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หัวขอวิทยานิพนธ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร

ช่ือผูเขียน นฤมล  บัวระบัดทอง
อาจารยที่ปรึกษา รศ. วิรัช  สงวนวงศวาน
อาจารยที่ปรึกษารวม รศ. ศิริชัย  พงษวิชัย
สาขาวิชา บริหารธุรกิจ (การจัดการการตลาด)
ปการศึกษา 2548

บทคัดยอ

การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร
สําอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทยของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  โ
มวีตัถุประสงคดังตอไปนี้ 1. เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เครื่ องสําอางบํารุง ผิวหน าในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบ ริโภคในเ
กรุงเทพมหานคร 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร
สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหาน
3. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสําหรับผูบริโภ
มลัีกษณะประชากรศาสตรตางกนั การวจิยันีเ้ปนการวจิยัเชงิพรรณาโดยใชแบบสอบถามเปนเครือ่ง
ในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยวิธีสุมอยางงายใชสูตรการคํานวณหากลุมตัวอยางแบบไมทร
จาํนวนประชากรทีแ่นนอน จาํนวน 384 คน สถิตทิีใ่ชในการวเิคราะหขอมลู ไดแก คารอยละ คาเฉ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน    t-test    F-test และคาสถิติไควสแควร

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  สวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 33-41 ป ระดับก
ศึกษาปริญญาตรี  อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สถานภาพโสด

ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร
สําอางบํารุงผิวหนาคือ ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตล
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในขัน้ตอนการรบัรูปญหาดานเหตผุลทีใ่ช คอื ผิวห
หมองคลํ้า มสิีว ฝา ในขัน้ตอนการแสวงหา    ขอมูลบุคคลที่สอบถามเกี่ยวกับขอมูลคือ ผูให
ปรึกษาดานความงาม   ส่ือโฆษณาที่รับรูขาวสาร คือ ใบปลิว    ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือก
เมื่อเห็นโฆษณา   เหตุผลสําคัญมากที่สุดที่ตัดสินใจซื้อคือ ราคาคุมคาและเหมาะสม  ในขัน้ตอนก
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ตัดสินใจซื้อ คาใชจายในการซื้อตอคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท  ประเภทผลิตภัณฑเครือ่งสาํอางบาํรุง
ผิวหนาทีใ่ชและซือ้ คอื ชุดหนาขาวใส เนียนเรียบ บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ คอื ผูให
คาํปรกึษาดานความงาม  ในขัน้ตอนการประเมินผลหลังการซื้อ ความรูสึกหลังจากไดใช คือ ใบหนา
ใสขาว เนียนเรียบ  ผลขางเคียงที่เกิดขึ้นภายหลังการใชคือ ใบหนาใสขาว เนียนเรียบ ความถี่ในการ
ซ้ือคือ 1 คร้ัง/เดือน ปญหาทีพ่บจากการใช คือ ลดราคานอย การตัดสินใจซื้อในอนาคตอยูในระดับ
ไมใช

ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯไดแก เพศ อายุ อาชีพ การ
ศึกษา รายได และสถานภาพ มีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา  ความคิดปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา ความคิดเห็น
ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคทีม่ลัีกษณะประชากรศาสตรตางกนัมอิีทธพิลตอการ    
ตดัสนิใจซือ้ทีต่างกนัDPU
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Abstract

The purposes of this  research on the influence of marketing mix over consumer’s
decision making purchasing process of facial care cosmetics in the local brand stores in Bangkok
area  is to study the demographic factors  which have influence over the decision making in the
purchasing process of facial care cosmetics in the local brand stores in Bangkok area and the
comparison and contrasts of the influence of  marketing mix factors over the decision making in
the purchasing process in different demographic fectors.  A descriptive method used in this
research is based on questionnaires distributed as a tool for data collection and using simple
random sampling with calculation formula on indefinite population size of 384 persons.  The
methods of statistical analysis are percentage, mean, standard deviation t-test F-test and             
chi-square.

The sampling group used in this research is focused on female aging between 33-41
years, graduated with bachelor degree, working in the government agencies/government
enterprises and maintain single marital  status.

The result of the study indicates that the  marketing mix factors which have influence
over the purchase decision making process being  product, price, distribution channel and
promotion.  The purchase decision making of facial care cosmetics in the problem
acknowledgement stage is based on dark skin texture, acne and pigmented spots problems.  The
personal information acquisition stage is based on beauty advisors, advertisements and
informative brochures.  The choice evaluation is  purchase upon seeing advertisements.  The most
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important reason for purchasing is attractive price. Each spending amount is lower than Baht 500.
Type of skin care products used and purchased are whitening and smoothening skin care.  The   
co-decision maker is beauty advisor.  The after purchase evaluation stage and after usage outcome
found are whitening and smoothening skin texture.  The side effect after usage is whitening and
smoothening skin.  The frequency of the purchase is one time per month.  The  problem found
after usage is small discount rate received.  Decision making for future purchase is at negative
level.

The demographic factors of the consumers in Bangkok namely sex, age, profession,
education, income level and social status have influence over the decision making in the purchase
of facial treatment cosmetics  same as the marketing mix factors do towards the decision making.
However, the marketing mix factors of consumer of different demographic characters have
influence over the differences of decision making process.
DPU



บทที่ 1
บทนํา

1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา
ในสังคมตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบันไมวาภาวะเศรษฐกิจจะรุงเรืองหรือตกต่ําเพียงใดก็ตาม  

ยอดจาํหนายสนิคาสาํหรับผูหญิงไดรับผลกระทบกระเทอืนนอยมาก  โดยเฉพาะตลาดเครือ่งสาํอางทีม่ี
แนวโนมวาเปนที่นิยมไมเสื่อมคลาย  เพราะสภาวะสิ่งแวดลอมตางๆที่เปนมลพิษจํานวนมากมา
บัน่ทอนรางกายใหเสือ่มถอยลง เชน มลพษิจากอากาศและแสงแดดทีร่อนอบอาวขึน้ มลพษิจากเสยีง
และมลพิษจากน้ํา เครื่องสําอางจึงกลายเปนสินคาที่จําเปนสําหรับชีวิตประจําวันที่ผูบริโภคนิยม
ใชเพื่อชวยลดปญหาการเสื่อมถอยของรางกายกอนวัยอันควรเพิ่มความสวยสดใสและความ     
ทันสมัย  นอกจากนี้ยัง พบวาผูชายไดหันมาใชเครื่องสําอางสําหรับผูชายกันมากขึ้น

จากสถิติตัวเลขการนําเขาเครื่องสําอางจากตางประเทศที่ยังเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องและ
การเกิดตราสินคาใหมขึ้นมากมายทั้งเครื่องสําอางจากตางชาติและเครื่องสําอางของคนไทย          
ในประเทศไทยเองรัฐบาลไดสนับสนุนภูมิปญญาไทย  สินคาไทยจึงมีเครื่องสําอางเปนสินคาของ
คนไทยเกิดขึ้นมากมาย  ในปจจุบันการสรางภาพลักษณของประเทศและสินคาไทยมุงเนนการสราง
ทัศนคติ และภาพลักษณที่ดีของประเทศโดยรวม (Country Image) ตลอดจนภาพลักษณของสินคา
ไทย (Product Image) เพื่อสรางความแตกตางจากสินคาของคูแขงในตลาดจากประเทศอื่นๆ  ทั้งนี้
โดยใชตราสินคาหรือยี่หอ (Brand) ซ่ึงเปนเครื่องมือที่สําคัญของนักการตลาดที่จะทําใหผูบริโภค
แยกแยะสินคาได เพราะในมุมมองของ    ผูบริโภค สินคาประเภทเดียวกันจะคลายคลึงกันแตกตาง
กันที่ตราสินคาหรือยี่หอ ตราสินคาเปนสิ่งที่สรางความแตกตางใหกับสินคา เพราะฉะนั้นผูบริโภค
จึงสนใจที่จะจดจําตราสินคามากกวาตัวสินคา  (ภานุ อิงคะวัต, 2544 :97)      อีกทั้งเมื่อผูบริโภค
ตระหนกัในคณุคาตราสนิคาแลวผูบริโภคกจ็ะเกดิความชอบและพึงพอใจที่จะซื้อและใชสินคาที่ตรา
สินคามคีณุคาในใจของตนและกจ็ะแปรเปนความจงรกัภกัดแีละรูสึกภาคภมูใิจ  มคีวามสขุ ความยนิดี
อันเนื่องมาจากการไดใชสินคานั้นๆ

ตลาดสินคาเครื่องสําอางบํารุงผิวหนามีหลากหลายยี่หอ มีทั้งเปนเครื่องสําอางที่มีตรา
สินคาในประเทศและตางประเทศซึง่แขงขนักนัจาํหนายใหแกผูบริโภค ซ่ึงมคีวามแตกตางกนัทัง้ใน
ราคา แบรนด/ยี่หอ ตัวสินคา บรรจุภัณฑ/ลักษณะหีบหอ ชองทางการจัดจําหนายและกลุมลูกคา
เปาหมายตางกัน    สินคาที่นําเขาจากตางประเทศเปนอีกตัวเลือกหนึ่งที่จะทําใหตลาดเครื่องสําอาง

DPU



2

บํารุงผิวหนามีสวนแบงตลาดทีเ่ปลีย่นแปลงไป สําหรับตลาดเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาทีสํ่าคญัภายใน
ประเทศและมตีราสนิคาไทยซึ่งมีอัตราการขยายตัวสูงสุดถึงรอยละ 30 ไดแก พลอยสวย สโรรักษ
ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตน เปนอีกกลุมหนึ่งของผลิตภัณฑเครื่อง
สําอางบํารุงผิวหนาซึ่งมีจุดขายที่สําคัญคือการสรางภาพลักษณสินคาใหสอดคลองกับกระแส
อนุรักษส่ิงแวดลอม  ในประเทศไทยโดยทั่วไปแลวกลุมผูบริโภคเปาหมายจะเปนผูบริโภคระดับ
กลางขึ้นไป และสวนใหญจะอยูในวัยทํางาน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2547)  เมื่อพิจารณาดานสวนแบง
ตลาดระหวางเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทย กับเครื่องสําอางตางประเทศพบวา เครื่องสําอาง
ตางประเทศมีสวนแบงตลาดประมาณ 70% สวนที่เหลืออีก 30% เปนของเครื่องสําอางที่ผลิตใน
ประเทศไทย  คาดการณวาป 2548 เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทย อาจมีขยายตัวอีกรอยละ 5-10
ดังกลยุทธทางการตางๆ ที่ผูผลิตเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทยควรมีการพัฒนาปรับปรุงตาม
สถานการณ เพื่อสามารถมีสวนแบงทางการตลาดที่ดีกวา (ฐานเศรษฐกิจ, 14 มีนาคม 2547)

จากการขยายตัวของผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทยซึ่ง
มีหลากหลายยี่หอที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเทาเทียมกัน ทําใหสินคาไมมีความ
แตกตางในแตละยี่หอ ฉะนั้นการทําการตลาดกวางๆ ในรูปแบบเกาๆ ทําใหผูบริโภคไมสามารถรับรู
และตระหนักถึงประโยชนใชสอยของสินคานั้นๆ ไดดีเทาที่ควรจึงมีการแบงสวนตลาดผูบริโภค
ดวยกลยุทธทางการตลาดแบบแบงตามลักษณะประชากรศาสตร และสวนประสมทางการตลาดเขา
มาชวยส่ือสารการตลาด

จากขอมูลขางตนผูวจิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิล
ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตราสินคาไทยในเขต
กรุงเทพฯ    โดยเนนศึกษาเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทย พลอยสวย สโรรักษ
ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตนเนื่องจากเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาทั้ง
4 ยี่หอ มีราคาใกลเคียงกัน ซ่ึงผลจากการวิจัยสามารถนําไปปรับปรุงและรักษาคุณคาตราสินคาไทย
ประเภทเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา ตลอดจนใชเปนแนวทางในการพฒันา ปรับปรงุคณุภาพผลติภณัฑ
สินคาไทยและวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุม           
ผูบรโิภคไดอยางเหมาะสม
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1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย
1.  เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ
2.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง

สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ
3. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

สําหรับผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน

1.3  สมมติฐานการวิจัย
1.  ปจจยัดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรงุเทพฯมอิีทธิพลกบัการตดัสนิใจซือ้

เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง

ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยตางกัน
3. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

1.4  ขอบเขตการวิจัย
1. ประชากรที่ใชศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมผูบริโภคเพศชายและเพศหญิงที่มาซื้อเครื่อง

สําอางบํารุงผิวหนาในรานพลอยสวย  รานสโรรักษ  รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรชหรือบาน
สมุนไพรสกุลรัตน ตามสาขาตางๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร

2.  ศึกษาเฉพาะการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาไมรวมการบริการอื่นๆ
3. ระยะเวลาที่ทําการศึกษาใชขอมูลที่ทําก ารสํารวจระหวางเดือนมิถุน ายนถึง

เดือนกรกฎาคม พ.ศ  2548

ตัวแปรที่ศึกษา
1.   ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแก  ตวัแปรดงัตอไปนี้

             1.1  ปจจยัดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ  อาย ุ อาชพี  การศกึษา  รายได  สถานภาพ
  1.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด

จําหนาย  การสงเสริมการตลาด
           2.   ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  ไดแก  การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
เพื่อนําผลที่ไดจากการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ

และวางแผนกลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาเพื่อใหสามารถตอบสนอง
ความตองการของกลุมผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

1.6  นิยามศัพทเฉพาะ
1.  เครื่องสําอางบํารุงผิวหนา หมายถึง ผลิตภัณฑส่ิงปรุงตางๆ ที่ใชเพื่อวัตถุประสงคใน

การบํารุงผิวหนา ไดแก ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทั่วไป  ผลิตภัณฑปองกันแดดและผิวขาว  ผลิตภัณฑ
รักษาสิวฝา/รอยดางดํา  ผลิตภัณฑลดความมัน ผลิตภัณฑอ่ืนๆที่เกี่ยวของกับการบํารุงรักษาผิวหนา

2.  สถานประกอบการ  หมายถึง สถานประกอบการที่จําหนายเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ซ่ึงมีตราสินคาไทย ไดแก รานพลอยสวย รานสโรรักษ รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และ
บานสมุนไพรสกุลรัตน ซ่ึงราคาของเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาทั้ง 4 ยี่หอมีราคาใกลเคียงกัน

3.  ผูบริโภค หมายถึง ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือสินคาจากรานพลอยสวย
รานสโรรักษ รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  หรือบานสมุนไพรสกุลรัตน

4.  ตรายีห่อไทย หมายถงึ สัญลักษณตราสินคาทีม่คีาํวา พลอยสวย สโรรกัษ  ผลิตภณัฑ
สมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตน ซ่ึงผูประกอบการไดรับอนุญาตใหใชตราสินคา
เหลานี้ติดบรรจุภัณฑหรือผลิตภัณฑ
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บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ

ในการศกึษาเรือ่งปจจยัทีม่อิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสําอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทยของผูบริโภคในเขตกรงุเทพฯ  ผูวจิยัไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎ ี ตลอดจน
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed Theory)
2.3  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับเครื่องสําอาง
2.4  ประวัติและรายละเอียดเกี่ยวกับสถานประกอบการที่ทําการศึกษา
2.5  ผลงานงานวิจัยที่เกี่ยวของ

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ
อดลุย  จาตรุงคกลุ (2539 : 48- 49)  กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูซ้ือ ซ่ึงเปนกระบวนการ

สําคัญที่นาจะศึกษาวากอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจมีขั้นตอนการตัดสินใจอยางไร ซ่ึงกระบวนการ 
การตัดสินใจของผูบริโภคแบงพิจารณาออกเปน 5 ขั้นตอน ดังนี้

ภาพที่ 2.1  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระ
                  the  consumer buying process
ที่มา : Philip Kother.  Marketing Manag

 1.   การรับรูปญหาหรือความ
บุคคลรับรูความตองการของตนเองซึ่งเกิด
เมื่อเกิดถึงระดับหนึ่งจะเปนสิ่งกระตุนบุค
ในอดีตทําใหเขารูวาจะตอบสนองอยางไร
เมื่อเห็นรถยนตคันใหมของเพื่อนบานแลว

การรับรู
ปญหา

การแสวงหา
ขอมูล

การตัดสินใจ
ซื้อ

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ

DPU

การประเมินผล

ทางเลือก
บวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Five-Stage model of
)
ement. p. 179.

จําเปน (Problem Or Need Recognition) หมายถึง การที่
ขึ้นเองซึ่งเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน ความตองการ
คลเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณ
 กรณีความตองการถูกกระตุนจากสิ่งกระตุนภายนอก เชน 
เกิดความพอใจ ส่ิงที่นักการตลาดตองทําในขั้นนี้ คือ ตอง
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เขาใจสิ่งกระตุนเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค เชน นักการตลาดตองเขาใจวารถยนต
สนองความตองการดานความสะดวกในการเดินทางสนองความตองการดานสภาพสังคม ทําใหเกิด
การตื่นเตนจากการที่รถยนตสามารถตอบสนองไดหลายอยางทําใหอยากเปนเจาของ  อีกประการ
หนึ่งที่นักการตลาดตองเขาใจ คือ ตองเขาใจวาความตองการสําหรับผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลงตลอด
เวลา     นักการตลาดตองจัดเหตุการณตาง ๆ ใหเหมาะสมกับเวลาเพื่อกระตุนความตองการ  สาเหตุ
ที่สําคัญที่มีอิทธิพลทุกขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
                           1.1  อิทธิพลจากสภาพแวดลอมภายนอก  ไดแก  วัฒนธรรม  ช้ันของสังคม  บุคคล
แวดลอม  ครอบครัว  และสถานการณ
                           1.2  ความแตกตางในตัวผูบริโภค  ไดแก  ฐานะทางการเงิน  พื้นฐานทางจิตใจ  
ความรูทางการศึกษา  ทัศนคติ  บุคลิกภาพ  วิถีการดําเนินชีวิต  และลักษณะทางประชากรศาสตร
                              1.3  ขอมลูขาวสารทีเ่กีย่วของ  ปจจยัทีท่าํหนาทีเ่ปนตวักระตุนใหเกดิขึน้กอน-หลัง 
จากนั้น  ผูบริโภคจะนําไปประเมินดูวามีความสําคัญมากหรือนอย  สมควรรูวาเกิดปญหาขึ้นหรือไม
ปจจัยเหลานั้นไดแก

1.  การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นกับผูบริโภค  เชน  การเปลี่ยนแปลงรายได
2. การซื้อผลิตภัณฑใหม  ทําใหตองการผลิตภัณฑใหมๆนั้น
3.  การใชผลิตภัณฑ/บริการ  ที่ใชอยูแลวเกิดความไมพอใจ
4.  อิทธิพลทางการตลาดเชน  การโฆษณา  หรือการสงเสริมการขาย
5.  ความแตกตางในตัวผูบริโภคแตละคน

               2.  การแสวงหาขอมูล (Information  Search)  เมื่อความตองการถูกกระตุนมากพอและ  
ส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อตอบสนองความตองการทัน
ทีแตถาความตองการไมสามารถตอบสนองความตองการจะถูกจดจําไวเมื่อความตองการที่ถูก
กระตุนไดสะสมไวมากพอ ผูบริโภคจะเกิดความตั้งใจที่จะตอบสนองความตองการผูบริโภคจะคน
หาขอมูลเพื่อตอบสนองความตองการปริมาณขอมูลจะมากนอยขึ้นอยูกับผูบริโภคเผชิญกับการแก
ปญหามากหรือนอยขอมูลที่ผูบริโภคตองการเปนขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ผูบริโภค
จะคนหา ขอมูลจากแหลงตอไปนี้

1.  แหลงบุคคล  (Personal Sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน ฯลฯ
2.  แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก ส่ือโฆษณาการขาย พนักงานขาย ฯลฯ
3.  แหลงชุมชน (Public Sources)  ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ
4.  แหลงประสบการณ (Experimental Sources) ไดแกการทดลองใชสินคาตางๆของตนเอง
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5.  แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจผลิตภัณฑ หรือ
หนวยวิจัยตลาดของผลิตภัณฑ
            อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคล
ของผูบริโภค โดยทัว่ไปผูบริโภคไดรับขอมลูจากแหลงการคา ซ่ึงนกัการตลาดควบคมุการใหขอมลูได

1. การแสวงหาความรูจากแหลงภายใน (Internal Search) หมายถึง  การที่ผูบริโภคดึง
เอาความรูที่มีอยูซ่ึงเก็บไวในความทรงจําออกมาประกอบการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงจะขึ้นอยูกับปริมาณ
และความรูที่มีอยู  กับความสามารถในการดึงเอาขอมูลนั้นออกมาใช

     1.1  ปริมาณและความรูที่มีอยู  หมายถึง  ความรูที่เก็บไวในความทรงจําที่มีอยูมาก
พอและมีคุณภาพดีหรือไมคือขอมูลตองมีความถูกตอง  ครบถวน  ทันสมัย  ทันตอการเปลี่ยนแปลง
ในประเด็นตางๆ  เชน  ราคา  ลักษณะของสินคา  ยี่หอหรือตราสินคาและชองทางการจัดจําหนาย

      1.2  ความสามารถในการดึงขอมูล  หากผูบริโภคมีความจําที่ดี  สามารถดึงขอมูลมา
จากความทรงจาํไดมากกจ็ะไดขอมลูมากพอสาํหรับการตดัสนิใจ  ผูบริโภคทีเ่คยซ้ือสินคาชนดิใดชนดิ
หนึง่มาแลว  ก็อาจจะลืมขอมูลที่เกี่ยวกับสินคานั้นได

2.  การแสวงหาขอมลูจากแหลงภายนอก (External Search)  หมายถงึ  การทีผู่บริโภคเกบ็
รวบรวมขอมูลที่ตนสนใจจากสื่อตางๆที่มีอยูในตลาด  โดยผานกระบวนการรับขอมูลเขาไปบันทึก
ไวในความทรงจํา  การแสวงหานี้เกิดจากขอมูลภายในไมเพียงพอแลวสนใจที่จะซื้อสินคาเปน High 
Involvement  ซ่ึงผูบริโภครูสึกวามีความเสี่ยงในการที่จะซื้อสูง  การแสวงหาขอมูลจากแหลงภาย
นอกแบงออกเปน  2  ลักษณะ  คือ

