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บทคัดย่อ 

การศึกษาค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมือง

ล าปางในการซือ้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหนา้ ซึ่งใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอื โดยเก็บข้อมูลจากประชากรเพศหญิงท่ี

มอีายุระหว่าง 25-60 ปี ที่อาศัยในอ าเภอเมอืงล าปางและเคยซือ้ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ านวน 400 คน จากนั้น

น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย การ

วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ F-test (One-way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อกลุ่มตัวอย่างกับข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ 

และใช้สถิติ Independent Sample t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกลุ่มตัวอย่างกับ

ข้อมูลพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า ประกอบด้วย ประเภทของผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า 

 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-29 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี ประกอบอาชพีขา้ราชการ/พนักงานของรัฐ และมีรายได้เฉลี่ย 10,000–20,000 บาท  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิว

รอยบริเวณผิวหน้า ส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย ยี่ห้อ OLAY โดยการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า

จากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินค้า มกีารเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีใช้อยู่เมื่อใกล้จะหมดหรือ

หมดแล้ว มีความถี่ในการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบริเวณผิวหนา้ 2-3 ครัง้ตอ่เดอืน โดยมีคา่ใชจ้่ายเฉลี่ยในการเลอืก

ซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าคร้ังละ 1,000-2,000 บาท มีการตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหน้าด้วยตนเอง ใช้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า เพื่อป้องกันร้ิวรอยท่ีอาจเกิดบนใบหน้าก่อนวัยอันควร และรู้จัก

ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้าจากการท่ีมีคนแนะน าให้รู้จัก 

 ผลการศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ให้ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อยู่ในระดับมาก โดยส่วนประสมการตลาดมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมากทุกด้าน เรียงล าดับ คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการจัดจ าหน่าย 

ตามล าดับ 
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เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดในแต่ละด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  

มคีวามปลอดภัยในการใชแ้ละไมท่ าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคายเคืองของผิวหนัง ด้านราคาท่ีมคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคามี

ความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และ

การบริการของพนักงานขาย และด้านการจัดจ าหนา่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์ 

ผลการศึกษาปัญหาที่ผู้ตอบแบบสอบถามพบซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า  พบว่า 

ผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีจ าหน่ายในท้องตลาดมักมีราคาแพงไม่เหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับและผลิตภัณฑ์ต้าน

ริว้รอยบนใบหน้ามักมรีาคาแพงเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณบรรจุ 

ABSTRACT  

The objective of this independent study was to study marketing mix factors that affected women in Mueang 

Lampang District towards buying anti-agin facial products. The data was collected by questionnaire distributed to 

400 women, 25-60 years old, living in Mueang Lampang District who had bought anti-aging facial products. The 

data was then analysed using descriptive statistics namely frequency, percentage and mean. F-test (One-way 

ANOVA) was used to analyse the differences in the questionnaire respondents’ general information, which were age, 

education and career towards marketing mix.  Independent Sample T-test was used to analyse the differences in 

the respondents’ buying behaviour (type of anti-aging facial product) towards marketing mix. 

 The results of the study showed that most questionnaire respondents were 25-29 years old, single, with 

Bachelor’s degree. They were government officials or state enterprise employees, with monthly income of 10,000-

20,000 baht. 

 The study of their buying behaviour showed that the respondents bought Olay the most.  They bought the 

product at cosmetic counters in department stores. They bought the product when they almost ran out of it and 

bought the product 2-3 times a month. They spent 1,000-2,000 baht per purchase.  They made decision to buy 

themselves and the reason for buying was to prevent wrinkles. They knew about the product from acquaintances. 

 The study of marketing mix showed that the respondents ranked the overall marketing mix at the high 

level, in the following order: marketing promotion, product, price, and place.  For each category, the highest ranked 

sub-factors were as follows.  For product, the product was allergy-free.  For price, the price matched the quality. 

For marketing promotion, information about the product and the service by salespeople were given.  For place, it 

was convenient to buy the product. 

 For problems in buying anti-aging facial products, the respondents said the price was too high for the 

quality and the quantity of the product. 
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บทน า 

 ปัจจุบันการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคต้องเผชิญกับมลภาวะ แสงแดด และการพักผ่อนท่ีไม่เพีย งพอรวมถึง

ความเครียด ซึ่งเป็นปัจจัยส่วนหนึ่งท่ีท าให้เกิดอนุมูลอิสระท่ีสามารถท าลายเซลล์ของร่างกายรวมถึงเซลล์ผิวหนังท าให้

ผิวพรรณอาจเกิดร้ิวรอยก่อนวัยอันควร นอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงด้านโครงสร้างอายุของประชากรในประเทศไทยนั้นมี

ความแตกตา่งจากในอดีตค่อนขา้งมากโดยมีสัดสว่นของประชากรวัยท างานและวัยสูงอายุสูงขึ้นอย่างตอ่เนื่อง ซึ่งประชากร

วัยท างานได้เพิ่มขึน้จากร้อยละ 66.7 ในปี 2548 เป็นร้อยละ 67.4 ในปี 2553 และประชากรวัยสูงอายุเพิ่มขึ้นจากร้อยละ 

10.3ในปี 2548 เป็นร้อยละ 11.8 ในปี 2553 (ปัทมา ว่าพัฒนวงศ์และคณะ, 2553: ออนไลน์) แนวโน้มของการมีอายุยืนขึ้น

ของประชากร จึงท าให้ต้องแสวงหาวิธีการชะลอวัยให้ดูอ่อนเยาว์และมีสุขภาพดี การลดปัจจัยท้ังภายใน และภายนอก

ร่างกายท่ีกระตุ้นให้เกิดร้ิวรอยก่อนวัยอันควร (Macia Ramos-e-Silva,Livia Ribeiro., et al, 2013: 751-758) โดยเฉพาะ

ผู้หญิงส่วนใหญ่ในปัจจุบันซึ่งท างานนอกบ้านมากขึ้นจึงตระหนักและให้ความสนใจในเร่ืองการเสริมสร้างความงาม การ

ดูแลตัวเองให้ดูออ่นเยาว ์เพื่อท าให้เกิดความมั่นใจในการปฏิสัมพันธ์กับคนในสังคม การท่ีมบุีคลิกภาพท่ีดสีามารถส่งเสริม 

และผลักดันภาพลักษณ์ในสังคมรวมถึงโอกาสความก้าวหน้าในหน้าท่ีการงาน จึงเป็นเหตุผลให้มีการเจริญเติบโตของ

ตลาดผลิตภัณฑ์ต่อตา้นร้ิวรอยอย่างตอ่เนื่องและรวดเร็ว 

จากสถิติมูลค่าการตลาดของครีมบ ารุงผิว ในปี 2550 อยู่ท่ี 6,000 ล้านบาทนั้น พบว่าเป็นมูลค่าการตลาดของ

