําหนดราคาชิ้นละมากกว่า 900 บาทข้ึนไปได้ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มี

คุณภาพดี สามารถจ่ายแพงขึ้นได้หากม่ันใจว่าเคร่ืองสําอางที่ซื้อมีคุณภาพดี และมีความปลอดภัยโดยมีการรับรองจาก

สถาบันที่น่าเชื่อถือ โดยกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้จะให้ความสําคัญในเร่ืองพนักงานขายที่มีอัธยาศัยดี  จึงควรอบรมพนักงาน

ขายในเรื่องเกี่ยวกับบุคลกิภาพ และพนักงานขายจะต้องให้อสิระในการเลือกซื้อสินค้าได้ตามใจชอบ ซึ่งจะทําใหผู้้ซื้อไม่เกิด

ความรู้สึกอึดอัด แต่ต้องคอยให้คําแนะนําเมื่อผู้ซื้อต้องการคําแนะนํา 

  จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  1.   กลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท เนื่องจากกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีรายได้ไม่สูง

มาก การจําหน่ายเคร่ืองสําอางแต่งหน้าจะต้องเลือกจําหน่ายในราคาไม่สูงเกินไป และมีปริมาณเหมาะสมกับราคา  

โดยกําหนดราคาขายช้ินละไม่เกิน 300 บาท ซึ่งผูจ้ําหนา่ยเครื่องสําอางแตง่หนา้ควรเลือกจําหน่ายเครื่องสําอางแต่งหน้าที่

ผลิตในประเทศจะทําให้ราคาไม่สูงเมื่อเทียบกับเคร่ืองสําอางนําเข้าหรือแบรนด์ต่างประเทศ อีกทั้งกลุ่มนี้ยังให้ความสําคัญ
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ด้านปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุดคือการลดราคาสินค้า จึงควรจัดรายการลดราคาสินค้าเพื่อสามารถจูงใจ

กลุม่เปา้หมายได้ดี 

  2.   กลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ในกลุ่มนี้สามารถกําหนดราคาขาย

ของเคร่ืองสําอางแต่งหน้า 301-600 บาท โดยการกําหนดราคานั้นต้องเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ซึ่งกลุ่มนี้จะ

เน้นในเร่ืองเคร่ืองสําอางแต่งหน้าต้องมีการรับรองความปลอดภัยจากสถาบันที่เชื่อถือได้   ดังนั้น เคร่ืองสําอางที่นํามา

จําหน่ายจะต้องมีการรับรองคุณภาพจากองค์การอาหารและยา (อย.) เพื่อให้ผู้ซื้อมีความมั่นใจในความปลอดภัย ส่วนการ

จัดรายการลดราคาสินค้าสามารถจูงใจกลุ่มเป้าหมายนี้ไดด้ ี

  3.   กลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท ซึ่งกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้มีกําลังซื้อสูง

สามารถกําหนดราคาขายของเครื่องสําอางแต่งหน้าสูงได ้เช่น มากกว่า 900 บาท ซึ่งส่วนใหญ่เคร่ืองสําอางที่มีราคาสูงจะ

เป็นเคร่ืองสําอางแบรนด์ต่างประเทศ จึงควรนําแบรนด์ต่างประเทศ เช่น ยุโรป อเมริกา มาจําหน่าย โดยเคร่ืองสําอางที่

จําหน่ายลูกคา้กลุ่มนี้ต้องมีคุณภาพสูง มกีารรับรองความปลอดภัยจากสถาบันที่น่าเชื่อถือ อีกทั้งพนักงานขายที่มีอัธยาศัย

ดีมีส่วนสําคัญต่อการเลือกซื้อสินค้าของกลุ่มเป้าหมายนี้ โดยพนักงานขายต้องมีความสุภาพ มีมารยาทดี สามารถให้

ข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร้างความมั่นใจให้แก่ผูซ้ื้อในเรื่องคุณภาพและความปลอดภัยได้ดี 