     2.1  การแสวงหาขอมูลกอนการซื้อ (Pre-Purchase  Search) คือการที่ผูบริโภคเสาะ
หาขอมูลตางๆเกี่ยวกับสินคาในขณะที่ตัดสินใจซื้อ

    2.2  การแสวงหาขอมูลเปนกิจวัตร  (Ongoing Search)  คือการเสาะหาขอมูลจาก
แหลงภายนอกเขาไปเสริมขอมูลเดิมที่มีอยูแลวทั้งปริมาณและคุณภาพเพื่อการตัดสินใจในอนาคต

3.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการแสวงหาขอมูล
    3.1  สถานการณแวดลอม  ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลไดมากหรือนอยขึ้นอยูกับ

สวนประกอบดังนี้
              3.1.1  ความพรอมและเพียงพอของขอมูลในตลาด

                                 3.1.2  เงื่อนไขของเวลาที่มาใหผูบริโภคเสาะหาขอมูลไดมากหรือนอยตางกัน
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 3.2  ผลิตภัณฑ/บริการที่จะซื้อแบงเปน
                                3.2.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product  Differentiation)  กลาวคือในกรณี
ทีผ่ลิตภณัฑ/บริการมคีวามแตกตางกนัไมมาก  ผูบริโภคแทบจะไมตองเสาะหาขอมลูเลยแตถาผลิต
ภณัฑ/บริการมีความแตกตางกันผูบริโภคก็จะใหความสําคัญในการเสาะหาขอมูล
                                3.2.2   ความรูสึกเสี่ยงตอการซื้อผลิตภัณฑ (Perceived  Risk)  หมายถึงการเสี่ยง
ที่ตองรับผิดชอบตอผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการซื้อผลิตภัณฑ/บริการนั้น  ซ่ึงประกอบดวย

        -  ความเสี่ยงทางการเงินผลิตภัณฑ/บริการมีราคาแพง
        -  ความเสี่ยงทางจิตใจที่ตองใชผลิตภัณฑ/บริการนั้นไปอีกนาน

                                3.3.3  การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ (Product  Stability)
 3.3  ตัวผูบริโภค การแสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะมากหรือนอย ขึ้นอยูกับตัว

ผูบริโภคเอง  ดังองคประกอบตางๆดังนี้
             3.3.1  ความรู  (Knowledge)  เกีย่วกบัผลิตภณัฑ/บริการ  ผูบริโภคทีเ่คยซือ้สินคาชนดิ

ใดชนิดหนึ่งมาแลว  ก็อาจจะมีความรูเกี่ยวกับสินคาชนิดนั้นเก็บไวในความทรงจําพรอมที่จะดึงมา
ใชในคราวตอไป  สวนผูบริโภคที่ยังไมเคยซื้อสินคาชนิดนั้น (First-Time Buyers) ก็มักจะเสาะ
แสวงหาขอมูลจากที่ตนคิดไว  เชน  จากเพื่อนหรือญาติที่เคยใชมากอน   หรือแมกระทั่งพนักงาน
ขายที่ใหบริการอยู  ผูบริโภคที่เสาะหาขอมูลภายนอกมักจะเปนผูที่มีความรูเกี่ยวกับสินคาและ
บริการนั้นอยูบาง  แตยังไมมากพอจึงตองหาขอมูลเพิ่มเติมจากแหลงตางๆที่อยูในตลาด

           3.3.2  การเขาไปเกีย่วของ (Involvement)  ผลิตภณัฑประเภท High Involvement  
ผูบริโภคเสาะแสวงหาขอมูลในการตัดสินใจคอนขางมาก  สวนผลิตภัณฑที่เขาไปเกี่ยวของต่ํา (Low  
Involvement)  ผูบริโภคมักจะหาขอมูลดวยการซื้อผลิตภัณฑนั้นทดลองใชกอน

             3.3.3  ความเชือ่และทศันคต ิ(Belief  and  Attitude) ผูบริโภคทีม่ทีศันคตทิีด่ตีอการ
ซ้ือ มักจะใหความสําคัญตอการแสวงหาขอมูลใหมากกอนการซื้อ  ขณะที่ผูบริโภคที่เชื่อเร่ือง ผลได
ผลเสียจะใหความสําคัญตอการแสวงหาขอมูลเชนกัน
                                3.3.4  ลักษณะทางประชากรศาสตร  (Demographic  Characteristics) ผูบริโภคที่มี
ลักษณะทางประชากรศาสตรตางกัน  จะใหความสําคัญกับการเสาะแสวงหาขอมูลตางกัน  ผูบริโภค
ที่สูงอายุจะเปนผูมีความรูและประสบการณเกี่ยวกับสินคาตางๆจะมีความภักดีในแบรนดมากกวา    
ผูบริโภคที่มีอายุนอยกวา  ในทํานองเดียวกับผูบริโภคที่มีรายไดมากมักแสวงหาขอมูลนอยเพราะ
ความรูสึกเสี่ยงทางการเงินมีอยูนอยในขณะที่การรูสึกเสียเวลาในการแสวงหาขอมูลมีคามากกวา
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3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation Of Alternatives) เมือ่ผูบริโภคไดขอมลูจากขัน้ที ่
2. ตอไปผูบริโภคจะเกิดการเขาใจและประเมินทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดตองรูถึงวิธีการที่          
ผูบริโภค    ใชในการประเมินทางเลือก หลักเกณฑที่ใชพิจารณา คือ

     1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคพิจารณาวาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติอะไรบาง  
ความรูสึกของผูบริโภคในคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน เชน ยางรถยนต มีคุณ
สมบัติปกติ คือ อายุการใชงาน ความปลอดภัย คุณภาพในการขับขี่ และราคา เปนตน

      2.  ผูบริโภคใหน้ําหนักสําหรับแตละผลิตภัณฑตางกันนักการตลาดตองคนถึงลําดับ
ความสําคัญของคุณสมบัติของผูบริโภค

      3.  ความเชื่อถือเกี่ยวกับตรา ความเชื่อเกี่ยวกับตรามีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือก
ของผูบริโภค
                          4. ผูบริโภคมทีศันคตใินการเลอืกตรา โดยผูบริโภคจะกาํหนดคณุสมบตัผิลิตภณัฑทีเ่ขา
ตองการแลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตาง ๆ

 โมเดลที่เก่ียวของกับการประเมินผลทางเลือกของผูบริโภค คือ
1.  โดมิแนนซ โมเดล (Dominance Model) ผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ

หลายๆอยางแลวผูบริโภคจะคอยๆตัดผลิตภัณฑที่คุณสมบัติดอยกวาออกไปจนเหลือผลิตภัณฑที่       
ผูบรโิภคคดิวาดทีีสุ่ด

2. คอนจังซทีฟ โมเดล (Comjunctive Decision Model) เปนการตัดสินใจแบบไม       
ทดแทนกัน  ผูบริโภคกําหนดจุดต่ําสุดที่ยอมรับไดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแลวประเมิน        
คุณสมบัติของตราสินคาตาง ตราสินคาที่ต่ํากวาจุดต่ําสุดที่ยอมรับไดจะถูกตัดออกไป

3.  ดัสจังซทีฟ โมเดล (Disjunctive Model) เปนการตัดสินใจแบบไมทดแทนกัน 
ซ่ึงผูบริโภคกําหนดจุดต่ําสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถยอมรับได แลวเปรียบเทียบกับ
ตราสินคาตางๆ ตราสินคาใดที่มีคุณสมบัติเลยจุดที่ยอมรับไดจะเปนตราที่ยอมรับได

                 4  เล็กซโิคกราฟฟกโมเดล (Lexicographic Model) เปนการตดัสนิใจในแบบไมทดแทนกนั
ซ่ึงผูบริโภคจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติกอนแลวเปรียบเทียบตราสินคากับคุณสมบัติที่
สําคัญสูงสุดกอนถาตราสินคาใดมีคะแนนสูงพอราคาสินคานั้นก็จะไดรับเลือกถาราคาไมเพียงพอก็
จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติที่สําคัญประการที่สอง และใชวิธีเชนนี้ตอไปจนกวาจะเหลือ        
ทางเลือกที่มีความสามารถสูงสุดทางเดียว
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5.  โมเดลการคาดคะเนมูลคา (Expectancy-Value Model) เปนโมเดลที่ใหหลักทฤษฎี
ความนาจะเปนเขาชวยเพื่อคาดคะเนวาผลิตภัณฑแตละอยางวามีมูลคาเทาไหร ผลิตภัณฑที่มีการ
คาดคะเนวามีมูลคาสูงสุดก็จะเลือกผลิตภัณฑนั้น

6.  โมเดลผลิตภัณฑในอุดมคติ (ldeal Product Model Or ldeal Point Model) เปนโมเดล
ที่ผูบริโภคกําหนดรูปแบบภาพลักษณเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ดีทีสุดที่ผูบริโภคตองการ เปนการกําหนด    
ผลิตภัณฑในอุดมคติของผูบริโภค ในการใชโมเดลนี้นักการตลาดควรสัมภาษณ เชน สัมภาษณ      
ผูบริโภคใหอธิบายลักษณะผลิตภัณฑในอุดมคติ

7.  การนาํไปใชทางการตลาด (Marketing Implications) จากโมเดลทีก่ลาวมาขางตนแสดง
วา   ผูซ้ือแตละคนจะมีวิธีการประเมินผลผลิตแตกตางกันดังนั้นนักการตลาดควรศึกษาใหทราบวา  
ผูซ้ือใชกลยุทธใดในการประเมินทางเลือกในการซื้อ เพื่อจะไดใชกลยุทธไดเหมาะสม

4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นตอนที่ 3    
ผูบรโิภคจะตองตดัสนิใจซือ้ผลิตภณัฑทีเ่ขาชอบมากทีสุ่ด ปจจยัตางๆทีเ่กดิขึน้ระหวางการประเมนิผล
และการตัดสินใจซื้อมี 3 ประการ คือ

       1.  ทศันคตขิองบคุคลอืน่ทีจ่ะมผีลทัง้ทางบวกและทางลบตอการตดัสนิใจของผูบริโภค
      2. ปจจยัทางสถานการณทีค่าดคะเนไวกอนการตดัสินใจซือ้ เชน รายไดทีค่าดคะเนไว

ของครอบครวั
      3. ปจจัยทางสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว ขณะที่ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อ

ปจจัยทางสถานการณใดเขามาเกี่ยวของซึ่งมีผลตอการตั้งใจซื้อ เชน ไมชอบลักษณะผูขาย
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้( Postpurchase Feeling ) เปนความรูสึกพอใจหรอืไมพอใจ

ภายหลังการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ขึ้นกับการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑกับการคาดหวัง
ของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑสามารถปฏิบัติไดจริงตามที่คาดหวังผูบริโภคจะเกิดความพอใจ และเกิด
การซือ้ซํ้า  แตถางานปฏบิตังิานจรงิของผลติภณัฑ ไมเปนไปตามทีค่าดหวงัของผูบริโภคจะเกดิความ
ไมพอใจ และไมซ้ือสินคานั้นอีกเลย

การตอบสนองของผูซ้ือ
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจซื้อโดยเลือกประเด็นตางๆ ดังนี้
1.  การเลอืกผลิตภณัฑ (Product Choice ) ตวัอยาง การเลอืกซ้ือพาหนะสาํหรับเดนิทาง คอื    

รถยนต เปนตน
2.  การเลอืกตราสนิคา (Brand Choice ) ตวัอยาง ผูบริโภคเลอืกยีห่อรถยนต เชน  เลือกยีห่อ   

โตโยตา
3.  การเลือกผูขาย (Dealer Choice ) ผูบริโภคเลือกตัวแทนจําหนายรถยนตใกลบาน
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4.  การเลือกเวลาใหการซื้อ (เลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount ) ตัวอยาง             
ผูบริโภคจะเลือกซื้อวาจะซื้อรถยนตกี่คัน

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิด
ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบ
เสมอืนกลองดาํซึง่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนกึคดิของผูซ้ือจะไดรับอทิธิพล
จากลักษณะตางๆของผูซ้ือ แลวจะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s Response)  หรือการตดัสนิใจ
ของผูซ้ือ  (Buyer’s Purchase Decision) ดังภาพที่ 2.1 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน ใหเกิด
ความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง  (Response)  ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R
Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน,การบริหารการตลาดยุคใหม : 128)

1. ส่ิงกระตุน ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่ง
กระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อ
ใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying
Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) ประกอบดวย
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การตอบสนองของผูซ้ือ
(Response=R)

   การเลือกผลิตภัณฑ

   การเลือกตรา

   การเลือกผูขาย

   เวลาในการซ้ือ

   ปริมาณการซื้อ

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ
(Buyer's

characteristic)

   ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural)

   ปจจัยดานสังคม   (Social)

   ปจจัยดานบุคคล  (Personal)

   ปจจัยดานจิตวิทยา  (Psychological)

ขัน้ตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ
 (Buyer's decision process)

 

 

 )

 

 

ลักษณะของผูซ้ือ   (Buyer's
characteristics)

1.ปจจยัทางวัฒนธรรม
   (Cultural)

 - วัฒนธรรมพื้นฐาน
      (Culture)
 - วัฒนธรรมยอย
      (Subculture)
 - ชั้นสังคม
      (Social class)

 2.ปจจยัทางสังคม
   (Social)

 - กลุมอางอิง
   (Reference groups)
 - ครอบครัว
   (Family)
 - บทบาทและสถานะ
   (Roles and statuses)

   เศรษฐกิจ

   เทคโนโลยี

   การเมือง

   วัฒนธรรม

      ฯลฯ

สิ่งกระตุนภายนอก
(Stimulu=S)

สิ่งกระตุนทาง
การตลาด

(Marketing
stimuli)

สิ่งกระตุนอื่นๆ
(Other stimuli)

   ผลิตภัณฑ

   ราคา

   การจัดจําหนาย

การสงเสริมการตลาด

ภาพที่ 2.2   รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพ
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541:129(อางอิงถึง Philip Kother,
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  การรับรูถึงความตองการ  (Need recognition)

  การคนหาขอมูล  (Information search)

  การประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternatiives

  การตัดสินใจ  (Purchase decision)

การรับรูปญหา (Need recognition)
การแสวงหาขอมูล (Information)
การประเมินทางเลือก (Evaiuation of alternatitives)
การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Postpurchase behavior)
  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  (Postpurchase behavior)

3.ปจจยัสวนบุคคล
   (Personal)

 - อายุ (Age)
 - วงจรชีวิตครอบครัว
      (Family life cycle)
 - รายได (Income)
 - คานิยมและ
    รูปแบบการดําชีวิต
    (Value and life
      style)

 4.ปจจยัดานจติวิทยา
   (Psychological)

 - การจูงใจ
     (Motivation)
 - การรับรู
     (Preception)
 - การเรียนรู
     (Learning)
 - ความเชื่อถือ
     (Believe)
 - ทัศนคติ
     (Attitudes)

ฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
  1997).
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(1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการซื้อ

(2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย

(3)  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution or Place) เชนจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ

(4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สม่ําเสมอ ซ่ึงถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ

1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายในองคกร ซ่ึงบริษัทไมสามารถควบคุมได ไดแก

(1)  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล

(2)  ส่ิงกระตุนทางดานเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-
ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น

(3)  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ

(4)  ส่ิงกระตุนทางวฒันธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนยีมประเพณไีทยในเทศ
กาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อส้ินคาในเทศกาลนั้น

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกคิดนึกของ
ผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ

    2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัย
ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา

   2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย 5 ขั้น
ตอน คือ (1) การรับรูความตองการหรือปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินทางเลือก (4)
การตัดสินใจซื้อ (5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ
ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตางๆดังนี้
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   3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)
3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice)

    3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice)
    3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Time Choice)
    3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Choice)

ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
สําหรับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคซึ่งเปนผลมาจากความ

แตกตางกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละบคุคล  ทาํใหการตดัสนิใจซือ้ของแต
ละบคุคลมคีวามแตกตางกนั  ซ่ึงไดปรบัปรงุมาตามแนวความคดิของ Philip Kotler นัน้สามารถสรปุ
ไดดงันี้

1. ปจจยัดานวฒันธรรม (Culture  Factor)  วฒันธรรมเปนเครือ่งผูกพนับคุคลในกลุมไว
ดวยกนั  บุคคลจะเรียนรูวัฒนธรรมภายใตกระบวนการของสังคม  วัฒนธรรมเปนเครื่องกําหนด
ความตองการและพฤติกรรมของบุคคล  วัฒนธรรมแบงออกเปน

   1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture)  เปนปจจัยที่มีผลตอคนสวนมากในสังคม และเปน
ตัวกาํหนดความตองการของพฤตกิรรมพืน้ฐานโดยสวนมากของบคุคล เปนสิง่ทีป่ลูกฝงโดยเริม่จาก
ครอบครวั โรงเรียน และสังคม ฉะนั้นนักการตลาดจึงควรใหความสนใจที่จะศึกษารายละเอียดของ
วัฒนธรรมเพื่อที่จะปรับปรุงสินคา หรือเปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และเปนที่ยอม
รับในสังคม

   1.2 วัฒนธรรมยอยหรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุม (Sub Culture) เปนปจจัยที่เกิดขึ้น
จากวัฒนธรรมของกลุมบุคคลบางกลุม ซ่ึงเปนสิ่งที่ไดรับการยอมรับจากสมาชิกกลุม สําหรับสินคา
บางอยางที่เจาะจงกลุมเปาหมายที่มีวัฒนธรรมยอมเปนของกลุมนั้น นักการตลาดจําเปนที่จะตอง
ศึกษา และทําความเขาใจในวัฒนธรรมยอยนั้นดวย

    1.3 ระดับชั้นในสังคม (Social  Class) เชน การศึกษา ฐานะ รายได หรืออาชีพมี
ความเปนไปไดอยางมากที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการบริโภคของคนในแตละกลุม เพื่อสราง
การยอมรับจากระดับชั้นในสังคมนั้นๆ

2. ปจจัยดานสังคม (Social  Factors)  เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิ
พลตอพฤติกรรมการซื้อ  ลักษณะทางสังคมประกอบดวย

   2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups)   ประกอบไปดวยกลุมบุคคลที่มีผลทั้งทางตรง
และทางออมตอทัศนะคติและพฤติกรรมของบุคคล กลุมที่มีผลโดยตรงนั้นจะเรียกวากลุม
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สมาชิก (Membership Groups) ซ่ึงจะประกอบไปดวยกลุมปฐมภมู ิ (Primary Group) เชนครอบครวั
เพือ่น เพือ่นบาน หรือเพื่อนรวมงานซึ่งเปนกลุมบุคคลที่ติดตออยางใกลชิดและไมเปนทางการและ
กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) เชน ศาสนา อาชีพ หรือ สหภาพตางๆ ซ่ึงเปนกลุมที่มีการติดตอ
กันอยางเปนทางการ แตไมไดมีการติดตอกันเปนประจํา นักการตลาดจะตองกําหนดกลุมอางอิงของ
กลุมลูกคาเปาหมาย หรือการสรางผูนําทางความคิด (Opinion Leader) หรือบุคคลที่เปนตัวแทนของ
สินคาซ่ึงเปนบุคคลที่สังคมยอมรับ เพื่อเปนตัวแทนของสินคา

 2.2 ครอบครัว (Family) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคนกัการตลาดจะตองศกึษาถงึบทบาทและความสมัพนัธของบคุคลในครอบครวั พฤตกิรรมการ
บริโภคของบุคคลในครอบครัว บุคคลที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อในครอบครัว

    2.3 บทบาทและสถานะ (Role  and  Status) บคุคลจะเกีย่วของกบัหลายกลุม เชน ครอบ
ครวั กลุมอางองิ และสถาบนัตางๆ บคุคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกตางกนัในแตละกลุม เชน ใน
การเสนอขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของครอบครัวหนึ่งจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม    
ผูตัดสินใจซื้อ  ผูที่อิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor)  โดยในการวิจัยคร้ังนี้จะศึกษาทางดานปจจัยสวน
บุคคลเทานั้น

  3.1 อายุ (Age) การที่มีอายุแตกตางกันยอมจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การ
แบงกลุมผูบริโภคตามอายุ เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น
และรายการพักผอนหยอนใจ

   3.2 ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัว (Family  Life  Cycle) เปนขั้นตอนการดํารง
ชีวติของบคุคลในลักษณะของการมคีรอบครวั การดาํรงชวีติในแตละชัน้ตอนเปนสิง่ทีม่อิีทธพิล
ตอความตองการทัศนะคติและคานิยมของบุคคลทาํใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรม   
การซือ้ที่แตกตางกัน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกัน เชน เปนโสดและอยูในวัย
รุนหนุมสาว   คูสมรสหรือบุคคลที่อยูคนเดียวเนื่องจากการหยาราง ก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคที่
แตกตางกัน

  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน จะตองศึกษาวากลุมบุคคลในอาชีพใดใหความสนใจกับ
ผลิตภัณฑมากทีสุ่ด เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม

  3.4 รายไดหรือโอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกจิ
ของบคุคลจะกระทบตอสินคาและบรกิารทีเ่ขาตดัสินใจซือ้ โอกาสเหลานีป้ระกอบดวยรายได การออม
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สินทรพัย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจแนวโนมของรายได
สวนบคุคลโดยใชรายไดเปนเกณฑในการแบงสวนแบงการตลาดและการกาํหนดเปาหมาย

   3.5 การศึกษา (Education) ผูที่การศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพ
ดีมากกวาผูที่ตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย
ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย  การตั้ง
ราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตางๆเพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียนมีการ
ศึกษาต่ํา

   3.6 รูปแบบการดาํรงชวีติ (Lifestyle) โดยการแสดงออกในรปูของ AIOs คอื กจิกรรม
(Activity) ความสนใจ (Interest) ความคิดเห็น (Opinions) รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม
ช้ันของสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้น
อยูกับแบบการดํารงชีวิต

4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological  Factor)   การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคาซ่ึงปจจัยภายในนั้นประกอบไปดวย

4.1 การจูงใจ (Motivation) เปนสิ่งที่เกิดภายในตัวบุคคลแตอาจจะถูกกระทบจาก
ปจจัยภายนอก เชนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ

4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลเลือกรับรูจัดการ และตีความ
หมายตางๆตามความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ และอารมณ และจากปจจัยภายนอกคือส่ิง
กระตุน การรับรูจากประสาทสัมผัสทั้งหา  อันไดแก การเห็น  การไดยิน  การไดกล่ิน  การสัมผัส
และการลิ้มรส