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยหรือ Anti-Aging  ถึงร้อยละ 40 โดยเติบโตจากปี 2549 ถึงร้อยละ 60 (ฉลาดซื้อ ฉบับท่ี76, 2550: 

ออนไลน์) ซึ่งปัจจุบันมีการค้นคว้าวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยมุ่งเน้นส่วนผสมท่ีมีความโดดเด่นในการต่อต้านร้ิวรอย  

อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ Retinoids เช่น Retinoic Acid (Tretinoin) Retinol (Vitamin A) ซึ่งมีคุณสมบัติสามารถ

ลดริ้วรอยบริเวณผิวหนัง ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารต้านอนุมูลอิสระ (Antioxidants) เช่น วิตามินซี (L-ascorbic acid) 

วิตามินอี (α-tocopherol) โคเอนไซม์คิวเทน (CoQ10) โดยสารเหล่านี้สามารถลดการท าลายของเซลล์ผิวหนังจากอนุมูล

อสิระ (Free radicals) ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของฮอร์โมน(Hormone replacement therapy)  เช่น Estradiol  ซึ่งช่วยในเร่ือง

การกระตุ้นการสร้างคอลลาเจน (Collagen)  เพิ่มความชุ่มชื้นของผิวหนัง (Macia Ramos-e-Silva,Livia Ribeiro., et al, 

2013: 751-758) และผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ Growth Factor หรือ Cytokine เช่น สเต็มเซลล์ (Stem Cell) จากพืชและ

สัตว์ โดยกระตุ้นต่อมฮอร์โมนในร่างกายให้ท างานมีผลท าให้เซลล์ในผิวหนัง (Fibroblast) ได้รับการซ่อมแซม มีการผลิต

คอลลาเจน (Collagen) และอิลาสติน (Elastin) (ศ.ดร.นพ.สมศักดิ์ วรคามิน, 2556: 155-156) นอกจากนี้ยังมีการค้นคว้า

นวัตกรรมใหม่ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการน าสารส าคัญท่ีมีในส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ตอ่ต้านร้ิวรอยเข้าไปสู่ชัน้ผิวหนัง

ได้ดีขึ้น เช่น ไลโปโซม (Liposome) และนีโอโซม (Niosomes) ซึ่งเป็นเทคโนโลยีนาโนท่ีสามารถพาสารส าคัญแทรกซึมเข้าสู่

ผิวหนังได้อย่างมีประสิทธิภาพและค่อยๆปลดปล่อยออกมาอย่างต่อเนื่อง (ศูนย์วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ , 

2552: ออนไลน์) โดยประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยท่ีมีจ าหน่ายอยู่ในตลาดปัจจุบัน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ส าหรับกลางวัน 

ผลิตภัณฑส์ าหรับกลางคืน ผลิตภัณฑบ์ ารุงรอบดวงตาและริมฝีปาก ซึ่งสามารถแก้ไขปัญหาที่แตกตา่งกันของแต่ละบุคคล 

แนวโน้มของตลาดผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยในประเทศไทย มีการเติบโตค่อนข้างสูงและมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 

ซึ่งแตล่ะแบรนดพ์ยายามจะรุกเขา้ไปในตลาดผลิตภัณฑต์้านร้ิวรอย เพื่อแย่งชิงสว่นแบ่งทางการตลาดและตอบสนองความ

ตอ้งการของผู้บริโภค โดยเนน้การสร้างนวัตกรรมหรือมสี่วนผสมอันโดดเด่นสามารถลบเลอืนและตอ่ตา้นร้ิวรอย ท าให้เกิด
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ความแตกต่างจากแบรนด์อื่นๆ ร่วมกับการส่งเสริมการตลาด (บอร์ดธุรกิจ, 2553: อ้างอิง ประชาชาตธุิรกิจ, 18 ตุลาคม 

2553: ออนไลน)์   

จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้นท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของผู้หญิง ทั้งนี้มุ่งเน้นท่ีจะท าการศึกษาในอ าเภอเมืองล าปาง เนื่องจากจังหวัดล าปางถือ

เป็นจังหวัดหนึ่งท่ีมีความส าคัญในภาคเหนือตอนบน มีการเติบโต และขยายตัวในด้านสภาพเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง  

โดยมีการเพิ่มขึ้นของรายได้เฉลี่ยต่อหัวของประชากรในจังหวัดล าปางจาก 80,213 บาท ในปี 2554 เป็น 82,887 บาท  

ในปี 2555 ซึ่งสะท้อนถึงการซื้อของผู้บริโภคท่ีมีสูงขึ้น (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2555: ออนไลน์) และจังหวัดล าปางเป็น

อีกจังหวัดหนึ่งท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพและความงามเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง  (กุลวรรณ 

โสตถิกุล, 2553: ออนไลน์) ผู้ศึกษาจึงเห็นเหตุสมควรในการเลือกพื้นท่ีอ าเภอเมืองล าปางในการศึกษาส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิง เพื่อน าข้อมูลจากการศึกษาคร้ังนี้เป็น

แนวทางในการพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิงโดยก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและพัฒนา

ผลิตภัณฑใ์ห้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคตอ่ไป 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช้เพื่อท าให้เกิดการบรรลุ

วัตถุประสงค์ทางการตลาด และตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ , 2555: 17-19 

อา้งอิง Kotler, 2000) ส่วนประกอบของส่วนประสมการตลาด มดีังนี้ 

  1) ผลิตภัณฑ์  (Product)  หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ

ตอ้งการของลูกค้าให้เกิดความพงึพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจเป็นสินค้าท่ีสัมผัสได้ เช่น สินค้า สถานท่ี ความคิด และ

สิ่งท่ีสัมผัสไม่ได้ เช่น บริการต่างๆ  ผลิตภัณฑ์ต้องประกอบด้วยประโยชน์ คุณภาพ บรรจุภัณฑ์ และตราสินค้า เช่น 

เคร่ืองส าอางในระดับพรีเมี่ยม ซึ่งมสี่วนผสมของสารส าคัญในการออกฤทธ์ิท่ีมีคุณภาพสูง จะมีราคาสูงกวา่เคร่ืองส าอาง

ประเภทอื่นๆ ในตลาดท่ัวไป 

  2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือ

หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซึ่งผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) 

ถ้าคุณค่าสูงกวา่ราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ เช่น เครื่องส าอางในระดับพรีเมี่ยม ซึ่งมีส่วนผสมของสารส าคัญในการออก

ฤทธ์ิท่ีมีคุณภาพสูง จะมีราคาสูงกว่าเครื่องส าอางประเภทอื่นๆ ในตลาดท่ัวไป 

  3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า

หรือบริการ เพื่อให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิผลต่อความรู้สึก ความเชื่อ 

และพฤติกรรมในการซื้อหรือเป็นการตดิตอ่สื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหวา่งผู้ขายกับผู้ซื้อ เครื่องมอืท่ีใชใ้นการติดต่อสื่อสาร