  จําแนกตามระดับของแบรนด์สนิค้า 

  1.  กลุ่มเป้าหมายที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบน  กลุ่มนี้ให้ความสําคัญกับตราสินค้าและคุณภาพ

ของเคร่ืองสําอางแต่งหน้า  ซึ่งการที่ตราสินค้ามีความสําคัญในการเลือกซื้อทําให้กลุ่มเป้าหมายนี้ไม่คํานึงถึงราคามากนัก 

หากม่ันใจว่าตราสินค้านั้นมีคุณภาพดี  ดังนั้น สามารถกําหนดราคาขายที่สูงได้ เช่น ราคาต่อช้ินมากกว่า 900 บาท  

ทั้งนี้ เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับบนมีร้านและเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า  พนักงานขาย (BA) จึงมีความสําคัญ ดังนั้น

พนักงานขายควรมีความรู้ความเข้าใจในเคร่ืองสําอางแต่งหน้าเป็นอย่างดี  สามารถให้คําแนะนําแก่ลูกค้าได้ดี มีความ

เช่ียวชาญในการช่วยลูกค้าเลือกผลิตภัณฑท์ี่เหมาะสมกับสภาพผิวหรือสีผิว สามารถนําเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์ใหแ้ก่ลูกค้า

ได้อย่างถูกตอ้งชัดเจน เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกคา้และจูงใจให้ซ้ือสนิค้าเพิ่มข้ึน 

  2.  กลุ่มเป้าหมายที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับกลาง กลุ่มนี้มีกําลังในการซื้ออยู่ในระดับปานกลาง 

การกําหนดราคาขายควรอยู่ระหว่าง 301-600 บาท ซึ่งการกําหนดราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพ คุณสมบัติของ

เครื่องสําอางแต่งหน้าที่กลุ่มนี้สนใจคือ การผสมสารป้องกันแสงแดด ดังนั้นเคร่ืองสําอางแต่งหน้าที่มีสารป้องกันแสงแดด 

รังสีUV จึงมีโอกาสที่จะเป็นที่นิยมขายได้มากกว่าเครื่องสําอางประเภทอื่น พนักงานขายมีผลต่อการเลือกซื้อของ

กลุ่มเป้าหมายใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับกลางเช่นเดียวกับแบรนด์ระดับบน  ดังนั้น ควรมีการอบรมทักษะการขาย 

มารยาท ความรู้เกี่ยวกับผลติภัณฑ์ให้พนักงานขาย เพ่ือให้สามารถแนะนําเคร่ืองสําอางแต่งหนา้ที่เหมาะสมให้กับลูกคา้ได ้

  3.   กลุ่มเป้าหมายที่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ระดับล่าง กลุ่มนี้มีกําลังซื้อน้อยเม่ือเทียบกับกลุ่มอื่นๆ 

ดังนั้นการกําหนดราคาขายไม่ควรสูงเกินไป โดยการกําหนดราคาขายชิ้นละไม่เกิน 300 บาทจะทําให้กลุ่มเป้าหมายนี้

ตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน การลดราคาเป็นเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายที่กลุ่มเป้าหมายนี้ให้ความสําคัญ ดังนั้นควรมีการจัด

รายการลดราคาเคร่ืองสําอางแต่งหน้าประเภทต่าง ๆ เพื่อกระตุ้นการซื้อของกลุ่มเป้าหมาย 
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 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 

  การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาในกลุ่มผู้บริโภคทั่ว ๆ ไปตามระดับของแบรนด์  ได้แก่ แบรนด์ระดับบน  

แบรนด์ระดับกลาง และแบรนดร์ะดับล่าง  ดังนั้น การศึกษาครั้งต่อไปควรเจาะกลุ่มผู้ใช้แบรนด์แต่ละระดับ เพื่อให้ได้ข้อมูล

ในเชิงลึก ทําให้สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้แบรนด์ระดับนั้นได้มากยิ่งขึ้น 
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