4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนม
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา นักการตลาดไดประยุกตแนวความคิดนี้ ดวนการ
โฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีกหรือจัดการสงเสริมการขาย เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปน
ประจํา ส่ิงกระตุนที่จะมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค

4.4  ความเชื่อถือและทัศนคติ (Belief  and  Attitude) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยว
กับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต ซ่ึงบางความเชื่อเปนความเชื่อในดานลบ
นักการตลาดตองรณรงคเพื่อแกไขความเชื่อที่ผิดพลาดนั้น

4.5 บุคลิกภาพ (Personality) เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง เปน
ส่ิงที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ นักการตลาดมีทางเลือก 2 ทาง ทางเลือกแรกคือ การสรางทัศนคติของผู
บริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ หรือพิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคแลวจึงพัฒนาสินคา
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ใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงวิธีหลังนี้จะทําไดงายกวา สําหรับการสรางทัศนคตินั้นนัก
การตลาดจะตองยึดหลักองคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวนไดแก สวนของความเขาใจ
สวนของความรูสึก และสวนของพฤติกรรม

     4.6 แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเองหรือความ
คิดที่บุคคลอื่นมีความเห็นตอตน

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed Theory)
เสรี วงษมณฑา (2542 : 11) ไดอธิบายวา  สวนประสมการตลาด หมายถึงการมีสินคาที่

ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได  และผูบริโภค
ยินดีจายเพราะเห็นวาคุม  รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ
หาเพื่อสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา และเกิดพฤติกรรมอยาง  
ถูกตองที่เรียกวา สวนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาด

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541:34-35)  ไดสรุปวา  สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mixed) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงองคกรใชรวมกัน เพื่อสนอง
ความพึงพอใจแกผูบริโภค ประกอบไปดวยเครื่องมือตอไปนี้

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่องคกรเสนอขายตอผูบริโภค เพื่อสนองความ
ตองการของผูบริโภคที่เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย สินคา การบริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตอง
มีประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาผูบริโภค จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
การกําหนด     กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้

     1.1  ความแตกตางของผลติภณัฑ พจิารณา จากองคประกอบหรอืคณุสมบตัขิองผลติ
ภณัฑ เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปราง ลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

     1.2 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑขององคกร เพื่อ
แสดงความแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของผูบริโภคกลุมเปาหมาย

     1.3  การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และปรับปรุงใหดีขึ้นซึ่ง
ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดีขึ้น

     1.4  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ
2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนสิ่งที่เกิดขึ้นมาเปน

ลําดับที่สองตอจากผลิตภัณฑ ราคาถือเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา
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ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑ ถามีคุณคามากกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นในการ
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง

     2.1 คุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของผูบริโภคใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น

     2.2 ตนทุนของสินคา และคาใชจายที่เกี่ยวของ
           2.3 การแขงขัน

3. การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบ
ไปดวยสถาบันและกิจกรรมเพื่อการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูเปาหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย
ตัวของสินคา ประกอบดวยการขนสง, การคลังสินคา, การเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบไปดวย   2 สวน คือ ผูผลิต ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือ    
ลูกคาทางอุตสาหกรรม (Industrial Customer) และคนกลาง (Middleman)

Philip Kotler (1997 : 92) ไดอธิบายวา  สวนประสมทางการตลาดที่สามารถควบคุมได  
ซ่ึงใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ คือ

1. ผลิตภัณฑ (Product ) หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอกับผูบริโภคเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจผูบริโภคผลิตภัณฑตองมีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา คุณคาของสินคาในรูป
ตัวเงินก็คือราคา (Value) ของสินคา ผูขายจะเปนผูกําหนดราคาผลิตภัณฑ ผูซ้ือจะเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือก็ตอ เมื่อมีการยอมรับในตัวสินคานั้น  ผลิตภัณฑประกอบดวยส่ิงที่สามารถตอบสนอง
ความตองการของมนุษยเปนคุณสมบัติที่สัม ผัสไดและสัมผัสไมได ตลอดจนผลประโยชนที่
คาดหวัง ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคา บริการและความคิด  สินคา (Goods) เปนสิ่งที่สัมผัส
ได แตบริการ (Services) สัมผัสไมได เกิดจากการใชความพยายามของมนุษย สวนความคิด
(Idea) อาจจะเปนปรัชญา(Philosophies) บทเรียน(Lessons) แนวคิด(Concepts) และขอเสนอ
(Advice)

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาตนทุน (Cost) ที่ลูกคาจายไปในการไดรับผลิตภัณฑมา
ตนทุนอยูในรูปของตัวเงิน ซ่ึงผูบริโภคจะนํามาเปรียบเทียบกันระหวางมูลคา (Value) ของ
ผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น  ถามูลคาสูงกวาตนทุนก็ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น

3. สถานที ่ (Place) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึง่ประกอบดวย สถาบนัและกจิกรรม
ใชเพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคการหรือผูผลิตไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออก    
สูตลาด คือ สถาบันทางการตลาด อาจจะเปนคนกลางตาง ๆ สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัว
สินคาประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา  และการเก็บรักษาคลังสินคา เปนตน
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจจะใช
บุคคลหรือไมใชก็ได โดยการติดตอส่ือสารนั้นมีหลายประการที่เรียกวา สวนประสมการสงเสริม
การตลาด หรือสวนประสมการติดตอส่ือสาร (Promotion mix or Communication mix) ซ่ึง
ประกอบดวย

          4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
หรือผลิตภัณฑ  บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ

        4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และการจูงใจ   ที่บุคคล

        4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือ
จากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ
การทดลองใชหรือการซื้อ การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ

-  การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค
- การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสรมิการขายทีมุ่งสูคนกลาง (Trade  Promotion)
-  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน (Sales

Force Promotion)
        4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and relations) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ที่ไมตองมีการเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมาย
ถึง ความพยายามที่มีการวางแผนการโดยองคการ เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดขึ้นกับกลุม
เปาหมาย การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ

        4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท  
การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือ
พิมพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 35 –36)

เสรี  วงษมณฑา (2542: 11 – 12) ไดอธิบายวา สวนประสมทางการตลาดสําหรับสินคา
และบริการ (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุม
เปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีเพราะมองเห็นวาคุมคา ดวยความ
พยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง ที่เรียกวา สวนประสมการ
ตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย 4Ps โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี้
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1. ผลิตภัณฑ (Product ) หมายถึงสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายได

2. ราคา (Price) หมายถงึการจดัจาํหนาย การกระจายสนิคาใหสอดคลองกบัพฤตกิรรมการ
ซ้ือหา และใหความสะดวกแกลูกคา

3. การจดัจาํหนาย (Place) หมายถงึ การจดัจาํหนาย การกระจายสนิคาใหสอดคลองกบั
พฤตกิรรมการซื้อหา และและความสะดวกแกลูกคา

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบ
สินคาและบริการและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง  การสงเสริมการตลาดที่สําคัญประกอบดวยการ
โฆษณา (Advertising)  การประชาสัมพันธ (Public relation) การสงเสริมการขาย (Sales promotion)
การขายดวยตัวบุคคล (Personal Selling) ภาพที่ 3DPU
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ตลาดเปาหมาย (Target
market)ความตองการ
และพฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่เปนเปาหมาย

 

ภาพที่ 2.3  สวนประสมการตลาด (Marketing  Mix)
ที่มา : Philip Kotler, 1997 : 92.

ผลิตภัณฑ  (Product)
 สินคาใหเลือก (Product Varity)
 คุณภาพสินคา (Quality)
 ลักษณะ (Feature)
 การออกแบบ (Design)
 ตราสินคา (Brand name)
 การบรรจุหีบหอ(Packaging)
 ขนาด(Size)
 บริการ (Services)
 การรับประกัน (Warranties)
 การรับคืน (Returns)

ราคา(Price)
 ราคาสินคาในรายการ (List

price)
 สวนลด (Discounts)
 สวนยอมให (Allowance)
 ระยะเวลาการชําระเงิน

(Payment period)
 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ

(Credit terms)

การจัดจําหนาย (Place)
 การครอบคลุม (Coverage)
 การเลือกคนกลาง(Assortment)
 การสนับสนุนการกระจายสินคา

สูตลาด(Market Logistics)
 สินคาคงเหลือ(Inventory)
 การขนสง (Transportation)
 การคลังสินคา (Warehousing)

การสงเสริมการตลาด  (Promotion)
 การโฆษณา (Advertising)
 การสงเสริมการขาย(Payment period)
 ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment

period)
 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit

terms)
 การตลาดทางตรง (Direct marketing)

และการตลาดเชื่อมตรง(Online
Marketing

สวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix)
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2.3  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับเคร่ืองสําอาง
1.  ความหมายของเครื่องสําอาง (Cosmetic)
    Cosmetic มีรากศัพทมาจากภาษากรีกวา “Dosmein” ซ่ึงมีความหมายถึง การตกแตง

ใหสวยงามเพือ่ดงึดดูความสนใจแกผูทีไ่ดพบเหน็   การตกแตงในทีน่ีห้มายถงึ  การใชส่ิงใดส่ิงหนึง่กบั
ใบหนาและสวนอื่นๆ ของรางกาย

    สวนเครื่องสําอางตามที่คณะกรรมการรางมาตรฐานเครื่องสําอางตกลงกันไว หมาย
ความวา “ผลิตภัณฑส่ิงปรุง เพื่อใชบนผิวหนา หรือสวนหนึ่งใดของรางกาย โดย ถู ทา พน โรย
เปนตน ในการทําความสะอาดปองกัน แตงเสริมเพื่อความงาม หรือเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะสิ่งใดๆ
ที่ใชเปนสวนผสมในการผลิตภัณฑส่ิงปรุง” (วิเชียร  โรจนสิงหสวัสดิ์ , 2539 : 7)

เครื่องสําอางตามพระราชบัญญัติเครื่องสําอาง ไดระบุความหมายไววา
1.  วตัถุทีมุ่งหมายได ทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อม ฯลฯ ตอรางกายเพือ่ความสะอาด

สวยงาม รวมทั้งเครื่องประทินผิว
2.  วัตถุที่มุงหมายใชผสม ในการผลิตเครื่องสําอาง
3.  วัตถุที่กําหนด โดยกฎกระทรวงใหเปนเครื่องสําอาง

2.  ประเภทของเครื่องสําอาง
     เครื่องสําอางนั้นแบงออกไดหลายประเภท วิธีการแบงขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของ

ผูเขียนตําราวาจะแบงแบบใด ในที่นี้จะนําเอาวิธีการแบงประเภทของคณะกรรมการรางมาตรฐาน
เครือ่งสาํอาง ซ่ึงไดแบงประเภทเครือ่งสาํอางตามลกัษณะของการใชตอสวนตางๆ ของรางกาย ดงันีค้อื

1.  เครื่องสําอางที่ใชสําหรับใบหนา (Face Cosmetic)
    1.1  ครมีและโลชัน่ลางหนา (Cleansing cream and Lotion) เครือ่งสาํอางชนดินีส้วน

ใหญเปนของเหลว เพื่อใชชุบสําลีเช็ดลางเครื่องสําอางตางๆ ที่พอกอยูบนใบหนารวมทั้งเหงื่อไคล
ใหออกโดยสะดวก ครีมและโลชั่นลางหนาที่ดีจะตองมีคุณสมบัติดังนี้

               1.1.1  ในฐานะที่เปนเครื่องสําอาง เนื้อครีมจะตองคงทนมีลักษณะนาใช
               1.1.2  ครีมตองหลอมตัวหรือออนตัว เมื่อนําไปทาบนผิว
               1.1.3  เนื้อครีมจะตองกระจายตัวไดงาย ไมเหนียวหนีบเวลาใชทา
               1.1.4  ในทางสรีระวิทยา ควรมีลักษณะที่ชําระมากกวาไปอุดรูขุมขน
               1.1.5  เมื่อใชควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส
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    1.2  ส่ิงปรุงปองกัน สมานและบํารุงผิว (Skin Conditioniog Cream Astingent
Preparation and Skin Freshener) เครื่องสําอางนี้สวนใหญเปนของเหลว ใชสําหรับใบหนา เพื่อปอง
กันสมานและบํารุงรักษาผิวหนาประกอบดวยครีมชนิดตางๆ ดังนี้ คือ
                             1.2.1  ครีมและโลชั่นปรับสภาพผิว (Emollient Cream and Lotion หรือ Skin
Conditioning Freshener) เปนครีม ซ่ึงใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาการผิวหนังแหง
สําหรับประเทศไทย ซ่ึงมีอากาศรอนและความชื้นสูง ครีมนี้ไมคอยแพรหลาย

            1.2.2  ครีมบํารุงผิว (Moushing Cream and Hormone Cream) ครีมชนิดแรกเปน
ครีมบํารุงผิว มีวัตถุประสงคเพื่อใชแกอาการผิวแหงขาดนํามัน ผิวไมออนยน สวนฮอรโมนครีม ซ่ึง
เตรียมขึ้นเพื่อชวยแกปญหาสภาพผิวหยอนยาน และเหี่ยวแหงของสตรีสูงอายุ

         1.2.3  ครีมสมานผิว (Astingent Cream) เปนครีมสําหรับสมานผิววัตถุประสงค
ในการใชครีมชนิดนี้ก็เพื่อชวยกระตุนผิวใหตึง แกอาการหยอนหยาน แกอาการเหงื่อออกมาบนใบ
หนา โดยกระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแกอาการหนามันมาก

    1.2.4  ครมีรักษาผวิ (Acne Cream)  ครมีสําหรับรักษาผวิเปนครมีกึง่ยากึง่เครือ่ง
สําอางครีมประเภทนี้ประกอบดวยยา Antiseptics เปนหลักและบางชนิดก็มี Keratolytic Agents
ผสมดวยเพื่อใชลอกฝา
                               1.2.5  ครีมลอกผิว (Bleaching Cream) ครีมสําหรับใชลอกผิวซ่ึงมักจะเกิดกับ
บุคคลที่มีอายุเร่ิมเขาสูวัยชราหรือผูที่ตองตากแดดมาก
                               1.2.6  เครื่องสําอางพอกหนา (Beauty Masks) เครื่องสําอางหรือส่ิงปรุงสําหรับ
ใชพอกหนา เพื่อชวยทําใหผิวของใบหนารัดตัวหรือแตงตึง และชวยลอกขุยหรือเศษผิวหนังรวมทั้ง
ฝุนละออง ความสกปรกออกจากผิวหนา

     1.3  ส่ิงปรุงรองพื้น (Foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนที่จะใชแปงสีทา
ทับ นิยมเรียกวา ครีมรองพื้นทาหนา

     1.4  ส่ิงปรุงผัดหนา (Face Power) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือชมพู หรือสี
อ่ืนเหมาะสําหรับตกแตงผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามขึ้นกวาธรรมชาติ หรือ เรียกแปงแตงหนา โดย
ปกติใชตกแตงขั้นสุดทาย (Finishing touch) ลักษณะของแปงแตงหนามี 2 แบบ คือเปนผง และแผน
อัดแข็ง

    1.5  ส่ิงปรุงแตงตา (Eye make-up preparation) มีลักษณะเปนแทงหรือเปนแผนอัด
แข็ง ใชสําหรับวาด หรือทาบริเวณเหนือหรือใตตา เพื่อใหเกิดสีสันงดงาม

    1.6  รูจ (Rouge) เปนเครื่องสําอางประทินผิวสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสันสด
ใสและสวยงามขึ้น สีที่ใชสําหรับรูจ โดยมากเปนสีชมพูหรือแดง ใหความเขมของสีตางๆ กัน
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     1.7  ลิปสตกิ (Lipstick) ใชตกแตงริมฝปาก ใหมสีีสวยงามและชวยรักษาผวิของรมิฝปาก
ใหออนนุมและมคีวามมนัเลือ่ม มลัีกษณะเปนแทง หรือบางอยางบรรจอุยูในตลบัแลวใชแปรงทาที่
ริมฝปาก

     1.8  ดินสอเขียนคิ้ว เครื่องสําอางที่มีลักษณะเปนดินสอที่ใชสําหรับเขียนคิ้วใหมีสี
สันสวยงามและมีลักษณะตามตองการ

2.  เครือ่งสําอางสาํหรบัผม (Hair preparations) แบงเปนประเภทใหญตามความตองการใชคอื
     2.1  เพื่อคงไวซ่ึงสุขภาพของเสนผมและหนังศรีษะ เครื่องสําอางกลุมนี้ไดแก
            2.1.1  แชมพูตางๆ
            2.1.2  ส่ิงปรุงบางอยางที่มีคุณสมบัติกึ่งเครื่องสําอาง เชน น้ํายากําจัดรังแค ส่ิง

ปรุงสําหรับปองกันผมรวง
            2.1.3  ส่ิงปรงุสาํหรับปรบัสภาพเสนผม เชน Hair tonics, Hair restires, Hair

conditioners
     2.2  เพื่อคงไวซ่ึงทรงผมตามความตองการ ไดแก ขี้ผ้ึงหอมใสผม น้ํามันใสผม น้ํามัน

แตงผม สเปรยฉีดผมและโลชั่นแตงผม
    2.3  เพื่อเปล่ียนแปลงรูปลักษณะของเสนผม ไดแก ส่ิงปรุงสําหรับดัดผม ส่ิงปรุง

สําหรับแตงสีเสนผม ส่ิงปรุงสําหรับลอนผม น้ํายาโกรกผม
                        2.4  เพื่อขจัดเสนผม ไดแก ส่ิงปรุงสําหรับใหผมรวง

     2.5  ส่ิงปรุงสําหรับกอนโกนหนวด
     2.6  ส่ิงปรุงหลังโกนหนวด
3.  เครื่องสําอางสําหรับลําตัว (Body  Cosmetics)
    3.1  ครีมและโลชั่นทาผิว (EmollientCream and Lotions) ใชทากับผิวบริเวณลําตัว

เพื่อใหผิวหนังออนนุม และเกิดความนุมนวล แกอาการผิวหนังสากแหงตอการสัมผัส
                        3.2  ครีมและโลชั่นทามือทาตัว (Hand, Body Cream and Lotions)ใชทาผิวหนัง
โดยเฉพาะผิวของมือ เพื่อใหออนนุม และแกอาการผิวหนังสากแหงตอการสัมผัส ซ่ึงเกิดจากมือแช
น้ํานานเกินไป น้ํามันหลอเลี้ยงผิวถูกชําระลางออกโดยสบูหรือผงซักฟอก และการถูกเสียดสีบอยๆ

3.3  ส่ิงปรุงกันแดดและแตงผิว (Suntan Preparations) เปนสิ่งปรุงที่ประกอบดวย
สารซึ่งสามารถดูดซึมละแยกรังสีคล่ืนสั้นของแสงอาทิตยออกจากรังสีทั้งหมด ชวยทําใหผิวคล้ําลง
โดยไมเกิดการอักเสบ ปองกันผิวไหม บรรเทาปวดรอน หรือระคายเคืองอันเกิดจากการตากแดด
                        3.4  น้ํายาทาเล็บและน้ํายาลางเล็บ (Nail Lacquers enamel and removers) เปนเครื่อง
สําอางที่เปนของเหลว เพื่อใชลางทําความสะอาดเล็บและตกแตงเล็บใหมีสีสวยงาม
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     3.5  ส่ิงปรงุสาํหรับทรวงอก (Breast Preparations) เปนสิง่ปรงุเพือ่เสรมิและบาํรงุทรวงอก
ใหเตงตึง ไมหยอนหยาน

3.6  ส่ิงปรุงสําหรับระงับเหงื่อและกล่ินตัว (Antiperspirants and deodorants) เปน
เครือ่งสาํอางกึง่ยา มทีัง้ชนดิของเหลวและเปนแทง ใชทาระงบักล่ินอนัเกดิจากการหมกัหมมของ
เหงือ่ไคล

3.7  แปงโรยตัว (Dusting Powders) ใชทาบนรางกายเพื่อใหรูสึกสดลื่น สบายตัว
ปองกันความชื้นอับและกลิ่นอันเกิดจากเหงื่อไคล

4. เครื่องหอม (Fragrances) เปนสิ่งปรุงที่ใหกล่ินหอมแกมนุษย ไดแก น้ําหอม ครีม
หอมและเครื่องหอมชนิดแข็ง

   4.1  ประเภท Make up เพื่อใหเกิดสีสันสะดุดตา ไดแก อายแชโดว มาสคารา บรัช
ออน แปงแตงหนา เปนตน

  4.2  ประเภท Skin Care บํารุงรักษาผิวพรรณไดแก ครีมโลชั่นสําหรับบํารุงผิว
สําหรับทําความสะอาดผิว และปองกันแสงแดด

4.3  ประเภท Perfume น้ําหอม และหัวน้ําหอม

3.  แหลงผลิตเครื่องสําอางที่จําหนายในประเทศไทย
      เครือ่งสาํอาง ทีว่างจาํหนายในประเทศไทย สามารถแบงแหลงผลิตได 3 ประเภท คอื
1.  เครือ่งสาํอางทีน่าํเขาจากตางประเทศ เครือ่งสาํอางประเภทนีส้วนใหญมกัเปนเครือ่ง

สําอางทีม่ช่ืีอเสยีงและเปนทีรู่จกักนัดขีองผูบริโภค ซ่ึงมสีวนแบงทางการตลาดประมาณรอยละ 20 ของ
มูลคาตลาดเครื่องสําอางทั้งหมด

2.  เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศ แตใชเครื่องหมายการคาจากตางประเทศ ประเภทนี้
เปนเครื่องสําอางที่ผูผลิตไดรับลิขสิทธิ์การผลิตภายใตเครื่องหมายการคาของบริษัทแมในตาง
ประเทศ เครื่องสําอางเหลานี้ไดรับความนิยมสูง และเครื่องสําอางของคนไทยที่ใชตรายี่หอตาง
ประเทศ มีสวนแบงการตลาดมากที่สุด คือ ประมาณรอยละ 70 ของมูลคาตลาดเครื่องสําอางทั้งหมด

3. เครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศและใชเครื่องหมายการคาของตนเอง เครื่องสําอาง
ประเภทนี้จะมีสวนแบงตลาดประมาณรอยละ 10
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4.  ชองทางการจัดจําหนายเครื่องสําอางในประเทศไทย
      ชองทางจัดจําหนายเครื่องสําอางแบงออกไดเปน 4 ชองทางหลักคือ
1.  การจําหนายแบบขายตรง (Direct sell) โดยเริ่มเขาสูประเทศไทยเมื่อประมาณ 10