มหีลายประการ องค์กรอาจใชห้นึ่งเคร่ืองมอืหรือหลายเคร่ืองมอืซึ่งต้องใชห้ลักการเลือกใชเ้คร่ืองมอืการสื่อสารการตลาด



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มนีาคม  2559) 

 

Vol. 2 No. 1 (January – March  2016)   116 

 

แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 

ผลิตภัณฑ ์คู่แขง่ขัน เครื่องมือการสง่เสริมการตลาด มดีังนี้      

    3.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กรหรือ

ผลิตภัณฑ์ บริการ ท่ีต้องมีการจ่ายเงินอุปถัมภ์รายการ เช่น การโฆษณาเคร่ืองส าอางผ่านสื่อ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ ์

นติยสาร โดยการใช้พรีเซ็นเตอร์ 

    3.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับ

บุคคล เพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการและเป็นการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดกีับลูกค้า 

เชน่ การสาธติวธีิการใชเ้ครื่องส าอางโดยพนักงานขาย 

    3.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการกระตุ้นสนับสนุน

การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าว โดยมจีุดมุง่หมายเพื่อให้เกิดการซื้อขายและเกิดความตอ้งการใน

ตัวสินค้าในทันทีทันใด เชน่ การแจกสินค้าทดลอง  

    3.4) การเผยแพร่และประชาสมัพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการเสนอข่าว

เกี่ยวกับองค์กร ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ตราสินค้า นโยบาย โดยผ่านสื่อต่างๆ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อกระจายเสียง  

มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม ป้องกันภาพพจน์ หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท เช่น การตีพิมพ์และการให้ข่าวเกี่ยวกับการเปิดตัว

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีส่วนผสมจากสเต็มเซลลข์องบริษัทเครื่องส าอาง การให้บรกิารชุมชน อาท ิการบริจาค

และการให้ทุนการศึกษาแก่เด็ก 

    3.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็น

การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง เช่น การโฆษณา  

แจกแคตตาล็อกของสินค้าแก่ผู้บริโภค และการตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ 

4) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย

สถาบันและกิจกรรม เพื่อใช้เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาด และผู้บริโภค การจัดจ าหน่าย

ประกอบ 2 ส่วน คือ 

   4.1) ช่องทางจ าหน่ายสินค้า (Channel of Distribution) หมายถึง กระบวนการเคลื่อนย้าย

ผลิตภัณฑ์และบริการจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคโดยตรง ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง 

ผู้บริโภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  

   4.2) การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าต่อตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการควบคุม

การย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิตและสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกค้า 
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วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบด้วยการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปาง

ในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการ 

จัดจ าหนา่ย 

 2. ขั้นตอนการศกึษา 

ในการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหนา้ มขีั้นตอนท่ีส าคัญ ดังนี้ 

  1. รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้นเกี่ยวกับเร่ืองท่ีต้องการศึกษา 

  2. ออกแบบเครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  3. เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตัวอยา่ง 

  4. วิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 

5. จัดท ารายงานและน าเสนอ 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 25-60 ปี ที่อาศัยในอ าเภอเมืองล าปางและ

เคยซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าซึ่งไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน จึงได้ก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 400 ราย โดยใช้

เกณฑ์ในการเลือกกลุ่มตัวอย่างซึ่งเทียบขนาดจากตารางของ Seymour Sudman (Seymour Sudman, 1976, อ้างอิงใน 

กุณฑลี เวชสาร, 2545: 192) และมีการเก็บขอ้มูลตามวธีิสุม่แบบตามสะดวก (Convenience Sampling)   

4. วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิคือแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  อาชีพ 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปาง 

ประกอบด้วย ประเภทผลิตภัณฑ์สินค้า ตรายี่ห้อท่ีเลือกซื้อ สถานท่ีซื้อ เหตุผลในการซื้อ ความถี่ในการซื้อต่อเดือน ผู้ท่ีมี

อทิธิพลตอ่การตัดสนิใจเลอืกซือ้ ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อแตล่ะครัง้  

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิว

รอยบนใบหน้า สอบถามโดยใชม้าตรวัดแบบ Rating Scale  จ านวน 5 ระดับ  

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิง เป็นค าถาม

ปลายเปิด 
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ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 25-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.2 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 51.2 

มรีะดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.5 ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ คิดเป็นร้อยละ 37.5 และมี

รายได้เฉลี่ย 10,000–20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.8 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านริ้วรอยบนใบหน้าของผู้หญิงในอ าเภอเมือง

ล าปาง 

จากการค้นคว้าแบบอิสระคร้ังนี้ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบริเวณผิวหน้า ส่วนใหญ่ใช้

ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย ยี่ห้อ OLAY โดยการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าจากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางใน

ห้างสรรพสินค้า มีการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าที่ใช้อยู่เมื่อใกล้จะหมดหรือหมดแล้ว มีความถี่ในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบริเวณผิวหน้า 2-3 คร้ังต่อเดือน โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหนา้คร้ังละ 1,000 -2,000 บาท มกีารตัดสนิใจในการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าด้วยตนเอง ใชผ้ลิตภัณฑ์

ตา้นริว้รอยบนใบหนา้ เพื่อป้องกันร้ิวรอยท่ีอาจเกิดบนใบหนา้ก่อนวัยอันควร และรู้จักผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าจาก

การท่ีมีคนแนะน าให้รู้จัก  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์

ต้านริ้วรอยบนใบหน้า 

จากการค้นคว้าแบบอิสระคร้ังนี้ พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการจัด

จ าหน่าย อยู่ในระดับมาก ท้ังนี้ให้ความส าคัญล าดับแรก คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านราคา และด้านการจัดจ าหนา่ย ตามล าดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ส่วนประสมการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์มีผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในระดับมาก  

โดยค่าเฉลี่ยรวมอยูท่ี่ 3.87 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ มีความปลอดภัยในการใช้และไม่

ท าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคายเคืองของผิวหนัง ค่าเฉลี่ย 4.45 รองลงมา คือ มีการระบุวันหมดอายุและวันผลิตอย่าง

ชัดเจน ค่าเฉลี่ย 4.43 และมีวิธีการใชท่ี้ไม่ยุ่งยาก ค่าเฉลี่ย 4.37 ตามล าดับ 

ด้านราคา 

ส่วนประสมการตลาดทางด้านราคามีผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ย

รวมอยู่ท่ี 3.84 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ 

ค่าเฉลี่ย 4.38 รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณบรรจุ ค่าเฉลี่ย 4.33 และมีป้ายระบุราคา

ของผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน ค่าเฉลี่ย 3.97 ตามล าดับ 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาดทางด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในระดับมาก 

โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ท่ี 4.0 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

และการบริการของพนักงานขาย ค่าเฉลี่ย 4.08 รองลงมา คือ มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองก่อนการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 4.05 และมีการแนะน าและสาธิตผลิตภัณฑ์วิธีการใช้ ณ จุดขาย และมีการลดราคาของผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ย 3.98 เท่ากัน ตามล าดับ 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