กวาปที่ผานมาซึง่ในชวงแรกยงัไมไดรับความนยิมเทาทีค่วร แตปจจบุนัระบบขายตรงไดความนยิม
อยางกวางขวางมากขึ้นและสามารถครองสวนแบงการตลาดสูงถึงรอยละ 55 เนื่องจากการขายตรงที่
เขาถึงตัวลูกคา     ทําใหผูขายสามารถใหบริการและตอบสนองความตองการของลูกคาแตละรายได
อยางเต็มที่

2.  การจําหนายระบบหนาเคานเตอร (Counter sell) เครื่องสําอางที่จําหนายในระบบนี้
สวนใหญเปนสินคาภายใตเครื่องหมายการคาที่มีช่ือเสียง มักวางจําหนายหนาเคานเตอรตามหาง
สรรพสินคาตางๆ รวมถึงมีพนักงานจําหนาย ทําหนาที่แนะนําสินคาและชักชวนใหลูกคาซ้ือสินคา
ของตนเอง

3. การจําหนายระบบที่ลูกคาเลือกซื้อเองตามซุปเปอรมารเก็ต มีสวนแบงทางการตลาด
ประมาณรอยละ 5 และสวนใหญเปนสินคาพื้นฐานที่ใชในชีวิตประจําวัน ไมเกิดผลขางเคียงตอการ
ใช และลูกคาสามารถเลือกซื้อเอง โดยศึกษาจากการใชตามคําแนะนําจากฉลาก

4. การจําหนายระบบแฟรนไชสเปนลักษณะการขายที่เปนตัวแทนจําหนาย  โดยท่ี
บริษัทที่ขายแฟรนไชสจะเปนตนแบบใหกับผูเร่ิมตนในดานสินคาบริการหรือรูปแบบการดําเนิน
งานภายใตมาตรฐานเดยีวกนั ความรวมมอืกนัในลักษณะนี ้ทัง้สองฝายจะไดประโยชนทัง้คู คอื บริษทัที่
ขายแฟรนไชสจะสามารถขยายตลาดเพิ่มสวนผูที่เริ่มตน หรือผูซ้ือแฟรนไชส ก็ไดรับโอกาสที่คาดวา
จะประสบความสาํเรจ็ทางธรุกจิตามรอยผูขายแฟรนไชส สามารถขยายธรุกจิไดอยางรวดเรว็และยงัได
รับความชวยเหลือในดานตางๆ เชนการประชาสัมพันธ โฆษณา การฝกอบรม ความชวยเหลือเหลานี้
จะทําใหผูซ้ือแฟรนไชสลดความเสี่ยงในการทําธุรกิจลง

2.4  ประวัติและรายละเอียดเกี่ยวกับสถานประกอบการที่ทําการศึกษา
1.  บริษัทพลอยสวย

ลักษณะกิจการ : สถาบันความงาม

ชื่อธุรกิจ : พลอยสวย

ความเปนมาของบริษัท : คุณณรงคศักดิ์ สุริยอัมพร เร่ิมดําเนินธุรกิจประเภทความงามเมื่อป พ.ศ.
2532 โดยเริม่จากตวัแทนจาํหนายเครือ่งสาํอางทกุประเภททัง้ของไทยและตางประเทศ จนกระทัง่ป
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พ.ศ. 2540 จึงไดเร่ิมกอตั้ง บริษัท พลอยสวย จํากัด ขึ้นที่จังหวัดขอนแกนโดยไดจําหนายชุดบํารุงผิว
หนาภายใตช่ือไทย ๆ วา  “พลอยสวย”   และขยายสาขาแบบแฟรนไชส ภายใตช่ือ   “สถานความ
งามพลอยสวย”

ลักษณะสนิคาและบรกิาร : เนือ่งจากพลอยสวยเปนธรุกจิทีเ่กีย่วของกบัความงามของผูหญิงเปนสวน
ใหญ ดังนั้น ผลิตภัณฑที่ออกมาจึงเนนเกี่ยวกับการดูแลผิวหนา ผลิตภัณฑพลอยสวยเกี่ยวกับผิวหนา
มี 2  ประเภทใหญ ๆ  และประกอบดวยผลิตภัณฑเพิ่มประสิทธิภาพของผิวหนาอีกดวย

1.  PLOYSUY FACE LIFTING ประกอบดวยผลิตภัณฑ 10 ชนิด
2.  PLOYSUY FACE RENEW ประกอบดวย MASK 5 ชนิด
3.  PLOYSUY C/E WHITENING POWER แปงบํารุงผิว
4.  PLOYSUY CONVINCING
5.  อ่ืน ๆ
บริษทัฯ มผีลิตภณัฑในกลุมการดแูลผิวหนาทีเ่ปน Best Seller ผลิตภณัฑทกุชนดิเปนที่

ยอมรบัในกลุมลูกคาเปนอยางด ี  แตมยีอดส่ังมามากพเิศษคอื ครมีฝา-กระ และครมีพลอยขาว ซ่ึงชวย
ปรับสภาพผิวใหขาวเนียนสดใส
กลุมลูกคาเปาหมาย
          - รายไดโดยประมาณ 20,000 บาท/เดือน ขึ้นไป
 - ผูหญิงอายุตั้งแต 25 ป ขึ้นไป (แนวโนมผูสนใจพลอยสวยมีอายุต่ําลง โดยเฉพาะนัก
ศึกษา)
   - ทุกกลุมอาชีพ
  - สนใจดูแลผิวพรรณที่ดีอยูแลวไมใหทรุดโทรมเร็วกวาปกติ กลัวแกกอนวัย
  - กลุมที่มีปญหาผิวหนาหมองคล้ํา ฝา-กระ
การลงทุนท้ังหมด : การกําหนดราคาขายแฟรนไชส
  -บริษัทจะจัดเก็บคาขอใชสิทธิ์ตามทําเลดังนี้
 -พื้นที่แฟรนไชสอําเภอระดับหนึ่ง (1) กําหนดคาขอใชสิทธิ์ ราคา 500,000 บาท
 -พื้นที่แฟรนไชสอําเภอระดับสอง (2) กําหนดคาขอใชสิทธิ์ ราคา 400,000 บาท
 -ทําเลในอําเภอระดับ (3) กําหนดคาขอใชสิทธิ์ ฯ ราคา 300,000 บาท
 -พื้นที่แฟรนไชสพิเศษในเขตกรุงเทพฯ กําหนดคาขอใชสิทธิ์ฯ ราคา 500,000 บาท
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การจัดเก็บคาบริหารแฟรนไชส
  เพื่อเปนการดําเนินการและบริหารสูความสําเร็จทางธุรกิจรวมกัน บริษัทฯเห็นความ
สําคัญในการสงเสริมภาพลักษณผลิตภัณฑพลอยสวย และศูนยความงาม ใหเปนที่รูจักตอกลุมเปา
หมายอยางทั่วถึง บริษัทจึงจัดใหมีการเก็บคาบริหารแฟรนไชส จากผูรวมธุรกิจดังนี้
 - พื้นที่แฟรนไชสระดับ 1 คิดคาแฟรนไชส 50,000
 - พื้นที่แฟรนไชสระดับ 2 คิดคาแฟรนไชส 40,000
 - พื้นที่แฟรนไชสระดับ 3 คิดคาแฟรนไชส 30,000
ระยะเวลาไดสิทธ์ิรวมธุรกิจ
 - แฟรนไชสจะไดรับสทิธ์ิตามสญัญาการไดรับสทิธ์ิรวมธรุกจิในแตละพืน้ทีม่กีาํหนดเวลา
3 ป
 - หลัง 3 ป หากคูสัญญาปฏิบัติถูกตองตามกฎระเบียบบริษัทฯ พิจารณาตอสัญญาใหผู
รวมธุรกิจอีกคราวละ 2 ป โดยผูรวมธุรกิจไมตองชําระคาเชาสิทธิ์ใหม
จํานวนสาขา : ปจจุบัน มีสาขาทั่วประเทศกวา 120 สาขา โดยอยูในกรุงเทพ และภูมิภาค

นโยบาย : ขั้นตอนการเปดแฟรนไชส
 ผูรวมธุรกิจแสดงความประสงคจองสิทธิ์ในพื้นที่ที่ตองการ  โดยกรอกแบบใบสมัคร
แฟรนไชส เพือ่ใหบริษทัฯพจิารณา เลือกแฟรนไชสทีม่คีวามพรอมตามหลกัการทีบ่ริษทัฯกาํหนด คอื
 - สามารถเปดดําเนินการไดภายใน 60 วัน หลังวันจองสิทธิ์
 - อยูในทําเลที่ตั้งที่มีศักยภาพ ในการประกอบกิจการ
 - มีความรูความสามรถและตั้งใจ ในการประกอบธุรกิจ
 - พนักงานขายแจงลูกคาใหมาทําหนังสือจอง ฯ และสัญญาภายใน 15 วัน
 - ผูรวมธุรกิจจะตองจัดหาสถานที่และตกแตงศูนยความงามตามแบบที่บริษัทกําหนด
เทานั้น ภายใน 60 วันหลังวันทําสัญญา
 - พนักงานบริษัทฯ ตรวจสอบสถานที่และตกแตงศูนยความงามฯที่ขอเปดใหตรงตาม
ทําเล และแบบรานที่กําหนดแฟรนไชสเปดดําเนินการ โดยบริษัทฯสนับสนุนในสวนที่กําหนด
คุณสมบัติผูรวมทุน : การพิจารณาผูรวมธุรกิจ
 กอนมกีารพจิารณาการจองสทิธิบ์ริษทัฯ จะพจิารณาเบือ้งตนในปจจยัตาง ๆ เหลานีก้อน คอื
 - ประสบการณ องคความรูและความพรอมในการประกอบธุรกิจ
 - ความพรอมของผูประกอบการดานการเงิน
 - ทาํเลทีต่ัง้ทีม่ศีกัยภาพในการประกอบธรุกจิ และสามารถประชาสมัพนัธศนูยความงาม
พลอยสวย ตอสาธารณชนไดเปนอยางดี
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 - สามารถเปดดําเนินการไดภายในเวลาที่บริษัทฯ กําหนด(60 วัน)
 - มีความเขาใจและยินยอมในการปฏิบัติตามกฎระเบียบที่บริษัท ฯ วางไวอยางเครงครัด
อ่ืนๆ : การเลือกทําเลท่ีตั้งศูนยความงามพลอยสวย
สถานที่บริษัทฯอนุญาต
 - สถานที่ตั้งของศูนยความงามพลอยสวย จะตองมีทําเลที่โดดเดน (Outstanding)
สามารถโชวหนารานเปนที่สะดุดตาสําหรับผูผานไป-มา
 - สถานความงามพลอยสวยควรตัง้อยูตดิถนนหลัก และมผูีผานไป-มาพลกุพลานในยานชมุชน

- ในหางสรรพสินคา หรือในอาคารสํานักงานที่มีผูคนจํานวนมาก
 - การเดินทางสัญจรของสมาชิก และผูใชบริการสมารถเดินทางไป-มาสะดวก
 - คํานึงถึงความเปนไปไดในการขยายตลาดในอนาคต
 - ผูรวมแฟรนไชสจะตองแสดงทีต่ัง้ของสถานความงามฯใหบริษทัฯพจิารณากอนในวนัทาํ
สัญญา
 - ขนาดรานที่เปดตองไมต่ํากวา 40 ตารางเมตร และมีหนากวางรานไมต่ํากวา 4 เมตร

สถานที่ตั้งบริษัทฯไมอนุญาตใหเปด
 การที่เปนอาคารพาณิชยบริษัทฯไมอนุมัติใหแฟรนไชสดําเนินการเปดศูนยความงาม
พลอยสวยบริเวณชั้น 2 ของอาคาร
 - จะตองจําหนายและใหบริการเฉพาะผลิตภัณฑพลอยสวยเทานั้น
 - ไมอยูในซอยลึกยากตอการมาใชบริการของสมาชิกและผูใชบริการทั่งไป
 - ไมอนุญาตใหเปดสถานความงามพลอยสวยรวมกับธุรกิจอื่นในสถานที่เดียวกัน

2.  บริษัท สโรรักษ (ประเทศไทย) จํากัด
บริษทั สโรรักษ (ประเทศไทย) จาํกดั กอตัง้เมือ่วนัที ่ 19 มกราคม 2534 โดยคุณอารักษ      

ดไีพร ประธานกรรมการ และคณุจนิตนาพร ดไีพร รองประธานกรรมการ โดยดาํเนนิธรุกจิผลิตและจดั
จาํหนายเวชสําอางสมุนไพรไทย ในระบบขายตรงแบบหลายชั้น (Multi Level Marketing -MLM)
ภายใตช่ือและเครื่องหมายการคา "สโรรักษ"

สถานที่ตั้งบริษัท 90/9 หมู 4 ถนนสวนสยาม แขวงคันนายาว เขตคันนายาว กทม.10230
โทรศัพท : 0-2548-1900 แฟกซ : 0-2548-1901

วิสัยทัศน (Vision) "สโรรักษ" เปนผูนําในตลาดเครื่องสําอางสมุนไพรที่มีคุณภาพใน
ระบบบริหารและบริการที่ทันสมัย ไดมาตรฐานและมีช่ือเสียงในระดับสากล
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 รางวัลเกียรติยศ (Awards)
 บริษทั สโรรักษ (ประเทศไทย) จาํกดัไดรับรางวลัประกาศเกยีรตคิณุรับรองคณุภาพผลติภณัฑ
และรางวลัประกาศเกยีรตคิณุดานการบาํเพญ็ประโยชนตอสังคมจากสถาบนัชัน้นาํตาง ๆ มากมาย อาทิ
 - รางวลัผลิตภณัฑดเีดน ป 2537 ประเภทเครือ่งสาํอางสมนุไพร จากนติยสารผูนาํการตลาด
 - รางวัลผลิตภัณฑดีเดนเพื่อคนไทย ประจําป 2540 - 2541 จากชมรมผูบริโภคไทย
 - รางวลัเกยีรตยิศ ช.พ.ท. ประจาํป 2537 จากชมรมพทิกัษประโยชนผูบริโภคแหงประเทศไทย
 - เกียรติยศศักดิ์ศรีคนขายตรง รางวัลขายตรงไทยใจเปนธรรม จากนิตยสาร ไดเร็ก นิวส
 - ตราสัญลักษณสินคาไทย (Thailand's Brand) จากกรมสงเสริมการสงออก กระทรวง
พาณิชย

ผลิตภณัฑสมนุไพรสโรรกัษ  คอื  ผลิตผลจากสมนุไพรไทยหลากหลายชนดิโดยผาน
กระบวนการศกึษาคนควาและวจิยัจากผูเชีย่วชาญทางดานสมนุไพรไทยและแพทยดานผวิพรรณ มา
เปนระยะเวลากวา 16 ป และไดผานกระบวนการตรวจวิเคราะหจากกรมวิทยาศาสตรการแพทย
กระทรวงสาธารณสุข วาปราศจากสารเคมีควบคุม และสารที่กอใหเกิดการระคายเคือง อันกอใหเกิด
อันตรายแกผูใช ทางดานการดาํเนนิธรุกจิ เวชสาํอางจากสมนุไพร "สโรรักษ" ไดรับการยอมรบัจากภาค
รัฐและเอกชน วาเปนผูเชีย่วชาญและผูนําผลิตภัณฑเวชสําอางสมุนไพรไทย ในการแกปญหา สิว ฝา
กระ และจุดดางดําบนใบหนาไดอยางเห็นผล
 ปจจบุนัผลิตภณัฑทีอ่ยูภายใตช่ือและเครือ่งหมายการคาของบรษิทั สโรรกัษ (ประเทศไทย)
จาํกดั แบงออกเปน 6 กลุมผลิตภัณฑ ไดแก
 1. สโรรักษ คอลเล็คช่ัน - ผลิตภัณฑสมุนไพรเพื่อการดูแลรักษา และแกปญหาผิวหนา
ไดอยางเห็นผล
 2. ผลิตบิวตี้ ฟอร ยู คอลเล็คช่ัน - นวัตกรรมของผลิตภัณฑสมุนไพรและสารสกัดธรรม
ชาติ เพื่อการดูแลรักษา และแกปญหาผิวหนาไดอยางเห็นผล โดยเพิ่มประสิทธิภาพในการบํารุงผิว
มากยิ่งขึ้น
 3. ผลิตพูลันนา คอลเล็คช่ัน - ผลิตภัณฑเพื่อการถนอมบํารุงผิวหนาอยางออนโยน และ
เพิ่มการบํารุงเปนพิเศษ
 4. บอทานคิอล แคร คอลเล็คชัน่ - ผลิตภณัฑสมนุไพรเพือ่การดแูลผิวกาย ตลอดจนเรอืนราง
 5. อาบอนีร คอลเล็คช่ัน – ผลิตภัณฑสมุนไพรแตงแตมสีสันบนใบหนา
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3.   บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร. สาโรช จํากัด
บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร. สาโรช จํากัด  ดําเนินงานดานการผลิตเครื่องสําอาง

สมุนไพรธรรมชาตบิริสุทธิผ์านการคนควาวจิยั โดย ผศ.ดร.สาโรช ธีรศลิป เภสชัศาสตรดษุฎบีณัฑติ จาก
มหาวทิยาลัย ฮอกไกโด ประเทศญี่ปุน  ประกอบดวยผลิตภัณฑที่ทรงคุณคา 5 ชุด ดวยกัน ไดแก ชุด
ทําความสะอาด ชุดทาฝา ชุดทาผิว ชุดบํารุงผิว และชุดบํารุงเสนผมและหนังศีรษะ

บริษัท ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร. สาโรช จํากัด มีนโยบายมุงเนนการวิจัยและพัฒนาคุณ
ภาพของผลิตภัณฑสมุนไพรและใชเทคโนโลยีการผลิตทีทันสมัยไดมาตรฐานสากล เพื่อสนอง
สนองความพอใจของลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ พรอมยึดมั่นในคุณธรรมทางการคา สงเสริม
บุคลากรใหมีความรูความสามารถและใชทรัพยากรที่มีอยูอยางทรงประสิทธิภาพมากที่สุด อีกทั้งยัง
ตระหนักถึงคุณคาของสิ่งแวดลอม

รางวัลแหงความสําเร็จ  นับตั้งแตเร่ิมกอตั้งบริษัทฯ กิจการไดเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว
ตอเนื่องมาโดยตลอดผลติภณัฑสมนุไพร ดร. สาโรช เริม่เปนทีรู่จกัแพรหลายทัว่ประเทศ ผูใชตางเชือ่
มัน่ในคณุภาพและบอกตอๆ กันทําใหสมาชิกและบุคลากรเพิ่มขึ้นเปนจํานวนมากและเมื่อตนป
พ.ศ. 2543 บริษัทฯ ไดรับเลือกจากกระทรวงอุตสาหกรรมใหเปน 1 ใน 20 ธุรกิจขนาดกลาง (SMEs)
จาก 200 บริษัทฯ ใหเขาโครงการ MDICP หรือโครงการพัฒนาอุตสาหกรรมการผลิตเพื่อยกระดับ
ความสามารถการแขงขันและปจจุบันนี้บริษัทฯ ยังไดรับมาตรฐานโลก ISO 9001 จาก TUV
RHEILAND THAILAND LTD.

เมือ่ตนป 2545 ยงัไดรับตราสนิคาคณุภาพ THAILAND BEST จากบรษิทั ไอ ซี ซี อินเตอร
เนชัน่แนล จาํกดั (มหาชน) และอกีหนึง่มาตรฐานการผลติที ่บริษทัฯ ไดรับกค็อื มาตรฐาน GMP (GOOD
MANUFACTURING PRACTICE) จากกระทรวงสาธารณสุข เพื่อรับรองกระบวนการผลิตที่มีคุณ
ภาพ สะอาดปราศจากสิ่งปนเปอน รางวัลเหลานี้เองที่เปนเครื่องการันตีถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ จน
เปนที่ยอมรับระดับสากล

เทคโนโลยีกาวลํ้า  บริษัทฯ มีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่องและเล็งเห็น
ความสําคัญในการคนควาวิจัย ดังนั้นหองวิจัยจึงไดถูกสรางขึ้นดวยทุนสรางกวาสิบลานบาท มีความ
ทนัสมยัพรอมดวยอุปกรณเครือ่งมอืตางๆ ทีไ่ดมาตรฐาน เพือ่มอบใหสมาชกิทกุๆ ทาน ผลิตภณัฑที่
ออกมาสูมืออุปโภคจะตองไดรับการตรวจสอบคุณภาพอยางละเอียดตลอดกระบวนการผลิตดวย
นักวิจัยไฟแรงมากดวยประสบการณ อีกทั้งยังนําเทคโนโลยีเพาะเลี้ยงเนื้อเยื่อมาใชในการควบคุม
สายพันธุ เพื่อคัดเลือกสายพันธุที่ดีมาใชเปนวัตถุดิบในสวนกระบวนการผลิต ประกอบไปดวย
เครื่องจักรอัตโนมัติที่ทันสมัยมีการทํางานที่ควบคุมโดยระบบคอมพิวเตอรตลอดกระบวนการ โดย
ไมตองมีคนเขาไปเกี่ยวของ มีเพียงพนักงานควบคุมเครื่องจักรเทานั้น
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    บริการประทับใจ  การบริการหลังการขายเปนอีกหนึ่งส่ิงที่บริษัทฯ ใหความสําคัญไม
วาจะเปนการจุดสงสินคาใหถึงที่การติดตอสอบถามขอมูลสินคา บริการ วิธีการใชที่ถูกตอง หากผู
บริหารการขายทานใดมีขอสงสัยหรือตองการคําปรึกษา บริษัทฯ ก็จะมีเจาหนาที่ไปพบใหความ
ชวยเหลือ อํานวยความสะดวกใหทานถึงที่และอีกหนึ่งบริการที่บริษัทฯ ใหความสําคัญมาก คือการ
จัดอบรมใหความรูความ เขาใจในเรื่องสุขภาพผิว ความสวยงามและการใชผลิตภัณฑที่ถูกตอง โดย
วิทยากรผูเชี่ยวชาญ เนื่องจากเครือ่งสาํอางสมนุไพร ดร. สาโรช เปนเครือ่งสาํอางทีต่องการคาํแนะนาํใน
การใชทีถู่กตองเพือ่ประสทิธภิาพสูงสุดที่ผูบริโภคจะไดรับ

4.  บานสมุนไพรสกุลรัตน
บานสมนุไพร สกลุรัตน กอตัง้เมือ่ป 2545 โดยม ีวตัถุประสงคเพือ่ คดิคนพฒันา ผลิตภณัฑ

สําหรับ แกปญหา ของรางกาย ตั้งแตศีรษะจรดเทา เปนผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ใชงาย ปลอดภัย   
ไดผล มีคุณคา เชน ชุดทําความสะอาด ชุดทาฝา ชุดทาผิว ชุดบํารุงผิว  และมีสาขาที่ใหบริการ อยูทั่ว
ประเทศ  เมือ่ใหผูใชมัน่ใจในการบรกิารทีไ่ดรับ ปจจบุนั มมีากกวา 50 สาขาทัว่ประเทศ  โดยผลติภณัฑ
สวนใหญใชองคประกอบของสมุนไพรเปนสวนสําคัญ

บานสมนุไพร สกลุรัตน มนีโยบายสงเสรมิ ผูผลิตสนิคาไทยทีม่แีนวคดิสรางสรรค มชีอง
ทางจําหนาย หรือกระจายสินคาไปสูผูบริโภค อันเปนปจจัยหลัก ทางการตลาด ของทุกสินคา สินคา
ไทยทํา ที่มีสาระประโยชน เปนสิ่งประดิษฐคิดคน / ภูมิปญญาชาวบาน สรางสรรค อาจจะเกี่ยวกับ 
สุขภาพ เครื่องมือเครื่องใช มีขอบงใชเชิงวิชาการเฉพาะ มีการคนควา พัฒนา ใหมีคุณภาพ ประสิทธิ
ภาพยิ่งขึ้น

รายละเอียดผลิตภัณฑ เชน
1. ชุดทําความสะอาดน้ํานมลางหนา โทนเนอร
2. ชุดคอลลาเจน เพิ่มความกระชับ ลดร้ิวรอย
3. ชุดใหความชุมชื่นเนียนนุม
4. ครีมกันแดด
5. ชุดควบคุมความมันและแตมสิว
6. ชุดหนาขาวใส เนียนเรียบ
รายละเอียดเกี่ยวกับแฟรนไชสแฟรนไชส
- พื้นที่แฟรนไชสจังหวัดละ 200,000  บาท  ยกเวน  ชลบุรี  เชียงใหม  สงขลา  และ

กรงุเทพมหานครทีแ่บงออกเปนอาํเภอหรือเขต  เนือ่งจากเศรษฐกจิดมีศีกัยภาพในการเปดไดหลายจดุ
- การตกแตงรานสามารถออกแบบเองไดโดยที่ไมจําเปนตองเหมือนกันทุกที่
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- ไมเก็บคาบริหารแฟรนไชสรายป
- แฟรนไชสจะไดรับสิทธิตามสัญญาการไดรับสิทธิรวมธุรกิจในแตละพื้นที่มีกําหนด

ระยะเวลา  5 ป
- หลัง  5  ป หากคูสัญญาปฏิบัติถูกตองตามกฎระเบียบบริษัทฯพิจารณาตอสัญญาให  ผู

รวมธุรกิจอีกคราวละ  5  ป  โดยผูรวมธุรกิจจะตองเสียคาสัญญาปละ  50,000  บาท

2.5  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
สิทธิโชค สวัสดิวัฒน (2541 : บทคัดยอ)  ทําการศึกษาเรื่องการเปดรับโฆษณา ทัศนคติ

และการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง  กลุมตัวอยางเพศหญิงที่อาศัย ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน
400 คน ทําการศึกษาถึงความสัมพันธระหวางสถานภาพเศรษฐกิจและสังคม การเปดรับโฆษณา
เครื่องสําอางตราไทยและตรา ตางประเทศ ทัศนคติตอเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ
และความพึงพอใจใน โฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศกับการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางตราไทย และตราตางประเทศ เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล คือแบบสอบถาม ผลการวิจัย
สรุปไดดังนี้ 1. สถานภาพเศรษฐกิจและสังคม มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ตรา
ตางประเทศ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 2. การเปดรับโฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตราตาง
ประเทศ มีความสัมพันธ กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ อยางมีนัย
สําคัญทางสถิติ 3. ทัศนคติตอเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศมีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 4. ความพึงพอใจ
ในโฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ มีความ สัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางตราไทยและตราตางประเทศ อยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติ 5. การเปดรับโฆษณาตราตางประเทศ
และทัศนคติตอเครื่องสําอางตราไทยและ ตราตางประเทศ มอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอาง
ตราไทยและตราตางประเทศ อยางมนียัสําคญัทางสถติิ

จงกลนี ไทยเกื้อ (2541 : บทคัดยอ) ทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหองคประกอบที่มีผล
ตอการตัง้ใจซือ้ผลิตภณัฑเครือ่งสาํอาง เพือ่ศกึษาองคประกอบทีม่ผีลตอการตัง้ใจซือ้ผลิตภณัฑเครือ่ง
สําอางของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการสํารวจผูบริโภคผูหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย  พบวา ผูบริโภค ผูหญิงที่ทําการศึกษา สวนมากมีอายุระหวาง
25-29 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มากที่สุด สถานภาพสมรสสวนใหญคือโสด จํานวนของ
สมาชิกในครอบครัวจะอยูระหวาง 3-4 คน และสวนใหญจะประกอบอาชีพเปนพนักงานในบริษัท
โดยมีรายไดเฉล่ียระหวาง 9,001-10,000 บาท ตอเดือนมากที่สุด จากการศึกษาพบวา 1. ลําดับความ
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สําคัญของแตละคุณลักษณะของเครื่องสําอาง เรียงจากมากไปหานอยได ดังนี้ คุณภาพของสินคา
สวนผสมจากธรรมชาติของสินคา การบริการของพนักงานขาย ราคาของ สินคา ความหลากหลาย
ของสินคา ความมีช่ือเสียง การใหสวนลด แลก แจก แถม ภาชนะที่ บรรจุและการโฆษณา

กรกนก สานุกูล (2540 : บทคัดยอ) ทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและ
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใช เครื่องสําอางมิสทิน  ผลการวิจัยพบวา ผูใชสวนใหญเปนเพศหญิงที่มี
อายุระหวาง 21-25 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี แรงจูงใจที่ใชเครื่องสําอางมิสทิน เพราะวาราคา
เหมาะสมกับคุณภาพและตราสินคาที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักสื่อ การโฆษณาที่ทําใหผูบริโภคไดรับ
ขาวสารของเครื่องสําอางมิสทินมากที่สุดคือ ทางโทรทัศนโดยการโฆษณาที่เนนความเปนไทยตาม
สภาวะเศรษฐกิจ  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชเครื่องสําอางมิสทิน ซ่ึงไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ
รายได อาชีพและปจจัยอ่ืนๆ อีกคือ ดานจิตวิทยาดานสังคม และ ดานวัฒนธรรมซึ่งมีผลตอความ
รูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอสวนประสมทาง การตลาด อันไดแก ตรายี่หอ ราคา คุณภาพการสงเสริม
การขายโดย พนักงานขาย และการโฆษณา เปนตน

ชัชพร เหลาวีระไชย (2540 : บทคัดยอ)  ทําการศึกษาเรื่องปจจัยการสื่อสารที่มีผลตอ
การซื้อเครื่องสําอางของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาถึงปจจัยการสื่อ
สาร อันไดแก การสื่อสารระหวางบุคคล การเปดรับขาวสาร รวมทั้งกิจกรรมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางของนิสิต นักศึกษาจํานวน 400 ตัวอยาง ผลของการวิจัยพบวา           
1. พฤตกิรรมการสือ่สารระหวางบคุคลกบัพอแม ญาตพิีน่อง เพือ่น มคีวามสมัพนัธกบัพฤตกิรรม
การซื้อ เครื่องสําอาง มีคาสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคลอง กับสมมติฐานที่ตั้งไว 2. การเปดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับเครื่องสําอางโดย ผานสื่อตาง ๆ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
สําอาง ไมมีความนาเชื่อถือไดทางสถิติ ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 3. ปจจัยการสื่อสารการ
ตลาดหรือกิจกรรมทางการตลาด อันไดแก ผลิตภัณฑ (ตราสินคา คุณภาพ สี กล่ิน หีบหอ สวนผสม)
ราคา สถานที่ การโฆษณา การประชา สัมพันธ การขายโดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางในดานของคุณภาพและสวนผสมเทานั้น มีคาสําคัญ
ทางสถติทิี ่ระดบั .05 นอกนัน้ไมมคีวามสมัพนัธกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งสาํอาง ซ่ึงเปนการสอดคลอง
กบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว เพยีงบางสวนเทานัน้
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บทที่ 3
วิธีดําเนินการวิจัย

การวิจัยเรื่อง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตราสินคาไทยในเขตกรุงเทพฯ ไดใชรูปแบบการวิจัย
เชิงสํารวจ   ( Survey  Research )  โดยมีลําดับขั้นตอนการดําเนินการวิจัย  ดังนี้

3.1  การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง
3.2  กรอบแนวคิดการวิจัย ( Conceptual Framework )
3.3  การกําหนดเครื่องมือรวบรวมขอมูล
3.4  การสรางและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ
3.5  การเก็บรวบรวมขอมูล
3.6  การวิเคราะหขอมูล

3.1   การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากร
ประชากรทีใ่ชในการศกึษาครัง้นี ้ คอื ลูกคาทีม่าซือ้สินคาในรานพลอยสวย รานสโรรกัษ

รานผลิตภณัฑสมนุไพร ดร.สาโรชหรอืบานสมนุไพรสกลุรัตน ตามสาขาตางๆในเขตกรงุเทพมหานคร
 กลุมตัวอยาง   
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ใชวิธีการสุมอยางงายโดยใชสูตรการคํานวณหากลุม

ตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2541 : 184) จํานวน
384  ตัวอยาง

2

2)1(
d

Zppn −
=

โดยที่  n  แทน   จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง
          p  แทน   สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยกําหนดจะสุม
Z  แทน คาสถิติที่ไดจากตรารางมาตรฐานเกิดจากการกําหนด Z มีคาเทากับ 1.96  ที่

ระดับความเชื่อมั่น  95% (ระดับ 0.05)
d  แทน สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได  (0.05)
ดังนั้น n =  (.5)(1-.5)(1.96)2/(.05)2

=  384 คน
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   จากนั้นทําการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอนดังนี้
1. สุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกตามสาขาตางๆ ของรานพลอยสวย

รานสโรรักษ รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตน ที่กระจายทั่วทั้ง
กรุงเทพมหานคร ตามตารางที่ 3.1
ตารางที่ 3.1 แสดงจํานวนสาขาของรานพลอยสวย รานสโรรักษ รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช
                    และบานสมุนไพรสกุลรัตน ในเขตกรุงเทพมหานคร

ชื่อราน จํานวนสาขา ที่ตั้งสาขา
พลอยสวย 15 ทาน้ํานนท สุขาภิบาล2 บางกะป บางพลัด บางบอน

เทเวศร ปากเกร็ด  โชคชัย4  เซียรรังสิต พระราม4  
รามอินทรากม.8 ลาดพราว101 พระโขนง  เสนานิคม
คลองตัน

สโรรักษ 10 สยามเซ็นเตอร อารีย โชคชัยส่ี รัชดา ออนนุช
พระราม4 สีลม สุขาภิบาล 1  ปนเกลา เมืองทองธานี

ผลิตภัณฑสมุนไพร
ดร.สาโรช

10 สยามสแควร หัวหมาก ทาพระ หลักสี่ รังสิต
บางลําพู  สําโรง  บางกะป ลาดพราว  พระราม3

บานสมุนไพร
สกุลรัตน

10 พงษเพชร  รามคําแหง  สยามสแควร  สีลม ประตูน้ํา
บางลําพู  ลาดหญา  สําโรง  บางกะป  มาบุญครอง

รวม 45

ที่มา : ขอมูลกรมเศรษฐกิจการคา, 2546  เปนรานที่มีขนาดใหญอยูในแหลงชุมชน

2. สุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยเลือกวิธีกําหนดโควตา 50 % ของ
รานทั้งหมดหรือประมาณ 23 สาขา ไดรายช่ือสาขาตามตารางที่ 3.2
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ตารางที่ 3.2  แสดงจํานวนสาขาที่สุมไดในการเก็บตัวอยาง
ราน จํานวนสาขา จํานวนตัวอยางสาขา สาขาที่จับฉลากได

พลอยสวย 15 15 / 2 = 8 ทาน้ํานนท สุขาภิบาล2  
บางกะป เทเวศร ปากเกร็ด
พระราม4    รามอินทรากม.8
เสนานิคม

สโรรักษ 10 10 / 2 = 5 สยามเซ็นเตอร รัชดา สีลม
ออนนุช    เมืองทองธานี

ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.
สาโรช

10   10 / 2 = 5 สยามสแควร  ทาพระ รังสิต
บางกะป  ลาดพราว

บานสมุนไพรสกุลรัตน 10 10/ 2 = 5 รามคําแหง       สยามสแควร
มาบุญครอง  พงษเพชร
ลาดยาว

รวม 45 23

3. เลือกตวัอยางแบบโควตา (Quota Sampling) จากผูบริโภคทีม่าซือ้สินคาทีร่านพลอยสวย
รานสโรรักษ รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในสดัสวนทีเ่ทากนักบัสาขาทีสุ่มไดในตารางที ่ 2  คอื 384 / 23 เทากบั สาขาละ 17       
ตวัอยาง  รวมทั้งส้ิน 391ตัวอยาง

4. ใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามโดยเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก (Convenience
Sampling) โดยจะใหกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีเวลาและเต็มใจที่จะตอบแบบสอบถาม
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3.2   กรอบแนวคิดการวิจัย ( Conceptual Framework )
              ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตาม
ปจจัยดานประชากรศาสตร

            1. เพศ
            2. อายุ
            3. การศึกษา
            4.  อาชีพ

การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการ

ท่ีมีตรายี่หอไทย
            5. รายได  1. การรับรูปญหา
            6. สถานภาพ  2. การแสวงหาขอมูล

 3. การประเมินทางเลือก
 4. การตัดสินใจซื้อ
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
             1. ผลิตภัณฑ
             2. ราคา
             3. การจัดจําหนาย
             4. การสงเสริมการตลาด

ภาพที่ 3.1   กรอบแนวคิดการวิจัย

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา
ตัวแปรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้  ทางผูวิจัยไดกําหนดตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม  ซ่ึง

สามารถจําแนกประเภทของตัวแปรไดดังนี้
-  ตัวแปรอิสระ   (Independent Variables)  ประกอบดวย  ลักษณะทางประชากรศาสตร

และปจจัยสวนประสมทางการตลาด
    1. ลักษณะทางประชากรศาสตร  ไดแก  อายุ  การศึกษา  อาชีพ  รายได  สถานภาพ
    2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  การสง

เสริมการตลาด
-  ตัวแปรตาม  (dependent Variables)  ประกอบดวย  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ไดแก
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1.  การเล็งเห็นปญหา
2.  การแสวงหาขอมูล
3.  การประเมินทางเลือก
4.  การตัดสินใจ
5.  การประเมินหลังการซื้อ

3.3   การกําหนดเครื่องมือและการรวบรวมขอมูล
การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตราสินคาไทยในเขตกรุงเทพฯ  ผูวิจัยใชเครื่องมือที่มีลักษณะ
เปนแบบสอบถาม แบงเปน 3  ตอน ดังนี้

ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยประชากรศาสตรหรือขอมูลทั่วไปสําหรับ
ผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ  อายุ   สถานภาพ   ระดับการศึกษา   อาชีพ และรายได

ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย แบงเปน 4 ดาน ไดแก
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด

ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย แบงเปน 5 ขั้นตอน คือ   การรับรูปญหา  การแสวงหาขอมูล
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และการประเมินผลหลังการซื้อ

แบบสอบถามตอนที ่2  - 3 ลักษณะแบบสอบถามทีส่รางขึน้เปนแบบมาตราสวนประมาณคา
( Rating Scale )  ลักษณะขอความประกอบดวยขอความที่เปนการใหความสําคัญในแตละเรื่อง
แตละคําตอบมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับของ Likert Scale คือ มีความสําคัญมากที่สุด มาก ปานกลาง
นอย นอยที่สุด โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี้

คะแนน   5    =  ระดับความสําคัญ    มากที่สุด
คะแนน   4    =  ระดับความสําคัญ    มาก
คะแนน   3    =  ระดับความสําคัญ    ปานกลาง
คะแนน   2    =  ระดับความสําคัญ    นอย
คะแนน   1    =  ระดับความสําคัญ    นอยที่สุด
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การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยที่ไดของผลสํารวจ คือ
คะแนนเฉลี่ย                    แปลผล
4.21 - 5.00 สําคัญมากที่สุด
3.41 - 4.20 สําคัญมาก
2.61 - 3.40 สําคัญปานกลาง
1.81 - 2.60 สําคัญนอย

                                       1.00 - 1.80 สําคัญนอยที่สุด

3.4   การสรางและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ
ผูวิจัยไดดําเนินการสรางและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ ดังนี้
1.  ศึกษาขอมูลจากตําราเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวกับ  กระบวนการตัดสินใจซื้อของ   

ผูบริโภค และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  สราง
แบบสอบถามทั้งหมด  3 ตอน   คือ

2. นาํแบบสอบถามทีผู่วจิยัสรางขึน้ไปใหอาจารยทีป่รึกษาวทิยานพินธเสนอแนะเพิม่เตมิ
3.  นาํแบบสอบถามทีไ่ดปรบัปรงุแกไขไปใหผูเชีย่วชาญตรวจสอบความเทีย่งตรงตามเนือ้หา
4.  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลว  นําไปทดลองใช(Try Out)กับกลุมตัวอยาง

จํานวน 30 คน เพื่อนําไปหาคาความเชื่อมั่น  โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค
(Cronbach’s Alpah Coefficient) (กัลยา  วานิชยบัญชา,2545)

5. นาํแบบสอบถามทีม่คีาความเชือ่มัน่ทีส่ามารถยอมรบัได ไปเกบ็ขอมลูกบักลุมตวัอยาง
ตอไป

3.5  การเก็บรวบรวมขอมูล
แหลงขอมูล (Source of Data)  การวิจัยครั้งนี้อาศัยแหลงที่มาของขอมูลเพื่อประกอบ

การวิจัยจาก  2  แหลง คือ
1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data)  ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางเพศหญิง  จํานวน  384  คน  โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลเปนระยะเวลา 1 เดือน
2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผูรวบ

รวมไวทั้งหนวยงานรัฐและเอกชน  ไดแก  เอกสารสื่อพิมพตางๆ  หนังสือพิมพธุรกิจ  วารสารตาง ๆ  
หนังสือทางวิชาการ  บทความ  วิทยานิพนธ  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
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3.6  การวิเคราะหขอมูล
เมื่อทําการสอบถามกลุมตัวอยางจนครบ ผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลโดยใช

โปรแกรม SPSS ดังตอไปนี้
1.  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)

                        1.1 แบบสอบถามตอนที่ 1 หาคาความถี่ และคารอยละ เพื่ออธิบายลักษณะขอมูลของ
กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม
                        1.2 แบบสอบถามตอนที่ 2 หาคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายระดับ
ความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
                        1.3 แบบสอบถามตอนที่ 3 หาคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายระดับ
ความสําคัญดานการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

2.  การวิเคราะหโดยสถิติเชิงอนุมาน  (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐานโดย
ใชคาสถติ ิ Chi-square ในการทดสอบ และกาํหนดระดบันยัสําคญัทางสถติทิี ่ 0.05 ในการทดสอบ
สมมตฐิาน
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บทที่ 4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร     
ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้

ตอนที่  1  ปจจัยทางประชากรศาสตรหรือขอมูลทั่วไปสําหรับผูตอบแบบสอบถาม
ตอนที ่ 2 ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง

ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ตอนที ่3 การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย
ตอนที่ 4   การทดสอบสมมติฐาน

ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกมาในรูปแบบตารางพรอมคําบรรยายโดยมี
รายละเอียดดังนี้
ตอนที่ 1  ปจจัยทางประชากรศาสตรหรือขอมูลท่ัวไปสําหรับผูตอบแบบสอบถาม
ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ

เพศ จํานวน รอยละ
ชาย 120 31.2
หญิง 264 68.8
รวม 384 100.0

จากตารางที ่ 4.1   ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง คดิเปนรอยละ 68.8 และเพศชาย
คดิเปนรอยละ 31.2
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ตารางที่ 4.2  แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ
อายุ จํานวน รอยละ

15  - 23  ป 49 12.8
24  - 32  ป 118 30.7
33  - 41  ป 211 54.9
42  - 50  ป 6 1.6

รวม 384 100.0

จากตารางที ่4.2    ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายรุะหวาง 33  - 41  ป คดิเปนรอยละ 54.9
รองลงมาอายุ ระหวาง 24  - 32  ป คิดเปนรอยละ 30.7 อายุระหวาง15  - 23  ป คิดเปนรอยละ 12.8
และอายุระหวาง 42  - 50  ป คิดเปนรอยละ 1.6 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.3  แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ
อาชีพ จํานวน รอยละ

นักเรียน / นักศึกษา 39 10.2
รับราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ 306 79.7
พนักงานบริษัทเอกชน 32 8.3
ประกอบธุรกิจสวนตัว 7 1.8

รวม 384 100.0

จากตารางที ่ 4.3   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอาชพีรับราชการ /พนกังานรฐัวสิาหกจิ
คดิเปนรอยละ 79.7 รองลงมาอาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา คดิเปนรอยละ 10.2 อาชพีพนกังานบรษิทั
เอกชน คดิเปนรอยละ 8.3  และอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.4  แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษา
การศึกษา จํานวน รอยละ

ต่ํากวาปริญญาตรี 63 16.4
ปริญญาตรี 270 70.3
สูงกวาปริญญาตรี 51 13.3

รวม 384 100.0

จากตารางที ่ 4.4   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี คดิเปน
รอยละ 70.3 รองลงมามีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 16.4 และการศึกษาระดับ
สูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 13.3 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.5  แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได
รายได จํานวน รอยละ

ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 55 14.2
10,001 -  20,000  บาท 172 44.8
20,001 - 30,000  บาท 120 31.4
30,001  ขึ้นไป 37 9.6

รวม 384 100.0

จากตารางที่ 4.5   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001 -  20,000  บาท คิดเปน
รอยละ 44.8 รองลงมารายได 20,001 - 30,000  บาท คิดเปนรอยละ 31.4  รายไดต่ํากวา หรือเทากับ
10,000 บาท คิดเปนรอยละ 14.2 และรายได 30,001  ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 9.6 ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.6  แสดงจํานวนและรอยละผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ
สถานภาพ จํานวน รอยละ

โสด 232 60.4
สมรส / อยูดวยกัน 127 33.1
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 25 6.5

รวม 384 100.0

จากตารางที ่4.6   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมสีถานภาพเปนโสด  คดิเปนรอยละ 60.4      
รองลงมา สมรส / อยูดวยกัน คิดเปนรอยละ 33.1 และหมาย / หยาราง / แยกกันอยู คิดเปนรอยละ
33.1 ตามลําดับDPU
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ตอนที่ 2  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

ตารางที ่4.7  แสดงปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                     ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความสําคัญ
ดานผลิตภัณฑ
1. คุณภาพสินคา 3.83 0.782 มาก
2. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ 4.05 0.636 มาก
3. การรับประกันคุณภาพ 4.02 0.575 มาก
4. มีรูปแบบใหเลือกมากมาย 3.93 0.667 มาก
5. ระบุคุณสมบัติสินคาชัดเจน 3.81 0.709 มาก
6. ไดรับตรารับรองมาตรฐานความปลอดภัย 4.24 0.687 มากที่สุด
7. ตราสินคาที่มีช่ือเสียง 3.74 0.760 มาก

รวมดานผลิตภัณฑ 3.96 0.392 มาก
ดานราคา
8. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 3.95 0.733 มาก
9.มีหลายราคาใหเลือกตามประเภทและขนาดของเครื่อง
สําอาง 3.91 0.655 มาก
10.ราคาของเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทยไมแตกตางจาก
เครื่องสําอางยี่หอตางประเทศ 4.14 0.671 มาก
11.ราคาเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทยมีความเหมาะสม
เมื่อเทียบกับความคาดหวังของทาน 4.28 0.571 มากที่สุด
12.ความสามารถในการตอรองราคาเครื่องสําอางที่มีตรา
ยี่หอไทย 4.01 0.598 มาก

รวมดานราคา 4.06 0.485 มาก
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ตารางที่  4.7  (ตอ)
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความสําคัญ

ดานการจัดจําหนาย
13. ตําแหนงที่วางผลิตภัณฑเครื่องสําอางมองเห็น
ชัดเจน และหางาย 3.72 0.566 มาก
14. วางจําหนายครอบคลุมหลายพื้นที่ 3.76 0.613 มาก
15.สินคาในแคตตาล็อกมีใหเลือกตามความตองการ 3.86 0.625 มาก
16.มีปริมาณในการวางจําหนายสม่ําเสมอ ไมขาดตลาด 3.58 0.773 มาก
17.ผลิตภัณฑเครื่องสําอางยี่หอไทยมีการจัดเรียงสินคา
เปนระเบียบ นาซ้ือ 3.59 0.946 มาก

รวมดานการจัดจําหนาย 3.71 0.556 มาก
ดานการสงเสริมการตลาด
18.โฆษณาผานสื่อตางๆจนเปนที่รูจักของคนทั่วไป 3.59 0.862 มาก
19.มนุษยสัมพันธของพนักงานขาย 3.43 0.909 มาก
20. ระบบสมาชิกที่ใหสวนลดพิเศษ 3.12 0.918 ปานกลาง
21. การจัดงานลดราคาสินคา เชน มีการลดราคาสินคา
เปนพิเศษในทุกๆ  3 เดือน 3.42 0.959 มาก
22. การจัดรายการสงเสริมการขาย เชน   การตรวจ
สภาพผิว 3.24 0.805 ปานกลาง
23. การใหของแถม 3.41 0.923 มาก
24. ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆถึงความมีประโยชนหรือ
คุณภาพของผลิตภัณฑจนไดรับความเชื่อถือ 3.30 0.936 ปานกลาง

รวมดานการสงเสริมการตลาด 3.33 0.681 ปานกลาง
จากตารางที่ 4.7  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย พบวา ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06  3.96 และ 3.71 ตามลําดับ
สวนดานการสงเสริมการตลาด  มีความสําคัญปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33
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ตอนที่ 3   การตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
การรับรูปญหา
ตารางที่ 4.8 แสดงเหตุผลที่ใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา

เหตุผลท่ีใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา จํานวน รอยละ
มีสิว ฝา 123 14.6
เห็นรอยดางดําชัดเจน 65 7.7
ผิวหนาหมองคล้ํา 165 19.6
ผิวหนามีรอยเหี่ยวยน 101 12.0
ผิวหนาแหงและแตก 65 7.7
ผิวหนามีหลุมจากสิว 111 13.2
เพื่อปองกันปญหาผิวหนา 89 10.6
ตองการเสริมบุคลิกภาพ 121 14.4

รวม 840 100.0

จากตารางที ่ 4.8   เหตผุลทีใ่ชเครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา สวนใหญ คอื ผิวหนาหมองคล้าํ
คดิเปนรอยละ19.6 รองลงมา มสิีว ฝา คดิเปนรอยละ 14.6 และต่าํสดุ คอื เหน็รอยดางดาํชดัเจน และ
ผิวหนาแหงและแตก  คิดเปนรอยละ 7.7

ตารางที่ 4.9  แสดงเหตุผลที่ใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

เหตุผลท่ีใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา จํานวน รอยละ
ชวยแกปญหาสิว ฝา 304 79.2
ชวยลบรอยดางดํา 43 11.2
ชวยปองกันผิวหนาหมองคล้ํา 19 4.9
ชวยกระชับผิวหนาใหเตงตึง 10 2.6
ชวยใหผิวหนามีความชุมชื่น 8 2.1

รวม 400 100.0

จากตารางที ่ 4.9   เหตผุลทีใ่ชเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อ
ไทย สวนใหญ คือ ชวยแกปญหาสิว ฝา คิดเปนรอยละ 79.2 รองลงมา ชวยลบรอยดางดํา คิดเปน
รอยละ 11.2 และต่ําสุด ชวยใหผิวหนามีความชุมชื่น    คิดเปนรอยละ 2.1
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การแสวงหาขอมูล
ตารางที่ 4.10  แสดงบุคคลที่สอบถามเกี่ยวกับขอมูลเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
                      ที่มีตรายี่หอไทย

บุคคลท่ีสอบถาม จํานวน รอยละ
บิดา / มารดา 56 9.7
พี่ / นอง 34 5.9
เพื่อน 46 7.9
สามี / ภรรยา 35 6.0
ผูใหคําปรึกษาดานความงาม 276 47.7
พนักงานขาย 132 22.8

รวม 579 100.0

จากตารางที่ 4.10    บุคคลที่สอบถามเกี่ยวกับขอมูลเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการทีม่ตีรายีห่อหอไทย สวนใหญคอืผูใหคาํปรกึษาดานความงาม  คดิเปนรอยละ 47.7
รองลงมาคือ พนักงานขาย คิดเปนรอยละ 22.8 และต่ําสุด คือ พี่ / นอง คิดเปนรอยละ 5.9

ตารางที่ 4.11  แสดงสื่อโฆษณาที่รับรูขาวสารเกี่ยวกับเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
                      การที่มีตรายี่หอไทยมากที่สุด

สื่อโฆษณาที่รับรูขาวสาร จํานวน รอยละ
ใบปลิว 221 57.6
อินเตอรเน็ต 37 9.6
หนังสือพิมพ 10 2.6
วารสาร 24 6.2
โทรทัศน 84 21.9
วิทยุ 8 2.1

รวม 384 100.0

จากตารางที่ 4.11   ส่ือโฆษณาที่รับรูขาวสารเกี่ยวกับเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทยมากที่สุด คือ ใบปลิว คิดเปนรอยละ 57.6 รองลงมาคือ โทรทัศน คิด
เปนรอยละ 21.9 และต่ําสุดคือ วิทยุ คิดเปนรอยละ 2.1
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การประเมินทางเลือก
ตารางที่ 4.12  แสดงการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

การซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา จํานวน รอยละ
ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 192 50.0
ซ้ือเมื่อลดราคา 62 16.1
ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ 47 12.2
ซ้ือเมื่อไดทดลองใช 44 11.5
ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา 39 10.2

รวม 384 100.0

จากตารางที ่4.12   การซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย
สวนใหญคือ ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมาคือ ซ้ือเมื่อลดราคา คิดเปนรอยละ
16.1 และต่ําสุดคือ ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา คิดเปนรอยละ 10.2

ตารางที่ 4.13  แสดงเหตุผลสําคัญมากที่สุดที่ทานตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
                       ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

เหตุผล จํานวน รอยละ
 คุณภาพในการใชงานเหมาะกับผิวหนา 71 17.8
ราคาคุมคาและเหมาะสม 112 28.0
มีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 101 25.3
ใชแลวไมมีผลขางเคียงกับผิวหนา 6 1.5
บรรจุภัณฑสวยงามดูทันสมัย 43 10.8
ซ้ือเพราะโฆษณาที่นาเชื่อถือ 12 3.0
ผูเชี่ยวชาญและแพทยดานผิวพรรณแนะนําใหใช 55 13.8

รวม 400 100.0
             จากตารางที่ 4.13   เหตุผลสําคัญมากที่สุดที่ทานตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยคือ ราคาคุมคาและเหมาะสม คิดเปนรอยละ 28.0 รองลงมา
คือ   มีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ คิดเปนรอยละ 25.3 และต่ําสุด คือ ใชแลวไมมีผลขาง
เคียงกับผิวหนา คิดเปนรอยละ 1.5
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การตัดสินใจซื้อ
ตารางที่ 4.14  แสดงคาใชจายในการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา

   ยี่หอไทยตอคร้ัง
คาใชจาย จํานวน รอยละ

ต่ํากวา 500 บาท 211 55.0
501 - 1,000  บาท 121 31.5
1,001-1,500 บาท 52 13.5

รวม 384 100.0

จากตารางที่ 4.14  คาใชจายในการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทยตอคร้ัง สวนใหญ คือ ต่ํากวา 500 บาท คิดเปนรอยละ 55.0 รองลงมา 501 - 1,000
บาท   คิดเปนรอยละ 31.5 และต่ําสุด 1,001-1,500 บาท คิดเปนรอยละ 13.5

ตารางที่  4.15   แสดงประเภทผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
                         ยี่หอไทยที่ใชและซื้อ

ประเภท จํานวน รอยละ
ชุดทําความสะอาดน้ํานมลางหนา โทนเนอร 44 6.2
ชุดคอลลาเจน เพิ่มความกระชับ ลดร้ิวรอย 125 17.5
ชุดใหความชุมชื่นเนียนนุม 178 24.9
ครีมกันแดด 80 11.2
ชุดควบคุมความมันและแตมสิว 76 10.6
ชุดหนาขาวใส เนียนเรียบ 211 29.6

รวม 714 100.0

จากตารางที่ 4.15   ประเภทผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่
มีตรายีห่อไทยทีใ่ชและซ้ือ สวนใหญคอื ชุดหนาขาวใส เนยีนเรียบ คดิเปนรอยละ 29.6 รองลงมาคอื    
ชุดใหความชุมชื่นเนียนนุม คิดเปนรอยละ 24.9 และต่ําสุดคือชุดทําความสะอาดน้ํานมลางหนา
โทนเนอร    คิดเปนรอยละ 6.2
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ตารางที ่4.16   แสดงบคุคลทีม่สีวนรวมในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
         การที่มีตรายี่หอไทย

บุคคลท่ีมีสวนรวม จํานวน รอยละ
บิดา / มารดา 71 11.1
พี่ / นอง 88 13.8
เพื่อน 121 18.9
สามี / ภรรยา 67 10.5
ผูใหคําปรึกษาดานความงาม 193 30.2
พนักงานขาย 99 15.5

รวม 639 100.0

จากตารางที่ 4.16   บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย สวนใหญคือผูใหคําปรึกษาดานความงาม  คิดเปนรอยละ 30.2
รองลงมาคือ เพื่อน คิดเปนรอยละ 18.9 และต่ําสุดคือสามี/ภรรยา คิดเปนรอยละ 10.5

การประเมินผลหลังการซื้อ
ตารางที ่4.17   แสดงความรูสึกหลังจากทานไดใชเครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรา

         ยี่หอไทยแลว
ประเภท จํานวน รอยละ

ผิวหนาเรียบเนียน 133 14.0
ไมมีสิวบนใบหนา 101 10.6
ใบหนามีความชุมชื่นเนียนนุม 243 25.6
ใบหนาใสขาว เนียนเรียบ 245 25.8
หนาเตงตึง 139 14.6
ไมมีการเปลี่ยนแปลงบนผิวหนา 89 9.4

รวม 950 100.0

จากตารางที่ 4.17   ความรูสึกหลังจากทานไดใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทยแลว สวนใหญ คอื ใบหนาใสขาว เนยีนเรยีบ คดิเปนรอยละ 25.8 รองลงมา
คือ  ใบหนามีความชุมชื่นเนียนนุม คิดเปนรอยละ 25.6 และต่ําสุดคือ ไมมีการเปลี่ยนแปลงบน
ผิวหนา    คิดเปนรอยละ 9.4
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ตารางที ่4.18  แสดงความถีใ่นการซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย

ความถี่(คร้ัง/เดือน) จํานวน รอยละ
1  คร้ัง 153 39.8
2  คร้ัง 112 29.2
3  คร้ัง 25 6.5
มากกวา 3 คร้ัง 94 24.5

รวม 384 100.0

จากตารางที่ 4.18   ความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มี
ตรายี่หอไทยสวนใหญคือ 1 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ 39.8 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/เดือน คิดเปนรอยละ
29.2 และต่ําสุด 3 คร้ัง/เดือน คิดเปนรอยละ 6.5

ตารางที่ 4.19  แสดงผลขางเคียงที่เกิดขึ้นกับทานภายหลังการใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
         ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

ผลขางเคียง จํานวน รอยละ
ระคายเคือง 82 20.5
ใบหนาหมองคล้ํา 35 8.75
ใบหนาลอก 67 16.75
ใบหนาใสขาว เนียนเรียบ 89 22.25
มีจุดหรือตุมแดงเกิดบนใบหนา 50 12.5
หนามันขึ้นกวาเดิม 77 19.25

รวม 400 100

จากตารางที่ 4.19  ผลขางเคียงที่เกิดขึ้นกับทานภายหลังการใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย สวนใหญคือ ใบหนาใสขาว เนียนเรียบ คิดเปนรอยละ 22.25
รองลงมาคือ ระคายเคือง คิดเปนรอยละ 20.0  และต่ําสุดคือใบหนาหมองคล้ํา คิดเปนรอยละ 8.75
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ตารางที่  4.20   แสดงปญหาที่พบจากการใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
           ยี่หอไทย

ปญหา จํานวน รอยละ
วิธีการใชยุงยาก 41 9.4
บรรจุภัณฑไมสวยงาม 28 6.4
หาซื้อยาก 136 31.1
ลดราคานอย 201 45.9
ไมมีการบริการหลังการขาย 32 7.3

รวม 438 100.0

จากตารางที ่ 4.20   ปญหาทีพ่บจากการใชเครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการที่
มีตรายี่หอไทย สวนใหญ คือ ลดราคานอย คิดเปนรอยละ 31.1 รองมา คือ หาซื้อยาก  คิดเปนรอยละ
45.9  และต่ําสุดคือบรรจุภัณฑไมสวยงาม คิดเปนรอยละ 6.4

ตารางที ่4.21   แสดงการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย
        ในอนาคต

การซื้อในอนาคต จํานวน รอยละ
ใชอยางแนนอน 7 1.8
ใช 60 15.6
ไมแนใจ 107 27.9
ไมใช 180 46.9
ไมใชอยางแนนอน 30 7.8

รวม 384 100.0

จากตารางที่ 4.21   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มี
ตรายี่หอไทยในอนาคต สวนใหญอยูในระดับไมใช คิดเปนรอยละ 46.9 รองลงมาคือ ไมแนใจ
คิดเปนรอยละ 27.9 และต่ําสุดคือ ใชอยางแนนอน คิดเปนรอยละ 1.8
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ตอนที่ 4   การทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลกับการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

1.1 เพศตางกันไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรับรูปญหา ไมขึ้นกับเพศ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรับรูปญหา  ขึ้นกับเพศ

ตารางที ่4.22  แสดงการทดสอบสมมตฐิานเพศมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การรับรูปญหาดานเหตุผลที่ใช

เพศการรับรูปญหา
ดานเหตุผลที่ใช ชาย หญิง

รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสิว 96 216 312 0.179 0.672
ชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา 24 48 72
รวม 120 264 384

จากตารางที ่4.22   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการรับรู
ปญหาไมขึน้กบัเพศ  นัน่คอื เพศไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการรับรูปญหาตอเหตุผลที่ใชเครื่อง
สําอางบํารุงผิวหนาเพราะชวยแกปญหาสวิ ฝา/ชวยลบรอยจากสวิมากทีสุ่ด รองลงมาคอืชวยใหใบหนา
เตงตงึ/ลบรอยหมองคล้าํ
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1.2 เพศตางกันไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ไมขึ้นกับเพศ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ขึ้นกับเพศ

ตารางที ่4.23  แสดงการทดสอบสมมตฐิานเพศมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู

เพศการแสวงหาขอมูล
ดานสื่อโฆษณาที่รับรู ชาย หญิง

รวม χ 2 Prob.

ใบปลิว 67 154 221 0.482 0.923
อินเตอรเน็ต 13 24 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 10 24 34
โทรทัศน/วิทยุ 30 62 92
รวม 120 264 384

จากตารางที ่4.23   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย ในขัน้ตอนการแสวงหา
ขอมลูไมขึน้กบัเพศ  นั่นคือ เพศไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทั้งเพศชายและเพศหญิง มีการแสวงหาขอมูลตอส่ือโฆษณาที่รับรู
คือ ใบปลิวมากที่สุด  โทรทัศน/วิทยุ   อินเตอรเน็ต รองลงมา และส่ือโฆษณาที่รับรูต่ําสุดคือ
หนังสือพิมพ /วารสาร
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1.3 เพศตางกันไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ไมขึ้นกับเพศ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก  ขึ้นกับเพศ

ตารางที ่4.24  แสดงการทดสอบสมมตฐิานเพศมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ

เพศการประเมินทางเลือก
ดานลักษณะการซื้อ ชาย หญิง

รวม χ 2 Prob.

ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 66 126 192 1.745 0.186
อ่ืนๆ เชน ลดราคา ตามคําแนะ
นํา แจกของแถม

54 138 192

รวม 120 264 384

จากตารางที่ 4.24   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกไมขึ้นกับเพศ นั่นคือ เพศไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยเพศชายมีลักษณะการซื้อเมื่อเห็นโฆษณา สวน
เพศหญิงมีลักษณะการซื้ออ่ืนๆ เชน ลดราคา ตามคําแนะนํา แจกของแถม
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1.4  เพศตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจ ไมขึ้นกับเพศ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจ ขึ้นกับเพศ

ตารางที ่4.25  แสดงการทดสอบสมมตฐิานเพศมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย

เพศการตัดสินใจซื้อ
คาใชจาย ชาย หญิง

รวม χ 2 Prob.

ต่ํากวา 500 บาท 66 145 211 0.007 0.996
501 - 1,000  บาท 38 83 121
1,001 บาทขึ้นไป 16 36 52
รวม 120 264 384

จากตารางที่ 4.25   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
ตัดสินใจไมขึน้กบัเพศ นัน่คอื เพศไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาทีม่คีาใชจายต่าํกวา 500 บาท มากที่สุด คาใชจาย 501 - 1,000  บาท รองลงมา และ1,001 บาท
ขึ้นไป นอยที่สุด
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1.5 เพศตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ ไมขึ้นกับเพศ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ ขึ้นกับเพศ

ตารางที ่4.26  แสดงการทดสอบสมมตฐิานเพศมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                       ในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย  การประเมนิผลหลังการซือ้

   ดานการซือ้ในอนาคต
เพศการตัดสินใจซื้อ

ดานการซื้อในอนาคต ชาย หญิง
รวม χ 2 Prob.