ส่วนประสมการตลาดทางด้านการจัดจ าหน่ายมีผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในระดับมาก  

โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ท่ี 3.59 ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ คือ ความสะดวกสบายในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 4.19 รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์มีการวางจัดจ าหน่ายท่ัวไปในศูนย์การคา้ ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์

เก็ต หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต ค่าเฉลี่ย 4.12 และสถานท่ีท่ีจ าหน่ายใกล้บ้าน และการจัดผลิตภัณฑ์อยู่ในต าแหน่งท่ีมองเห็นได้

อย่างชัดเจนและหยบิง่าย ค่าเฉลี่ย 4.05 เท่ากัน ตามล าดับ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการศึกษาความแตกต่างระหว่างระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มี

ผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านริ้วรอยบนใบหน้า   

เมื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมือง

ล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า โดยจ าแนกตามข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อายุ  

ระดับการศกึษา และอาชพี สรุปได้ตามสมมติฐาน ดังนี้ 

1. ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่ผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิว

รอยบนใบหน้า จ าแนกตามอายุ  

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกกลุ่มอายุได้ให้ระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดใน

ภาพรวมไม่แตกต่างกัน แต่เมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า แตกต่างกันในด้านราคา ส าหรับส่วนประสมการตลาด  

ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านการสง่เสริมการตลาด และด้านการจัดจ าหนา่ย นั้นไมม่คีวามแตกตา่งกัน  ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

 

ตารางที่ 1 แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกตา่งของค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ 

    ผู้หญงิในอ าเภอเมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามอายุ 

ด้านที่แตกต่างกัน ปัจจัยย่อยที่มีความแตกต่างกัน รายคู่ที่มคีวามแตกต่างกัน 

ด้านราคา มป้ีายระบุราคาของผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน อายุ 45-49 ปี > 25-29 ปี และ30-34 ปี 

อายุ 50-54 ปี > 30-34 ปี 

 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม

การตลาด ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน มากกว่า กลุ่มท่ีมีอายุ  25-29 ปี และ 30-34 ปี 
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และกลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปีให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของ

ผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน มากกว่า กลุ่มท่ีมีอายุ  30-34 ปี 

2. ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่ผู้หญิงในอ าเภอเมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิว

รอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับการศกึษา 

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกกลุ่มระดับการศึกษาได้ให้ระดับความส าคัญต่อส่วนประสม

การตลาดในภาพรวมแตกต่างกัน และเมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการจัดจ าหนา่ย แตกต่างกัน ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังแสดงในตารางท่ี 2 

ตารางที่ 2 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ 

    ผู้หญงิในอ าเภอเมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับการศกึษา 

ด้านที่แตกต่างกัน ปัจจัยย่อยที่มีความแตกต่างกัน รายคู่ที่มคีวามแตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ ์

 

ยี่ห้อผลิตภัณฑม์ชีื่อเสียงเป็นท่ีรู้จัก ระดับปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

ไมม่สี่วนผสมของสารกันเสีย ระดับปริญญาตรีและสูงกว่าระดับ 

ปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

ทาแล้วไม่เหนยีวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่

ผิวหนังได้รวดเร็ว 

ระดับปริญญาตรีและสูงกว่าระดับ 

ปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

มสี่วนผสมของสมุนไพร ระดับการศกึษามัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 

ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี>ต่ ากว่า

มัธยมศกึษา 

มสี่วนผสมของRetinoic Acid ระดับปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

มสี่วนผสมของGrowth Factor ระดับปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

เป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบครมี ระดับการศกึษามัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 

อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า และ

ปริญญาตรี >สูงกว่าปริญญาตรี 

เป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบโลช่ัน อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่าและ 

ปริญญาตรี >ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์และ

การบริการของพนักงานขาย 

ระดับปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

มผีลิตภัณฑต์ัวอยา่งให้ทดลองกอ่นการ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ ์

ระดับปริญญาตรีและสูงกว่าระดับปริญญา

ตรี>การศึกษามัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 

มกีารรับประกันหลังการขาย ระดับปริญญาตรี>ต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มนีาคม  2559) 

 

Vol. 2 No. 1 (January – March  2016)   121 

 

จากตารางท่ี 2 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมกีารศกึษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วน

ประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภัณฑ์มีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จัก มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่า

มัธยมศกึษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรีให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองไม่มสี่วนผสมของสารกันเสีย มากกวา่ กลุ่มท่ีมรีะดับการศกึษาต่ ากวา่มัธยมศึกษา กลุ่มท่ีมกีารศึกษา

ระดับปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองทาแล้ว

ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองมีประสิทธิภาพในการลดเลือน

และตอ่ต้านริว้รอยทันทีหลังจากการใชใ้นคร้ังแรก มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดับการศกึษาต่ ากว่ามัธยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษา

ระดับมัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ ์เร่ืองมสี่วนผสมของสมุนไพร มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศกึษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองมสี่วนผสมของRetinoic Acid มากกว่า 

กลุ่มท่ีมรีะดับการศึกษาต่ ากวา่มัธยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม

การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของGrowth Factor มากกว่า กลุ่มท่ีมรีะดับการศกึษาต่ ากว่ามัธยมศกึษา กลุ่มท่ี

มีการศึกษาระดับมัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า และปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญ

ของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบครีม มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่า

ปริญญาตรี และกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่าและปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของ

ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบโลช่ัน มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศกึษาสูงกวา่ปริญญา

ตรี  

ส าหรับส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขาย มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดับการศกึษาต่ ากว่ามัธยมศกึษา กลุ่มท่ีมกีารศึกษาระดับ

ปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมี

ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองก่อนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษามัธยม/ปวช./หรือ

เทียบเท่า และกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด เร่ืองมีการรับประกันหลังการขาย มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษา ท่ีระดับความเชื่อมั่น 

95% 

3. ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิว

รอยบนใบหน้า จ าแนกตามอาชพี 

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกกลุ่มอาชีพได้ให้ระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดใน

ภาพรวมแตกต่างกัน และเมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านราคาและด้านการส่งเสริม

การตลาด แตกตา่งกัน ส าหรับส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และด้านการจัดจ าหนา่ย ไมแ่ตกตา่งกัน ท่ีระดับความ

เชื่อม่ัน 95% ดังแสดงในตารางท่ี 3 
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ตารางที่ 3 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ 

   ผู้หญงิในอ าเภอเมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามอาชีพ 

ด้านที่แตกต่างกัน ปัจจัยย่อยที่มีความแตกต่างกัน รายคู่ที่มคีวามแตกต่างกัน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