ไมใช 30 37 67 11.807* 0.008
ไมแนใจ 39 68 107
ใช 51 159 210
รวม 120 264 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.26   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อข้ึนกับเพศ นั่นคือ เพศมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในอนาคตใชมากที่สุด  ไมแนใจรองลงมา และไมใชนอยที่สุด
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1.6 อายุตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรับรูปญหา  ไมขึ้นกับอายุ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรับรูปญหา   ขึ้นกับอายุ

ตารางที ่4.27   แสดงการทดสอบสมมตฐิานอายมุอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                      ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช

อายุ
การรับรูปญหา
ดานเหตุผลที่ใช 15  - 23

ป
24  - 32

ป
33  ป
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสิว 42 97 173 312 1.043 0.594
ชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา 7 21 44 72
รวม 49 118 217 384

จากตารางที่ 4.27   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
รับรูปญหาไมขึน้กบัอาย ุ นัน่คอื อายไุมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกอายุ มีการรับรูปญหาตอเหตุผลที่ใชเพราะชวยแกปญหา
สิว ฝา/ชวยลบรอยจากสิวมากกวาชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
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1.7 อายุตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ไมขึ้นกับอายุ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ขึ้นกับอายุ

ตารางที ่4.28  แสดงการทดสอบสมมตฐิานเพศมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู

อายุ
การแสวงหาขอมูล

ดานสื่อโฆษณาที่รับรู 15  - 23
ป

24  - 32
ป

33  ป
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ใบปลิว 26 70 125 221 13.013 0.601
อินเตอรเน็ต 9 8 20 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 6 9 19 34
โทรทัศน/วิทยุ 8 31 53 92
รวม 49 118 217 384

จากตารางที่ 4.28   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการ
แสวงหาขอมูลไมขึ้นกับอายุ  นั่นคือ อายุไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย โดยทกุๆ อายรัุบรูส่ือโฆษณาจากใบปลวิมากทีสุ่ด   โทรทศัน/
วทิย ุรองลงมา และหนังสือพิมพ /วารสารนอยที่สุด

DPU



62

1.8 อายุตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก  ไมขึ้นกับอายุ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก  ขึ้นกับอายุ

ตารางที ่4.29  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอายมุอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ

อายุ
การประเมินทางเลือก
ดานลักษณะการซื้อ 15  - 23

ป
24  - 32

ป
33  ป
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 26 65 101 192 2.441 0.295
อ่ืนๆ เชน ลดราคา ตามคําแนะนํา
แจกของแถม 23 53 116 192

รวม 49 118 217 384

จากตารางที่ 4.29   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกไมขึ้นกบัอาย ุ นั่นคือ อายุไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทกุๆ อายซ้ืุอเมือ่เหน็โฆษณามากทีสุ่ด รองลงมา
อ่ืนๆ เชน ลดราคา ตามคาํแนะนาํ    แจกของแถม
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1.9 อายุตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO:  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ไมขึ้นกับอายุ

H1:   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ขึ้นกับอายุ

ตารางที ่4.30  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอายมุอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                  ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อ  ดานคาใชจาย

อายุ
การตัดสินใจซื้อ
ดานคาใชจาย 15  - 23

ป
24  - 32

ป
33  ป
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ต่ํากวา 500 บาท 26 78 107 211 15.247* 0.004
501 - 1,000  บาท 20 31 70 121
1,001 บาทขึ้นไป 3 9 40 52
รวม 49 118 217 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.30   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา

การซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
ขึ้นกับอายุ นั่นคือ อายุมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มี ตรายี่หอไทยโดยทุกๆ อายุมีคาใชจายต่ํากวา 500 บาทมากที่สุด 501 - 1,000  บาท รองลงมา
1,001 บาทขึ้นไป นอยที่สุด
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1.10 อายุตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ไมขึ้นกับอายุ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมนิผลหลังการซือ้  ขึน้กบัอายุ

ตารางที ่4.31  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอายมุอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
             ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ

                      ดานการซื้อในอนาคต
อายุ

การประเมินผลหลังการซื้อ
ดานซื้อในอนาคต 15  - 23

ป
24  - 32

ป
33ป
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ไมใช 6 22 39 67 10.230* 0.037
ไมแนใจ 23 30 54 107
ใช 20 66 124 210
รวม 49 118 217 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.31   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ
ประเมินผลหลังการซื้อ ขึ้นกับอายุ นั่นคือ อายุมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยอายุ 15  - 23  ป ไมแนใจ อายุ 24  - 32  ป และ
อายุ 33ป ขึ้นไป ใชในอนาคต
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1.11 อาชีพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการรับรูปญหา   ไมขึ้นกับอาชีพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการรับรูปญหา  ขึ้นกับอาชีพ

ตารางที ่4.32  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอาชพีมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                    ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา  ดานเหตุผลที่ใช

อาชีพ
การรับรูปญหา
ดานเหตุผลที่ใช

นักเรียน /
นักศึกษา

รับราชการ /
พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ

อ่ืนๆ รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว 33 247 32 312 0.363 0.834

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา 6 59 7 72

รวม 39 306 39 384

จากตารางที ่4.32   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสําอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทยในขั้นตอนการรบัรูปญหา   
ไมขึ้นกับอาชีพ นั่นคือ อาชีพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทยโดยทกุๆ อาชพีมเีหตผุลทีใ่ชเพือ่ชวยแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอย
จากสิว มากกวาชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
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1.12 อาชีพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ไมขึ้นกับอาชีพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ขึ้นกับอาชีพ

ตารางที ่4.33  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอาชพีมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู

อาชีพ
การแสวงหาขอมูล

ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
นักเรียน /
นักศึกษา

รับราชการ /
พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ

พนักงาน
บริษัท
เอกชน

รวม χ 2 Prob.

ใบปลิว 23 177 21 221 2.539 0.864
อินเตอรเน็ต 4 27 6 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 3 29 2 34
โทรทัศน/วิทยุ 9 73 10 92
รวม 39 306 39 384

จากตารางที ่ 4.33   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ
แสวงหาขอมลูไมขึน้กบัอาชีพ นัน่คอื อาชพีไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกๆ อาชีพ รับรูจาก ใบปลิวมากที่สุด โทรทัศน/วิทยุ
อินเตอรเน็ต รองลงมา และหนังสือพิมพ /วารสารนอยที่สุด
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1.13 อาชีพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย   
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก  ไมขึน้กบัอาชพี

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย   
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก  ขึ้นกับอาชีพ

ตารางที ่4.34  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอาชพีมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                    ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ

อาชีพ
การประเมินทางเลือก
ดานลักษณะการซื้อ

นักเรียน /
นักศึกษา

รับราชการ /
พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ

พนักงาน
บริษัท
เอกชน

รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว

33 247 32 312 0.363 0.834

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา

6 59 7 72

รวม 39 306 39 384

จากตารางที่ 4.34   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกไมขึ้นกับอาชีพ นัน่คอื อาชีพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย โดยทกุๆ อาชพี ซ้ือเพือ่ชวยแกปญหาสวิ ฝา/ชวยลบรอย
จากสิว มากกวา ชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
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1.14 อาชีพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ไมขึ้นกับอาชีพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ขึ้นกับอาชีพ

ตารางที ่4.35  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอาชพีมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                  ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อ  ดานคาใชจาย

อาชีพ
การตัดสินใจซื้อ
ดานคาใชจาย

นักเรียน /
นักศึกษา

รับราชการ /
พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ

พนักงาน
บริษัท
เอกชน

รวม χ 2 Prob.

ต่ํากวา 500 บาท 26 166 19 211 7.693 0.104
501 - 1,000  บาท 10 101 10 121
1,001  บาทขึ้นไป 3 39 10 52
รวม 39 306 39 384

จากตารางที ่ 4.35   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา   
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ   
ตัดสินใจซื้อไมขึ้นกับอาชีพ นัน่คอื อาชีพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  โดยทุกๆ อาชีพ มีคาใชจาย ต่ํากวา 500 บาท มากที่สุด 501 -
1,000  บาท รองลงมา และ 1,001  บาทขึ้นไป นอยที่สุด
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1.15 อาชีพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอน การประเมินผลหลังการซื้อ ไมขึ้นกับอาชีพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมนิผลหลังการซือ้  ขึน้กบัอาชีพ

ตารางที ่4.36  แสดงการทดสอบสมมตฐิานอาชพีมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
            ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ

                      ดานการซื้อในอนาคต
อาชีพ

การประเมินผลหลังการซื้อ
ดานการซื้อในอนาคต

นักเรียน /
นักศึกษา

รับราชการ /
พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ

พนักงาน
บริษัท
เอกชน

รวม χ 2 Prob.

ไมใช 3 56 8 67 22.896* 0.001
ไมแนใจ 6 91 10 107
ใช 30 159 21 210
รวม 39 306 39 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.36   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการ
ประเมินผลหลังการซื้อ ขึ้นกับอาชีพ นัน่คอื อาชีพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยโดยทุกๆ อาชีพ มีการซื้อใชในอนาคต มากที่สุด      
ไมแนใจ รองลงมา และ ไมใชนอยที่สุด
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1.16 การศึกษาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการรับรูปญหา  ไมขึ้นกับการศึกษา

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการรบัรูปญหา ขึ้นกับการศึกษา

ตารางที ่4.37  แสดงการทดสอบสมมตฐิานการศกึษามอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                       ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช

การศึกษา
การรับรูปญหา
ดานเหตุผลที่ใช ต่ํากวา

ปริญญาตรี
ปริญญา
ตรี

สูงกวา
ปริญญาตรี

รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอย จากสิว 50 218 44 312 1.038 0.595

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา 13 52 7 72

รวม 63 270 51 384

จากตารางที่ 4.37   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ
ไมขึ้นกับการศึกษา นัน่คือ การศึกษาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยโดยทุกๆ การศึกษา มีเหตุผลที่ใชเพื่อชวยแกปญหาสิว ฝา/ชวย
ลบรอยจากสิวมากกวาชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
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1.17 การศึกษาตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมลู  ไมขึน้กบัการศกึษา

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ขึ้นกับการศึกษา

ตารางที ่4.38   แสดงการทดสอบสมมตฐิานการศกึษาอทิธิพลตอการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสําอางบาํรุงผิวหนา
                      ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู

การศึกษา
การแสวงหาขอมูล

ดานสื่อโฆษณาที่รับรู ต่ํากวา
ปริญญาตรี

ปริญญา
ตรี

สูงกวา
ปริญญาตรี

รวม χ 2 Prob.

ใบปลิว 37 158 26 221 3.399 0.757
อินเตอรเน็ต 5 27 5 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 8 20 6 34
โทรทัศน/วิทยุ 13 65 14 92
รวม 63 270 51 384

จากตารางที ่4.38   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการแสวงหา
ขอมลูไมขึน้กบัการศกึษา นัน่คอื การศกึษาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกๆ การศึกษา รับรูจากใบปลิวมากที่สุด โทรทัศน/วิทยุ
รองลงมา และ หนังสือพิมพ /วารสาร  นอยที่สุด
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1.18 การศึกษาตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก  ไมขึน้กบัการศกึษา

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก  ขึน้กบัการศกึษา

ตารางที่ 4.39  แสดงการทดสอบสมมติฐานการศึกษามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
                      บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก                 
                      ดานลักษณะการซื้อ

การศึกษา
การประเมินทางเลือก
ดานลักษณะการซื้อ ต่ํากวา

ปริญญาตรี
ปริญญา

ตรีหรือสูงกวา
รวม χ 2 Prob.

ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 32 160 192 0.019 0.890
อ่ืนๆ เชน ลดราคา ตามคําแนะนํา
แจกของแถม 31 161 192

รวม 63 321 384

จากตารางที่ 4.39   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกไมขึ้นกับการศึกษา นัน่คือ การศึกษาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกการศึกษาซื้อ เมื่ออ่ืนๆ เชน ลดราคา
ตามคําแนะนํา    แจกของแถม และซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา
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1.19 การศึกษาตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ไมขึ้นกับการศึกษา

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ขึ้นกับการศึกษา

ตารางที ่4.40  แสดงการทดสอบสมมตฐิานการศกึษามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซ้ือเครือ่งสําอางบาํรุงผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อ   ดานคาใชจาย

การศึกษา
การตัดสินใจซื้อ
ดานคาใชจาย ต่ํากวา

ปริญญาตรี
ปริญญา
ตรี

สูงกวา
ปริญญาตรี

รวม χ 2 Prob.

ต่ํากวา 500 บาท 35 148 28 211 0.422 0.891
501 - 1,000  บาท 19 87 15 121
1,001 บาทขึ้นไป 9 35 8 52
รวม 63 270 51 384

จากตารางที่ 4.40   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ
ไมขึ้นกับการศึกษา นัน่คือ การศึกษาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกการศึกษาซื้อ มีคาใชจาย ต่ํากวา 500 บาท มากที่สุด 501
- 1,000  บาท รองลงมา และ 1,001 บาทขึ้นไป นอยที่สุด
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1.20 การศกึษาตางกนัไมมอิีทธพิลตอพฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการประเมนิผลหลังการซือ้

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ไมขึ้นกับการศึกษา

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ขึ้นกับการศึกษา

ตารางที่ 4.41  แสดงการทดสอบสมมติฐานการศึกษาอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
                      ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ
                      ดานการซื้อในอนาคต

การศึกษา
การประเมินผลหลังการซื้อ
ดานการใชในอนาคต ต่ํากวา

ปริญญาตรี
ปริญญา
ตรี

สูงกวา
ปริญญาตรี

รวม χ 2 Prob.

ไมใช 15 44 8 67 18.552* 0.005
ไมแนใจ 24 76 7 107
ใช 24 150 36 210
รวม 63 270 51 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.41   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
ประเมินผลหลังการซื้อ ขึน้กบัการศกึษา นัน่คือ การศึกษามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทกุๆ การศกึษามกีารใชในอนาคตมากทีสุ่ด
ไมแนใจรองลงมา และ ไมใชนอยทีสุ่ด
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1.21 รายไดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุง ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรับรูปญหา ไมขึ้นกับรายได

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรับรูปญหา ขึ้นกับรายได

ตารางที ่4.42  แสดงการทดสอบสมมตฐิานรายไดมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                    ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา  ดานเหตุผลที่ใช

รายได
การรับรูปญหา
ดานเหตุผลที่ใช

ต่ํากวา หรือ
เทากับ

10,000 บาท

10,001 -
20,000
บาท

20,001
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว

43 138 131 312 0.951 0.622

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา 12 34 26 72

รวม 55 172 157 384

จากตารางที่ 4.42   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการรบัรู
ปญหา  ไมขึน้กบัรายไดโดยทุกๆ นัน่คือ รายไดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย รายไดมีเหตุผลที่ใชเพื่อชวยแกปญหาสิว ฝา/ชวย
ลบรอยจากสิว มากกวาและชวยใหใบหนา เตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
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1.22 รายไดตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนยการแสวงหาขอมูล

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ไมขึ้นกับรายได

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ขึ้นกับรายได

ตารางที่ 4.43  แสดงการทดสอบสมมติฐานรายไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
                      ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล                    
                      ดานสื่อโฆษณาที่รับรู 

รายได
การแสวงหาขอมูล

ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
ต่ํากวา หรือ
เทากับ

10,000 บาท

10,001 -
20,000
บาท

20,001
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ใบปลิว 29 99 93 221 3.582 0.733
อินเตอรเน็ต 3 19 15 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 7 15 12 34
โทรทัศน/วิทยุ 16 39 37 92
รวม 55 172 157 384

จากตารางที ่ 4.43   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา
การตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการ
แสวงหาขอมูล ไมขึ้นกับรายได นัน่คือ รายไดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกๆ รายไดการแสวงหาขอมูลจากสื่อใบปลิว
มากที่สุด โทรทัศน/วิทยุ รองลงมา และหนังสือพิมพ /วารสาร นอยที่สุด
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1.23 รายไดตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO:  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก  ไมขึน้กบัรายได

H1:   การตัดสินใจซื้อเครื่องอสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก  ขึ้นกับรายได

ตารางที ่4.44  แสดงการทดสอบสมมตฐิานรายไดมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                     ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก  ดานลักษณะการซื้อ

รายได
การประเมินทางเลือก
ดานลักษณะการซื้อ ต่ํากวา หรือ

เทากับ
10,000 บาท

10,001 -
20,000
บาท

20,001
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 7 96 89 192 35.698* 0.000
อ่ืนๆ เชน ลดราคา ตาม
คําแนะนํา แจกของแถม

48 76 68 192

รวม 55 172 157 384
* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05

จากตารางที่ 4.44   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกขึ้นกับรายได นัน่คือ รายไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยรายไดต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท มีลักษณะการซื้อ
อ่ืนๆ เชน   ลดราคา ตามคําแนะนํา แจกของแถม รายได 10,001 -  20,000  บาท และ 20,001  ขึ้นไป
ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา
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1.24 รายไดตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ไมขึ้นกับรายได

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ขึ้นกับรายได

ตารางที ่4.45  แสดงการทดสอบสมมตฐิานรายไดมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                 ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อ  ดานคาใชจาย

รายได
การตัดสินใจซื้อ
ดานคาใชจาย

ต่ํากวา หรือ
เทากับ

10,000 บาท

10,001 -
20,000
บาท

20,001
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ต่ํากวา 500 บาท 31 94 86 211 1.375 0.849
501 - 1,000  บาท 16 58 47 121
1,001-1,500 บาท 8 20 24 52
รวม 55 172 157 384

จากตารางที ่ 4.45   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ   
ตดัสนิใจซือ้ไมขึน้กบัรายได นัน่คอื รายไดไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
ในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย โดยทกุๆ รายไดมคีาใชจายต่าํกวา 500 บาท มากทีสุ่ด  คาใชจาย
501 - 1,000  บาท รองลงมา และคาใชจาย 1,001-1,500 บาท นอยที่สุด
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1.25 รายไดตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ไมขึ้นกับรายได

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ขึ้นกับรายได

ตารางที่ 4.46  แสดงการทดสอบสมมติฐานรายไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
                      ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ
                      ดานการซื้อในอนาคต

รายได
การประเมินผลหลังการซื้อ
ดานการซื้อในอนาคต

ต่ํากวา หรือ
เทากับ

10,000 บาท

10,001 -
20,000
บาท

20,001
ขึ้นไป

รวม χ 2 Prob.

ไมใช 8 21 38 67 9.589* 0.048
ไมแนใจ 17 54 36 107
ใช 30 97 83 210
รวม 55 172 157 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที ่4.46   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ

ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
ประเมินผลหลังการซื้อข้ึนกบัรายได นัน่คือ รายไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทกุๆ รายไดมกีารตดัสนิใจใชในอนาคตมากทีสุ่ด
ไมแนใจ รองลงมาและไมใช นอยทีสุ่ด
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1.26 สถานภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการรบัรูปญหา

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรบัรูปญหา  ไมขึ้นกับสถานภาพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการรบัรูปญหา ขึ้นกับสถานภาพ

ตารางที ่4.47  แสดงการทดสอบสมมตฐิานสถานภาพมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                      ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา  ดานเหตุผลที่ใช

สถานภาพการรับรูปญหา
ดานเหตุผลที่ใช โสด ไมโสด

รวม χ 2 Prob.

ชวยแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสิว 50 262 312 0.176 0.675
ชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคลํา 13 59 72
รวม 63 321 384

จากตารางที ่ 4.47   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย  ในขัน้ตอนการรบัรู
ปญหาไมขึน้กบัสถานภาพ นัน่คอื สถานภาพไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยทุกๆ สถานภาพการสมรสมีเหตุผลที่ใชเพื่อชวยแก
ปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสิวมากกวาชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
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1.27 สถานภาพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO:       การตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมลู  ไมขึน้กบัสถานภาพ

H1:   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  ขึ้นกับสถานภาพ

ตารางที ่4.48   แสดงการทดสอบสมมตฐิานสถานภาพการมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                       ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล  ดานสื่อโฆษณา
                     ที่รับรู

สถานภาพการแสวงหาขอมูล
ดานสื่อโฆษณาที่รับรู โสด ไมโสด

รวม χ 2 Prob.

ใบปลิว 37 184 221 1.849 0.604
อินเตอรเน็ต 5 32 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 8 26 34
โทรทัศน/วิทยุ 13 79 92
รวม 63 321 384

จากตารางที ่4.48 ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการแสวงหา
ขอมลูไมขึน้กบัสถานภาพ นัน่คือ สถานภาพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  โดยทุกๆ สถานภาพการสมรสมีส่ือที่รับรูคือใบปลิว
มากที่สุด โทรทัศน/วิทยุ   หนังสือพิมพ /วารสาร   รองลงมา และอินเตอรเน็ตนอยที่สุด
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1.28 สถานภาพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก  ไมขึ้นกับสถานภาพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก  ขึน้กบัสถานภาพ

ตารางที ่4.49  แสดงการทดสอบสมมตฐิานสถานภาพมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุ
                         ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก    
                      ดานลักษณะการซื้อ

สถานภาพการประเมินทางเลือก
ดานลักษณะการซื้อ โสด ไมโสด

รวม χ 2 Prob.

ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 32 160 192 0.019 0.890
อ่ืนๆ เชน ลดราคา ตามคําแนะนํา แจก
ของแถม 31 161 192

รวม 63 321 384

จากตารางที ่4.49   ผลการทดสอบดวยคาสถติไิคสแควร ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา การ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลอืกไมขึน้กบัสถานภาพ นัน่คอื สถานภาพไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  โดยสถานภาพไมโสดมีลักษณะการซื้ออ่ืนๆ
เชน ลดราคา ตามคําแนะนํา แจกของแถม เปนสวนมาก สถานภาพโสดซื้อเมื่อเห็นโฆษณา          
เปนสวนมาก
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1.29 สถานภาพตางกันไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตดัสนิใจซือ้  ไมขึน้กบัสถานภาพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ  ขึ้นกับสถานภาพ

ตารางที ่4.50  แสดงการทดสอบสมมตฐิานสถานภาพมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                         ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อ   ดานคาใชจาย

สถานภาพการตัดสินใจซื้อ
ดานคาใชจาย โสด ไมโสด

รวม χ 2 Prob.

ต่ํากวา 500 บาท 35 176 211 0.080 0.961
501 - 1,000  บาท 19 102 121
1,001 บาทขึ้นไป 9 43 52
รวม 63 321 384

จากตารางที่ 4.50   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการ
ตดัสนิใจซือ้ไมขึ้นกับสถานภาพ นัน่คือ สถานภาพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย   โดยทกุๆ สถานภาพ มคีาใชจายในการซือ้เครือ่ง
สําอาง ต่าํกวา 500 บาท มากทีสุ่ด 501 - 1,000  บาท รองลงมา และ1,001 บาทขึ้นไป นอยที่สุด
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1.30 สถานภาพตางกนัไมมอิีทธพิลตอพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมนิผลหลังการซือ้

HO: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ไมขึ้นกับสถานภาพ

H1: การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ  ขึ้นกับสถานภาพ

ตารางที ่4.51  แสดงการทดสอบสมมตฐิานสถานภาพมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                         ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ
                     ดานการซื้อในอนาคต

สถานภาพการประเมินผลหลังการซื้อ
ดานการซื้อในอนาคต โสด ไมโสด

รวม χ 2 Prob.

ไมใช 15 52 67 8.373* 0.017
ไมแนใจ 24 83 107
ใช 24 186 210
รวม 63 321 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.51   ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา

การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อข้ึนกับสถานภาพ นัน่คือ สถานภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย โดยสถานภาพโสดมีการซื้อใชในอนาคต มากที่สุด
ไมแนใจรองลงมา และ ไมใช นอยที่สุด
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สมมติฐานที่ 2  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยตางกัน

2.1 ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การทีม่ตีรายีห่อไทย  ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: ผลิตภณัฑไมมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การทีม่ีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

H1: ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

ตารางที ่4.52  แสดงการทดสอบสมมตฐิานผลติภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                     ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ Mean S.D. Mean S.D.

t-test t-prob.