และการบริการของพนักงานขาย 

เจ้าของธุรกิจ/คา้ขาย>แมบ้่าน 

มกีารรับประกันหลังการขาย ข้าราชการ/พนักงานของรัฐเจ้าของธุรกิจ/

ค้าขาย พนักงานรัฐวิสาหกิจ และรับจ้าง

อสิระ/คนงาน/ลูกจ้าง >แมบ้่าน 

จากตารางท่ี 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มท่ีเป็นเจ้าของธุรกิจ/ค้าขาย ให้ระดับของความส าคัญของส่วน

ประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขาย 

มากกว่า กลุ่มท่ีเป็นแม่บ้าน และกลุ่มท่ีเป็นข้าราชการ/พักงานของรัฐ เจ้าของธุรกิจ/ค้าขาย พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ

รับจ้างอิสระ/คนงาน/ลูกจ้าง ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการ

รับประกันหลังการขาย มากกวา่ กลุ่มท่ีเป็นแม่บ้าน ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

ส่วนที่ 5 การศึกษาความแตกต่างระหว่างระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านริ้วรอยบนใบหน้า จ าแนกตามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านริ้วรอยบนใบหน้า 

1. ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่ผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิว

รอยบนใบหน้า จ าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า 

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าแตกต่างกันได้ให้ระดับ

ความส าคัญต่อสว่นประสมการตลาดในภาพรวมไม่แตกตา่งกัน และเมื่อพิจารณาในแต่ละด้าน พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีเลือกซื้อเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอ

เมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่ส าหรับปัจจัยย่อยของส่วนประสม

การตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า เร่ืองมีส่วนผสมของสารต้านอนุมูลอิสระและภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์เป็นกระปุก

แก้วหรือพลาสติก แตกต่างกัน ส าหรับปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาด  ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และ

ด้านการจัดจ าหนา่ย พบวา่ ไมแ่ตกตา่งกัน ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

การอภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย

บนใบหน้า โดยน ามาอภิปรายผลการศึกษาเปรียบเทียบกับการศกึษาของ นฤมล วัฒนศิริ (2551)  ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิงในอ าเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม ่  

การศึกษาของ วิริยา อินทรแสง (2554)  ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมือง
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เชียงใหม่ในการซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าต้านร้ิวรอย และกิตติญา แสนเจริญ (2555) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการ

ตัดสนิใจซื้อครมีบ ารุงผิวหน้าของสตรีวัยสี่สิบปีขึน้ไปในภาคตะวันออก สามารถอภิปรายผลได้ ดังนี ้

1. ข้อมูลส่วนประสมการตลาดมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า   

โดยให้คะแนนตามระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับส่วน

ประสมการตลาดทุกด้านในระดับมาก เรียงล าดับ ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน

การจัดจ าหนา่ย  ตามล าดับ ซึ่งสามารถอภปิรายผลการศึกษาของสว่นประสมการตลาดแตล่ะด้านได้ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์   

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ในระดับ

มาก โดยให้ความส าคัญในเร่ืองมคีวามปลอดภัยในการใชแ้ละไมท่ าให้เกิดอาการแพ ้หรอืระคายเคืองของผิวหนังเป็นล าดับ

แรก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นฤมล วัฒนศิริ (2551) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิงในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

วริิยา อนิทรแสง (2554) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญงิในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการซื้อ

ครมีบ ารุงผิวหนา้ต้านร้ิวรอย ซึ่งการศกึษาท้ัง 2 เร่ือง พบวา่ ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์เป็นล าดับแรก คือ เร่ือง

ความปลอดภัยในการใชแ้ละไมเ่กิดอาการแพ ้และสอดคล้องกับผลการศกึษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซึ่งได้ศกึษา

เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวัยสี่สิบปีขึ้นไปในภาคตะวันออก โดยการศึกษา พบว่า  

ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑเ์ป็นล าดับแรก คือ เร่ืองความปลอดภัยและการรับประกันคุณภาพ  

ท้ังนี้ โดยรวมการศึกษาท่ีผ่านมา มีความสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันกับผลการศึกษาคร้ังนี้ คื อ ผู้ตอบ

แบบสอบถามยังคงค านึงถึงความปลอดภัยในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคายเคืองของผิวหนัง เนื่องจาก

ผิวหนังบนใบหน้าเป็นบริเวณท่ีบอบบาง เกิดการแพ้ได้ค่อนข้างง่ายกว่าบริเวณอวัยวะอื่นๆ  ในร่างกาย นอกจากนี้

ส่วนประกอบส าคัญที่บรรจุเป็นสว่นผสมในผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหนา้บางชนิด อาจท าให้เกิดการแพ้และระคายเคือง

ของผิวหนังได้ ดังนัน้ผู้บริโภคจึงให้ความส าคัญในเร่ืองความปลอดภัยในการใชเ้ป็นอันดับแรก 

ด้านราคา   

จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดทางดา้นราคาในระดับมาก โดย

ให้ความส าคัญในเร่ืองราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับเป็นล าดับแรก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

นฤมล วัฒนศิริ (2551) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้า

ของผู้หญิงในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิริยา อินทรแสง (2554) ซึ่งได้ศึกษา

เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าต้านร้ิวรอย  

ซึ่งการศกึษาทั้ง 2 เร่ือง พบวา่ ส่วนประสมการตลาด ด้านราคาเป็นล าดับแรก คือ เร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าท่ีได้รับ 

และสอดคล้องกับผลการศกึษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซึ่งได้ศกึษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อครีมบ ารุง

ผิวหนา้ของสตรีวัยสี่สิบปีขึ้นไปในภาคตะวันออก โดยการศึกษา พบวา่ ส่วนประสมการตลาด ด้านราคาเป็นล าดับแรก คือ 

เร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ 

http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
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ท้ังนี้  การศึกษาท่ีผ่านมามีความสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันกั บผลการศึกษาคร้ังนี้คือ  คือ ผู้ตอบ

แบบสอบถาม ยังคงมีการเปรียบเทียบระหว่างประสิทธิภาพในการชะลอและลบเลอืนร้ิวรอยแห่งวัยของผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิว

รอยบนใบหน้า เมื่อเทียบกับเงินท่ีสูญเสียไป 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดทางด้านการส่งเสริม

การตลาดในระดับมาก โดยให้ความส าคัญในเร่ืองการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขายเป็น

ล าดับแรก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นฤมล วัฒนศิริ (2551) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผู้หญิงในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยการศึกษา พบว่า ส่วน

ประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดับแรก คือ การบริการและการให้ความรู้ของพนักงานขาย แต่ไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิริยา อินทรแสง (2554) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้หญิง

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าต้านร้ิวรอย โดยการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดเป็นล าดับแรก คือ เร่ืองมีการให้คูปองส่วนลดเมื่อซื้อคร้ังต่อไปหรือส่วนลดผลิตภัณฑ์อื่นท่ีไม่ใช่

ผลิตภัณฑ์เพื่อต้านร้ิวรอย และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวัยสี่สิบปีขึ้นไปในภาคตะวันออก โดยการศึกษา พบว่า ส่วนประสม

การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดับแรก คือ เร่ืองการโฆษณาทางโทรทัศน์  

ท้ังนี้ โดยการศึกษาท่ีผ่านมามีความสอดคล้องกับการศึกษาคร้ังนี้ เนื่องจากในแง่ของการส่งเสริมการตลาด  

การขายโดยใช้พนักงานขายจัดเป็นส่วนประสมการตลาดท่ีดีท่ีสุด โดยลูกค้าสามารถซักถามข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้ทันที

และหากพนักงานขายแสดงให้เห็นถึงความเชี่ยวชาญท่ีมีต่อผลิตภัณฑ ์จะชว่ยสร้างความมั่นใจให้ลูกค้า  

นอกจากนี้การศึกษาคร้ังนี้ พบว่า ไม่สอดคล้องกับการศึกษาท่ีผ่านมา เนื่องจากกลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ 

ท่ีในการส่งเสริมการตลาด มักจะมีความเหมาะสมและขึ้นอยู่กับลักษณะของประชากรในแต่ละพื้นท่ี อีกท้ังกลยุทธ์การ

ส่งเสริมการตลาด อาจมีความเหมาะสมตามยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

ด้านการจัดจ าหน่าย  

จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดทางด้านการจัดจ าหน่ายใน

ระดับมาก โดยให้ความส าคัญในเร่ืองความสะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์เป็นล าดับแรก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษา

ของ นฤมล วัฒนศิริ (2551) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอยบน

ใบหน้าของผู้หญิงในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิริยา อินทรแสง (2554)  

ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่ผู้หญิงในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ในการซื้อครีมบ ารุงผิวหนา้ตา้นร้ิว

รอย และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซึ่งได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อครีม

บ ารุงผิวหน้าของสตรีวัยสี่สิบปีขึ้นไปในภาคตะวันออก โดยการศึกษาท้ัง 3 เร่ือง พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านการ 

จัดจ าหนา่ยเป็นล าดับแรก คือ ความสะดวกในการซื้อหา 

http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
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การศึกษาท่ีผ่านมา มีความสอดคล้องกับผลการศึกษาคร้ังนี้ โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในวัยท างาน 

รูปแบบการด ารงชีวิตค่อนข้างเร่งรีบต้องการความสะดวกสบาย เนื่องจากมีข้อจ ากัดในเร่ืองของเวลา ดังนั้นจึงค านึงถึง

ความสะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์ เป็นอันดับแรก 

ข้อค้นพบ 

จากการศกึษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดมผีลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหนา้ ผู้ศึกษาได้คน้พบประเด็นส าคัญดังตอ่ไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า คือ เร่ืองมคีวามปลอดภัยในการใชแ้ละไมท่ าให้เกิดอาการแพ ้หรอืระคายเคืองของผิวหนัง 

รองลงมา คือ เร่ืองมกีารระบุวันหมดอายุและวันผลิตอย่างชัดเจน และมีวธีิการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก ตามล าดับ 

2. ส่วนผสมส าคัญของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้ คือ เร่ืองมสี่วนผสมของสารต้านอนุมูลอสิระ  

3. รูปแบบของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจ

เลอืกซือ้ คือ เร่ืองเป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบเซรั่ม 

4. ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดในการตัดสนิใจ

เลอืกซือ้ คือ เร่ืองภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์เป็นขวดแก้วหรือพลาสตกิที่มหีัวป๊ัม 

5. เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของสว่นประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑท่ี์มีผลตอ่ผู้หญิงในอ าเภอ

เมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า  ผู้ ท่ีมีระดับการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกว่าระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด  

ด้านผลิตภัณฑ์ ล าดับแรก คือ เร่ืองมคีวามปลอดภัยในการใชแ้ละไมท่ าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนัง และ

ผู้ท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศกึษาและมัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ ์ล าดับแรก คือ เร่ืองฉลากของผลิตภัณฑม์กีารระบุสว่นประกอบและวิธีการใชอ้ย่างชัดเจน  

แต่มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ ผู้ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของ

ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภัณฑ์มีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จักและมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและ

ต่อต้านริ้วรอยทันทีหลังจากการใช้ในคร้ังแรก มากกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษา  

ผู้ ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด  

ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสารกันเสียและทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว มากกว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการศกึษาต่ ากว่ามัธยมศกึษา ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

6. เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของสว่นประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑท่ี์มีผลตอ่ผู้หญิงในอ าเภอ

เมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกประเภทผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเคร่ืองส าอางให้ระดับของความส าคัญของส่วน
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ประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ล าดับแรก คือ เร่ืองมีความปลอดภัยในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคาย

เคืองของผิวหนังและผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเวชส าอาง ให้ระดับของ

ความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์ล าดับแรก คือ มีการระบุวันหมดอายุและวันผลิตอย่างชัดเจน  

แต่มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ เร่ืองมีส่วนผสมของสารต้านอนุมูลอิสระและภาชนะบรรจุของ

ผลิตภัณฑเ์ป็นกระปุกแก้วหรือพลาสตกิ แตกตา่งกัน ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

ด้านราคา 

1. ส่วนประสมการตลาด ด้านราคาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ  รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกับ

ปริมาณบรรจุภัณฑ ์และมีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน ตามล าดับ 

2. เมื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมผีลตอ่ผู้หญงิในอ าเภอ

เมอืงล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอายุ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมอีายุ 25-29 ปี 

กลุ่ม ท่ีมีอายุ  30-34 ปี กลุ่มท่ีมีอายุ  35-39 ปี กลุ่ม ท่ีมีอายุ  40-44 ปี และกลุ่มท่ีมีอายุ  45-49 ปี ให้ระดับของ

ความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ล าดับแรก คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ  และผู้ตอบ

แบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปีและกลุ่มท่ีมีอายุ 55-60 ปี พบวา่ ให้ระดับของความส าคัญของสว่นประสมการตลาด 

ด้านราคา ล าดับแรก คือ ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณบรรจุภัณฑ์ 

แต่มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปี ให้ระดับของ

ความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน มากกว่า กลุ่มท่ีมีอายุ  

25-29 ปีและ30-34 ปี นอกจากนี้ พบว่า กลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด  

ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน มากกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ  30-34 ปี  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า คือ การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขาย 

รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองก่อนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และมีการแนะน าและสาธิตผลิตภัณฑ์

วธีิการใช ้ณ จุดขาย และมีการลดราคาของผลิตภัณฑ ์ตามล าดับ 

2. เมื่อวิเคราะห์ความแตกต่างระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมกีารศกึษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด  ด้านการส่งเสริม

การตลาด เร่ืองการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขายและการรับประกันหลังการขาย มากกว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศกึษาต่ ากว่ามัธยมศกึษา 

นอกจากนี้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ เจ้าของธุรกิจ /ค้าขาย 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ และรับจ้างอิสระ/คนงาน/ลูกจ้าง ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด  ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด เร่ืองมกีารรับประกันหลังการขาย มากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นแม่บ้าน 
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ด้านการจัดจ าหน่าย 

ส่วนประสมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่ายท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด คือ เร่ืองความ

สะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์ โดยจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีการวางจัดจ าหน่ายท่ัวไปในศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า 

ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต โดยตรงมากกว่า การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ทาง Facebook  การสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ทาง 

Line และการสั่งซือ้ผลิตภัณฑท์าง Instagram 

ข้อเสนอแนะ  

จากการศกึษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดมผีลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหน้า ในคร้ังนี้ พบว่า จากแนวคิดและวัตถุประสงค์ของการศึกษา ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะท่ีสามารถน าข้อมูลจาก 

ผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางธุรกิจและสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

พร้อมกับสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขัน ดังตอ่ไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

จากการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย

บนใบหน้า คือ มีความปลอดภัยในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคายเคืองของผิวหนัง รองลงมา คือ มีการระบุ

วันหมดอายุและวันผลิตอย่างชัดเจน และมีวธีิการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก ดังนั้นผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ

ควรให้ความส าคัญในเร่ืองความปลอดภัยในการใช ้ไมท่ าให้เกิดอาการแพ ้โดยเนน้การผลิตท่ีมีมาตรฐานท่ีได้รับการรับรอง

คุณภาพท่ีน่าเชื่อถือ เช่น หลักเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการผลิต (Good Manufacturing Practice : GMP) ท่ีได้รับการรับรองจาก

ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา มีการรับรองคุณภาพจากบุคคลท่ีมคีวามน่าเช่ือถือและความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน 

เช่น แพทย์เฉพาะทางด้านผิวหนัง เพื่อสร้างความเชื่อมั่นในคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหนา้ 

ด้านมีการระบุวันหมดอายุและวันผลิตอย่างชัดเจน  ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ  

ควรก าหนดให้บนบรรจุภัณฑ์มีการระบุวันหมดอายุและวันผลิตอย่างชัดเจน พร้อมกับมีการตรวจสอบวันหมดอายุอย่าง

สม่ าเสมอและเป็นระบบ ก่อนการน าผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าออกจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค ซึ่งอาจมีการสร้างความ

แตกต่างของผลิตภัณฑ์ โดยการออกแบบบรรจุภัณฑ์และรูปแบบตัวอักษรท่ีระบุวันหมดอายุท่ีน่าเชื่อถือและชัดเจนแก่

ผู้บริโภค 

ด้านการมีวิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรออกแบบวิธีการใช้

ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ยุ่งยาก มีขั้นตอนในการใช้ง่ายและไม่ซับซ้อน พร้อมท้ังควรมีการระบุวิธีการใช้อย่างชัดเจนบนบรรจุภัณฑ์ 

ร่วมกับมกีารสาธิตวธีิการใชผ้ลิตภัณฑ ์ณ จุดขายผลิตภัณฑ ์เพื่อสร้างความมั่นใจแก่ผู้บริโภคในการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์ 

เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า เพื่อป้องกันร้ิวรอยก่อนวัยอัน

ควรและค านึงถึงส่วนผสมหลักท่ีส าคัญของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้ามากท่ีสุด คือ มีส่วนผสมของสารต้านอนุมูล

อสิระ ดังนัน้ควรมกีารคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ  เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการลดเลอืนและตอ่ต้านร้ิวรอย นอกจากนี้ควรมกีาร
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คิดค้น พัฒนา และปรับปรุงสารตา้นอนุมูลอสิระชนิดใหม่ๆ  ท่ีมปีระสิทธิภาพในการลดเลอืนและตอ่ตา้นร้ิวรอยท่ีได้ผลลัพธ์

อย่างรวดเร็ว เพ่ือตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภค  

นอกจากนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า โดยค านึงถึงรูปแบบของ

ผลิตภัณฑ์และภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด คือ เป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบเซร่ัมและภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์เป็น

ขวดแก้วหรือพลาสติกท่ีมีหัวป๊ัม ดังนั้นผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรเน้นการผลิตและออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในรูปแบบเซร่ัมท่ีบรรจุในขวดแก้วหรือพลาสติกท่ีมีหัวป๊ัมท่ีสามารถป้องกันแสงแดด  

เพื่อป้องกันการเสื่อมคุณภาพของสารท่ีเป็นส่วนประกอบส าคัญของผลิตภัณฑ์  ตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคและ

ขยายฐานผู้บริโภคในตลาดใหม่ๆ 

ด้านราคา 

จากการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย

บนใบหน้า คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ  รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณบรรจุภัณฑ์  

และมีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน 

ดังนั้นผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการควรมีการก าหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ โดยไม่

จ าเป็นต้องตัง้ราคาให้ต่ ากว่าคู่แข่ง เพื่อการแข่งขันและหลีกเลี่ยงสงครามในดา้นราคา 

ด้านราคามีความเหมาะสมกับปริมาณบรรจุภัณฑ์ ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรตั้ง

ราคาให้หลากหลายตามปริมาณและบรรจุภัณฑ์ โดยออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีหลายขนาดบรรจุภัณฑ์ให้เลือกซื้อ เช่น  

มขีนาดทดลอง ในราคาถูก เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสนิใจซื้อและทดลองใช ้ และการออกแบบผลิตภัณฑใ์ห้มีหลากหลาย

ขนาด ท าให้ผู้บริโภคสามารถน าราคามาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑใ์นแต่ละขนาด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย

บนใบหน้า คือ การให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขาย รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้

ทดลองก่อนการตัดสนิใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ ์และมกีารแนะน าและสาธิตผลิตภัณฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย และมีการลดราคา

ของผลิตภัณฑ ์ตามล าดับ 

ดังนั้นผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรมีการอบรมให้ความรู้แก่พนักงานขาย เกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในทุกๆ ด้าน เช่น คุณสมบัติและกลไกในการออกฤทธ์ิของสารส าคัญท่ีเป็นส่วนผสมใน

ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า รวมถึงหลักการบริการท่ีดี เพื่อให้พนักงานขายสามารถแนะน าผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง

และเหมาะสมกับสภาพผิวของผู้บริโภค 

ด้านมีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองก่อนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและ

ผู้ประกอบการ ควรมีการแจกสินค้าให้ทดลองแก่ผู้บริโภค เพื่อให้มีโอกาสทดลองใช้และกระตุ้นการตัดสินใจในการเลือก

ซื้อผลิตภัณฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ร่วมกับการแนะน าและสาธิตผลิตภัณฑ์วิธีการใช ้ณ จุดขาย และมีการสง่เสริมการขาย 

โดยการลดราคาของผลิตภัณฑ์ 
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ด้านการจัดจ าหน่าย 

จากการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย

บนใบหน้า คือ ความสะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ผลิตภัณฑ์มกีารวางจัดจ าหน่ายท่ัวไปในศูนยก์ารค้า 

ห้างสรรพสนิค้า ซุปเปอร์มารเ์ก็ต หรอืไฮเปอร์มารเ์ก็ต และสถานท่ีท่ีจ าหนา่ยใกล้บ้าน ตามล าดับ 

ดังนั้นผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรเน้นการกระจายผลิตภัณฑ์ให้ท่ัวถึงตรงตาม

กลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะการจัดจ าหน่ายในศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต เพื่อให้

สะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ ์

จากการศึกษาเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและวิเคราะห์ความแตกต่างระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดแตกต่างกัน ดังนั้นหากต้องการท า

การตลาดมุ่งเนน้เฉพาะส่วน (Concentrated Marketing) มขี้อเสนอแนะแบ่งตามกลุ่มผู้บริโภค ดังนี ้

1. กลุ่มท่ีมีระดับการศกึษาปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี  

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

จ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ผู้ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญ  

เร่ืองไมม่สี่วนผสมของสารกันเสียและทาแล้วไม่เหนยีวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว  

ดังนั้น ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรเน้นการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์จากคู่

แข่งขัน โดยการพัฒนาและปรับปรุงส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ ซึ่งเมื่อทาแล้วไมเ่หนยีวเหนอะ ซึมเข้าสูผ่ิวหนังได้อย่างรวดเร็ว 

ไม่มีส่วนผสมของสารกันเสียท่ีอาจท าให้เกิดอาการแพ้หรือระคายเคือง ท าให้สามารถตอบสนองความพึงพอใจในตัว

ผลิตภัณฑข์องผู้บริโภคและตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑห์ลังได้ทดลองใช้  

นอกจากนี้กลุ่มท่ีมีระดับการศกึษาปริญญาตรี ยังให้ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

เร่ืองประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอยทันทีหลังการใช้คร้ังแรก ดังนั้น ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและ

ผู้ประกอบการ ควรเน้นการคิดค้น พัฒนาส่วนประกอบส าคัญท่ีเป็นสารออกฤทธ์ิในผลิตภัณฑ์ และนวัตกรรมใหม่ๆ 

ท่ีเพิ่มประสิทธิภาพในการต่อตา้นและลดเลอืนร้ิวรอยได้ทันทีหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ 

ส าหรับการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามระดับการศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของการให้

ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขาย และการรับประกันหลังการขาย ดังนั้น ควรเน้นความส าคัญ

ของการอบรมพนักงานให้มีความรู้ ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑใ์นดา้นตา่งๆ  

2. กลุ่มท่ีมีระดับการศกึษาต่ ากว่ามัธยมศกึษาและมัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 

 จากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามระดับ

การศึกษา พบว่า ผู้ท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาและมัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า ให้ระดับของความส าคัญ เร่ือง

ฉลากของผลิตภัณฑ์มีการระบุส่วนประกอบและวิธีการใช้อย่างชัดเจน ดังนั้น ผู้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและ

ผู้ประกอบการ ควรมกีารระบุสว่นประกอบส าคัญของผลิตภัณฑแ์ละวิธีการใชอ้ย่างชัดเจน 
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3. กลุ่มท่ีมีการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเครื่องส าอาง 

จากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตาม

ประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภท

เคร่ืองส าอาง ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองมีความปลอดภัยในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคายเคืองของ

ผิวหนัง  

ดังนัน้ ควรเนน้การผลิตท่ีมีมาตรฐานท่ีได้รับการรับรองคุณภาพท่ีน่าเชื่อถอืและส่วนประกอบส าคัญที่ไม่ก่อให้เกิด

อาการแพ้ ปราศจากน้ าหอม สารกันเสีย 

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

จ าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า 

ประเภทเคร่ืองส าอาง ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์เป็นกระปุกแก้วหรือพลาสติก ดังนั้น  

ควรใชก้ระปุกแก้วหรือพลาสตกิเป็นบรรจุภัณฑห์ลักของผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า 

4. กลุ่มท่ีมีการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเวชส าอาง 

จากการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตาม

ประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเวช

ส าอาง ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองมกีารระบุวันหมดอายุและวันผลิตอย่างชัดเจน  

ดังนั้น ผู้ประกอบการควรก าหนดให้มีการระบุวันหมดอายุและวันผลิตบนบรรจุภัณฑ์ โดยการออกแบบบรรจุ

ภัณฑแ์ละรูปแบบตัวอักษรท่ีระบุวันหมดอายุท่ีน่าเชื่อถอืและชัดเจนแก่ผู้บริโภค พรอ้มกับมกีารตรวจสอบวันหมดอายุอย่าง

สม่ าเสมอและเป็นระบบ ก่อนการน าผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าออกจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค  

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

จ าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า 

ประเภทเวชส าอาง ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองการมีส่วนผสมของสารต้านอนุมูลอิสระ ดังนั้น ควรเน้นการพัฒนา

ผลิตภัณฑท่ี์มีสว่นประกอบของสารตา้นอนุมูลอิสระ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคกลุ่มน้ี 

5. กลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปีและกลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปี 

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา จ าแนก

ตามอายุ พบว่า กลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปีและกลุ่มท่ีมอีายุ 50-54 ปี ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองการมีป้ายระบุราคาของ

ผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจน ดังนั้น ควรมกีารระบุราคาของผลิตภัณฑอ์ย่างชัดเจนบนบรรจุภัณฑใ์นบริเวณท่ีสังเกตได้งา่ย 

6. กลุ่มท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงานของรัฐ เจ้าของธุรกิจ/ค้าขาย พนักงานรัฐวิสาหกิจ และรับจ้างอสิระ/

คนงาน/ลูกจ้าง 

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด จ าแนกตามอาชีพ พบว่า พบว่า กลุ่มท่ีประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ เจ้าของธุรกิจ/ค้าขาย 

พนักงานรัฐวสิาหกิจ และรับจ้างอสิระ/คนงาน/ลูกจ้าง ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองการรับประกันหลังการขาย  
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ดังนั้น ควรให้ความส าคัญกับการรับประกันความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ยินดีคืนเงินหากเกิดอาการแพ ้

ระคายเคืองหลังใชผ้ลิตภัณฑ ์หรอืไม่มปีระสิทธิภาพในการตอ่ต้านและลดเลอืนร้ิวรอยตามระยะเวลาท่ีรับประกัน 

นอกจากนี้ปัญหาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามพบ คือ ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้ามักมีราคาแพงไม่เหมาะสมกับ

คุณภาพท่ีได้รับและผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้ามักมีราคาแพงเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณบรรจุ ดังนั้นผู้ด าเนินการ

ทางธุรกิจการผลิตและผู้ประกอบการ ควรมกีารก าหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ  
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