ผลิตภัณฑ 4.24 0.426 4.21 0.409 0.552 0.602
*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05

จากตารางที ่4.52 ผลการทดสอบดวยคาสถติ ิt-test ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวา ผูทีต่ดัสินใจ
ซ้ือเพือ่ไปใชแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสวิและชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ําใหความ
สําคญัตอผลิตภณัฑในขั้นตอนการรับรูปญหาไมแตกตางกนั นัน่คอืผลิตภณัฑไมมอิีทธพิลตอการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ีตรายี่หอไทย
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2.2  ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการ
ทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO: ผลิตภณัฑไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

H1: ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

ตารางที่ 4.53  แสดงการทดสอบสมมติฐานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
                      บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล     
                      ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ ใบปลิว 4.22 0.41 221 0.783 0.504
อินเตอรเน็ต 4.32 0.47 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 4.26 0.45 34
โทรทัศน/วิทยุ 4.22 0.41 92
รวม 4.23 0.42 384

จากตารางที่ 4.53   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน
(ANOVA) ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวาผูทีรั่บขอมลูจากใบปลวิ อินเตอรเนต็ หนงัสอืพมิพ /วารสาร
และโทรทัศน/วิทยุ ใหความสําคัญตอผลิตภัณฑในขั้นตอนการแสวงหาขอมูลไมแตกตางกัน นั่นคือ
ผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
ยี่หอไทย
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2.3  ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการ
ทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: ผลิตภณัฑไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

H1: ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

ตารางที่ 4.54  แสดงการทดสอบสมมติฐานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
                       บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก     
                       ดานลักษณะการซื้อ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 4.18 0.39 192 3.723* 0.005
ซ้ือเมื่อลดราคา 4.39 0.49 62
ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ 4.32 0.47 47
ซ้ือเมื่อไดทดลองใช 4.16 0.37 44
ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา 4.21 0.41 39
รวม 4.23 0.42 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.54   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่ตัดสินใจซื้อจะซ้ือเมื่อเห็นโฆษณามากกวาซ้ือเมื่อลด
ราคา ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ ซ้ือเมื่อทดลองใชและซื้อเมื่อไดรับคําแนะนํา  ใหความสําคัญตอ
ผลิตภัณฑในขั้นตอนการประเมินทางเลือกแตกตางกัน  นั่นคือ ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.4  ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการ
ทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: ผลิตภณัฑไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนตัดสินใจซื้อ

H1: ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

 ตารางที ่4.55  แสดงการทดสอบสมมตฐิานผลติภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
                       ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยการตัดสินใจซื้อ   ดานคาใชจาย
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ ต่ํากวา 500 บาท 4.23 0.42 211 0.059 0.943
501 - 1,000  บาท 4.23 0.42 121
1,001 บาทขึ้นไป 4.25 0.44 52
รวม 4.23 0.42 384

จากตารางที่ 4.55   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรรวน
(ANOVA) ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวาผูทีต่ดัสนิใจซือ้ต่าํกวา 500 บาท  501-1,000 บาท และ1,001
บาทขึน้ไป ใหความสาํคญัตอผลิตภณัฑในขัน้ตอน ตดัสนิใจซือ้ดานคาใชจายไมแตกตางกนั นัน่คอื
ผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
ยี่หอไทย
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2.5  ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการ
ทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: ผลิตภณัฑไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

H1: ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

ตารางที่ 4.56  แสดงการทดสอบสมมติฐานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
                      บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ
                      ดานการซื้อในอนาคต
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ ไมใช 4.10 0.31 67 9.474* 0.000
ไมแนใจ 4.15 0.36 107
ใช 4.31 0.47 210
รวม 4.23 0.42 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.56     ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปร

รวน(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูตัดสินใจซื้อจะตัดสินใจใชผลิตภัณฑมากกวาไมใช
หรือไมแนใจ ใหความสําคัญตอผลิตภัณฑในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อใน
อนาคตแตกตางกนั  นัน่คอื ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.6  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ดานการรับรูปญหา

HO:   ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

H1:  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

ตารางที ่4.57  แสดงการทดสอบสมมตฐิานราคามอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                    ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา  ดานเหตุผลที่ใช 

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ Mean S.D. Mean S.D.

t-test t-prob.

ราคา 4.12 0.600 4.19 0.573 1.501 0.310
*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05

จากตารางที่ 4.57 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูที่
ตัดสินใจซือ้เพือ่ไปใชแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสวิและชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
ใหความสาํคญัตอราคาในขั้นตอนการรับรูปญหาไมแตกตางกนั นัน่คอื ราคาไมมอิีทธพิลตอการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ีตรายี่หอไทย
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2.7  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทยในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO:   ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

H1:  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

ตารางที ่4.58  แสดงการทดสอบสมมตฐิานราคามอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา
                    ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การแสวงหาขอมูล  ดานโฆษณาที่รับรู
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ราคา ใบปลิว 4.13 0.582 221 0.019 0.996
อินเตอรเน็ต 4.14 0.585 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 4.12 0.640 34
โทรทัศน/วิทยุ 4.14 0.622 92
รวม 4.13 0.595 384

จากตารางที่ 4.58   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน
(ANOVA) ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวาผูทีรั่บขอมลูจากใบปลวิ อินเตอรเนต็ หนงัสอืพมิพ /วารสาร
และโทรทัศน/วิทยุ ใหความสําคัญตอราคาในขั้นตอนการแสวงหาขอมูลไมแตกตางกัน นั่นคือ ราคา
ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.8    ราคามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ี
ตรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO:   ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

H1:  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

ตารางที ่4.59  แสดงการทดสอบสมมตฐิานราคามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
                       ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การประเมินทางเลือก  ดานลักษณะการซื้อ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ราคา ซื้อเมื่อเห็นโฆษณา 4.15 0.525 192 6.544* 0.005
ซ้ือเมื่อลดราคา 4.00 0.724 62
ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ 4.32 0.471 47
ซ้ือเมื่อไดทดลองใช 4.32 0.471 44
ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา 3.79 0.767 39
รวม 4.13 0.595 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.59   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ดวยวิธีวิเคราะหความแปรรวน(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่ตัดสินใจซื้อ
จะซือ้เมือ่เหน็โฆษณามากกวาซือ้เมือ่ลดราคา ซ้ือเมือ่มขีองแถมนาสนใจ ซ้ือเมือ่ทดลองใชและซ้ือเมือ่
ไดรับคําแนะนํา  ใหความสําคัญตอราคาในขั้นตอนการประเมินทางเลือกแตกตางกัน  นั่นคือ ราคามี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.9  ราคามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ี
ตรายีห่อไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO:   ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

H1:  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

ตารางที่ 4.60  แสดงการทดสอบสมมติฐานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
                      ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การตัดสินใจซื้อ   ดานคาใชจาย
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ราคา ต่ํากวา 500 บาท 4.09 0.587 211 2.479 0.085
501 - 1,000  บาท 4.14 0.582 121
1,001 บาทขึ้นไป 4.29 0.637 52
รวม 4.13 0.595 384

จากตารางที่ 4.60   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน
(ANOVA) ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวาผูทีต่ดัสนิใจซือ้ต่าํกวา 500 บาท  501-1,000 บาท และ1,001
บาทขึน้ไป ใหความสาํคญัตอราคาในขัน้ตอนตดัสนิใจซือ้ดานคาใชจายไมแตกตางกนั นัน่คอืราคาไมมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.10  ราคามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ี
ตรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO:   ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

H1:  ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

ตารางที ่4.61  แสดงการทดสอบสมมตฐิานราคามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนา
             ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การประเมินผลหลังการซื้อ

                     ดานการซื้อในอนาคต
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ราคา ไมใช 3.99 0.476 67 39.777* 0.000
ไมแนใจ 3.79 0.429 107
ใช 4.35 0.609 210
รวม 4.13 0.595 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที ่4.61      ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูตัดสินใจซื้อจะตัดสินใจใชผลิตภัณฑมากกวาไมใชหรือ
ไมแนใจ และใหความสําคัญตอราคาในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต
แตกตางกัน  นัน่คอื ราคามอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ
ทีม่ตีรายีห่อไทย
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2.11  การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

H1: การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

ตารางที่ 4.62  แสดงการทดสอบสมมติฐานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
                       สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา              
                       ดานเหตุผลที่ใช

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ Mean S.D. Mean S.D.

t-test t-prob.

การจัดจําหนาย 3.78 0.626 3.81 0.685 0.321 0.749

จากตารางที่ 4.62 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูที่
ตดัสนิใจซือ้เพือ่ไปใชแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสวิและชวยใหใบหนาเตงตงึ/ลบรอยหมองคล้าํ
ใหความสาํคญัตอการจัดจําหนายในขั้นตอนการรับรูปญหาไมแตกตางกนั นัน่คอื การจัดจําหนาย
ไมมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ีตรายี่หอไทย
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2.12  การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO:  การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

H1:  การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

ตารางที่ 4.63  แสดงการทดสอบสมมติฐานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
                      สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การแสวงหาขอมูล
                      ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การจัดจําหนาย ใบปลิว 3.78 0.640 221 0.149 0.930
อินเตอรเน็ต 3.78 0.750 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 3.85 0.558 34
โทรทัศน/วิทยุ 3.77 0.613 92
รวม 3.78 0.636 384

จากตารางที่ 4.63   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน
(ANOVA) ทีร่ะดบันยัสําคญั 0.05 พบวาผูทีรั่บขอมลูจากใบปลวิ อินเตอรเนต็ หนงัสอืพมิพ/วารสาร
และโทรทัศน/วิทยุ ใหความสําคัญตอการจัดจําหนายในขั้นตอนการแสวงหาขอมูลไมแตกตางกัน      
นั่นคือ การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย
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2.13  การจดัจาํหนายมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

H1: การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

ตารางที ่4.64  แสดงการทดสอบสมมตฐิานการจัดจําหนายมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอาง
                        บาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินทางเลือก
                     ดานลักษณะการซื้อ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การจัดจําหนาย ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา 3.84 0.602 192 3.725* 0.005
ซ้ือเมื่อลดราคา 3.85 0.786 62
ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ 3.85 0.691 47
ซ้ือเมื่อไดทดลองใช 3.50 0.506 44
ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา 3.62 0.493 39
รวม 3.78 0.636 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.64   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test  ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่ตัดสินใจซื้อจะซ้ือเมื่อเห็นโฆษณามากกวาซ้ือเมื่อ
ลดราคา ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ ซ้ือเมื่อทดลองใชและซื้อเมื่อไดรับคําแนะนํา ใหความสําคัญตอ
การจัดจําหนายในขั้นตอนการประเมินทางเลือกแตกตางกัน  นั่นคือการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.14  การจดัจาํหนายมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

H1: การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

 ตารางที่ 4.65  แสดงการทดสอบสมมติฐานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
                       สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การตัดสินใจซื้อ
                       ดานคาใชจาย
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การจัดจําหนาย ต่ํากวา 500 บาท 3.75 0.639 211 3.517* 0.031
501 - 1,000  บาท 3.75 0.636 121
1,001 บาทขึ้นไป 4.00 0.594 52
รวม 3.78 0.636 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.65   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่ตัดสินใจซื้อต่ํากวา 500 บาท  มากกวา 501-1,000 บาท
และ1,001 บาทขึ้นไป ใหความสําคัญตอการจัดจําหนายในขั้นตอนตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย
แตกตางกัน นั่นคือการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.15  การจดัจาํหนายมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

H1: การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

ตารางที ่4.66  แสดงการทดสอบสมมตฐิานการจัดจําหนายมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอาง
                        บาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผลหลังการซื้อ
                     ดานการซื้อในอนาคต
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การจัดจําหนาย ไมใช 3.46 0.703 67 31.577* 0.000
ไมแนใจ 3.56 0.617 107
ใช 4.00 0.536 210
รวม 3.78 0.636 384

* ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
 จากตารางที ่4.66      ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน
(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา ผูตัดสินใจซื้อจะตัดสินใจใชผลิตภัณฑมากกวาไมใชหรือ
ไมแนใจ ใหความสําคัญตอการจัดจําหนายในขั้นตอน การประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อใน
อนาคตแตกตางกัน  นั่นคือ การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.16 การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

HO: การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

H1: การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา

ตารางที่ 4.67  แสดงการทดสอบสมมติฐานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
                      เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การรับรูปญหา  
                        ดานเหตุผลที่ใช

ชวยแกปญหาสิว ฝา/
ชวยลบรอยจากสิว

ชวยใหใบหนาเตงตึง/
ลบรอยหมองคล้ํา

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ Mean S.D. Mean S.D.

t-test t-prob.

การสงเสริมการตลาด 3.58 0.637 3.54 0.627 0.464 0.643

จากตารางที่ 4.67 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test   ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่
ตัดสินใจซือ้เพือ่ไปใชแกปญหาสิว ฝา/ชวยลบรอยจากสวิและชวยใหใบหนาเตงตึง/ลบรอยหมองคล้ํา
ใหความสาํคญัตอการสงเสริมการตลาดในขั้นตอนการรับรูปญหาไมแตกตางกนั นัน่คอื การสงเสรมิ
การตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
ยี่หอไทย
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2.17  การสงเสรมิการตลาดมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

HO: การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

H1: การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล

ตารางที่ 4.68  แสดงการทดสอบสมมติฐานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
                       เครื่องสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทยการแสวงหาขอมลู
                        ดานสือ่โฆษณาทีรั่บรู
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การสงเสรมิการตลาด ใบปลิว 3.52 0.600 221 1.072 0.361
อินเตอรเน็ต 3.59 0.725 37
หนังสือพิมพ /วารสาร 3.65 0.646 34
โทรทัศน/วิทยุ 3.65 0.670 92
รวม 3.57 0.634 384

จากตารางที่ 4.68   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน
(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่รับขอมูลจากใบปลิว อินเตอรเน็ต หนังสือพิมพ /      
วารสารและโทรทัศน/วิทยุ ใหความสําคัญตอการสงเสริมการตลาดในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล  
ไมแตกตางกัน นั่นคือ การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง      
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.18  การสงเสรมิการตลาดมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

HO: การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

H1: การสงเสรมิการตลาดมอิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก

ตารางที่ 4.69  แสดงการทดสอบสมมติฐานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
                       เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  การประเมิน
                      ทางเลือก    ดานลักษณะการซื้อ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การสงเสริมการตลาด ซื้อเมื่อเห็นโฆษณา 3.61 0.736 192 1.467 0.212
ซ้ือเมื่อลดราคา 3.52 0.504 62
ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ 3.68 0.515 47
ซ้ือเมื่อไดทดลองใช 3.50 0.506 44
ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา 3.41 0.498 39
รวม 3.57 0.634 384

จากตารางที่ 4.69   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปร ปรวน
(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูที่ตัดสินใจซื้อจะซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา ซ้ือเมื่อลดราคา     
ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ ซ้ือเมื่อทดลองใชและซื้อเมื่อไดรับคําแนะนํา  ใหความสําคัญตอการ
สงเสริมการตลาดในขั้นตอนการประเมินทางเลือกไมแตกตางกัน  นั่นคือ การสงเสริมการตลาด
ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.19  การสงเสรมิการตลาดมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

HO: การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

H1: การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ

ตารางที่ 4.70  แสดงการทดสอบสมมติฐานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
                       เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อ
                      ดานคาใชจาย
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การสงเสริมการตลาด ต่ํากวา 500 บาท 3.54 0.641 211 4.205* 0.016
501 - 1,000  บาท 3.53 0.593 121
1,001 บาทขึ้นไป 3.81 0.658 52
รวม 3.57 0.634 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.70   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูที่ตัดสินใจซื้อต่ํากวา 500 บาท มากกวา 501-1,000 บาท
และ1,001 บาทขึน้ไป ใหความสาํคญัตอการสงเสรมิการตลาดในขัน้ตอนตดัสนิใจซือ้ดานคาใชจาย
แตกตางกนั นั่นคือ การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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2.20  การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

HO: การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา
ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

H1:  การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อ

ตารางที่ 4.71  แสดงการทดสอบสมมติฐานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
                       เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย การประเมินผล
                      หลังการซื้อ  ดานการซื้อในอนาคต
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การสงเสริมการตลาด ไมใช 3.10 0.308 67 85.067* 0.000
ไมแนใจ 3.24 0.452 107
ใช 3.89 0.613 210
รวม 3.57 0.634 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.71  ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูตัดสินใจซื้อจะตัดสินใจใชผลิตภัณฑมากกวาไมใชหรือ
ไมแนใจ ใหความสาํคญัตอการสงเสรมิการตลาดในขัน้ตอนการประเมนิผลหลังการซือ้   ดานการซือ้
ในอนาคตแตกตางกัน นั่นคือ  การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
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สมมติฐานที่ 3. ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อท่ีตางกัน

3.1 ผูบริโภคทีม่เีพศทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดัสนิใจ
ซ้ือที่ตางกัน

H0 : ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซือ้ที่ไมตางกัน

H1 : ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซือ้ที่ตางกัน
ตารางที่ 4.72  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการ
                      ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

เพศชาย เพศหญิงปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. Mean S.D.
t-test t-prob.

ผลิตภัณฑ 4.20 0.460 4.30 0.401 2.143* 0.033
ราคา 4.08 0.565 4.24 0.602 2.493* 0.013
การจัดจําหนาย 3.80 0.667 3.74 0.622 -0.876 0.382
การสงเสริมการตลาด 3.58 0.708 3.56 0.599 -0.304 0.762

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.72   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา

เพศตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความแตกตางกัน 2 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ และ
ดานราคา
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3.2   ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

H0 :  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน

H1 :  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตดัสนิใจซือ้ที่ตางกัน
ตารางที่ 4.73  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการ
                      ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ 15  - 23  ป 4.184 0.391 49 0.387 0.679
24  - 32  ป 4.246 0.432 118
32  ปขึ้นไป 4.235 0.425 217
รวม 4.232 0.423 384

ราคา 15  - 23  ป 4.061 0.626 49 13.251* 0.000
24  - 32  ป 3.924 0.437 118
32  ปขึ้นไป 4.258 0.629 217
รวม 4.130 0.595 384

การจัดจําหนาย 15  - 23  ป 3.673 0.689 49 4.769* 0.009
24  - 32  ป 3.669 0.472 118
32  ปขึ้นไป 3.871 0.688 217
รวม 3.784 0.636 384

การสงเสริมการตลาด 15  - 23  ป 3.327 0.516 49 4.897* 0.008
24  - 32  ป 3.559 0.711 118
32  ปขึ้นไป 3.636 0.602 217
รวม 3.573 0.634 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที ่ 4.73  ผลการทดสอบดวยคาสถติ ิ F-test ดวยวธีิวเิคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา อายุตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความ
แตกตางกัน 3 ดาน ไดแก ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด

DPU



107

3.3 ผูบริโภคทีม่อีาชพีทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดัสินใจ
ซ้ือทีต่างกนั

H0 :  ผูบริโภคทีม่อีาชพีทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดัสนิใจ
ซ้ือที่ไมตางกัน

H1 :  ผูบริโภคทีม่อีาชพีทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดัสนิใจ
ซ้ือที่ตางกัน

ตารางที่ 4.74  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีอาชีพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการ
                      ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิ
พลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ นักเรียน / นักศึกษา 4.308 0.468 39 1.128 0.325
รับราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 4.216 0.412 306
อ่ืนๆ 4.282 0.456 39
รวม 4.232 0.423 384

ราคา นักเรียน / นักศึกษา 4.179 0.556 39 4.427* 0.013
รับราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 4.092 0.604 306
อ่ืนๆ 4.385 0.493 39
รวม 4.130 0.595 384

การจัดจําหนาย นักเรียน / นักศึกษา 3.667 0.530 39 3.621* 0.028
รับราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 3.768 0.639 306
อ่ืนๆ 4.026 0.668 39
รวม 3.784 0.636 384
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ตารางที่ 4.74  (ตอ)
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การสงเสริมการ
ตลาด นักเรียน / นักศึกษา 3.487 0.644 39 1.402 0.247

รับราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 3.565 0.604 306
อ่ืนๆ 3.718 0.826 39
รวม 3.573 0.634 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.74  ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา  อาชีพตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความ
แตกตางกัน 2 ดาน ไดแก ดานราคา และดานการจัดจําหนาย
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3.4 ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อทีต่างกนั

H0 : ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตดัสินใจซื้อที่ไมตางกัน

H1 : ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตดัสนิใจซื้อที่ตางกัน
ตารางที่ 4.75  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทาง
                      การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ ต่ํากวาปริญญาตรี 4.127 0.336 63 4.654* 0.010
ปริญญาตรี 4.274 0.447 270
สูงกวาปริญญาตรี 4.137 0.348 51
รวม 4.232 0.423 384

ราคา ต่ํากวาปริญญาตรี 4.000 0.508 63 1.843 0.160
ปริญญาตรี 4.159 0.604 270
สูงกวาปริญญาตรี 4.137 0.633 51
รวม 4.130 0.595 384

การจัดจําหนาย ต่ํากวาปริญญาตรี 3.508 0.504 63 10.005* 0.000
ปริญญาตรี 3.804 0.658 270
สูงกวาปริญญาตรี 4.020 0.547 51
รวม 3.784 0.636 384

การสงเสริมการตลาด ต่ํากวาปริญญาตรี 3.635 0.703 63 0.364 0.695
ปริญญาตรี 3.559 0.599 270
สูงกวาปริญญาตรี 3.569 0.728 51
รวม 3.573 0.634 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.75   ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาการศกึษาทีต่างกนัมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความ
แตกตางกัน 2 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจําหนาย
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3.5 ผูบริโภคที่มีรายไดที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซือ้ทีต่างกนั

H0 :   ผูบริโภคที่มีรายไดที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซือ้ที่ไมตางกัน

H1 :   ผูบริโภคที่มีรายไดที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซือ้ที่ตางกัน

ตารางที่ 4.76  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีรายไดที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการ
                      ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล    ตอ
การตัดสินใจซื้อ Mean S.D. n F-test F-Prob.

ผลิตภัณฑ ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 4.418 0.498 55 4.326* 0.005
10,001 -  20,000  บาท 4.209 0.408 172
20,001 - 30,000  บาท 4.192 0.395 120
30,001  ขึ้นไป 4.189 0.397 37
รวม 4.232 0.423 384

ราคา ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 4.145 0.650 55 0.164 0.921
10,001 -  20,000  บาท 4.122 0.604 172
20,001 - 30,000  บาท 4.117 0.611 120
30,001  ขึ้นไป 4.189 0.397 37
รวม 4.130 0.595 384

การจัดจําหนาย ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 3.855 0.650 55 7.984* 0.000
10,001 -  20,000  บาท 3.657 0.634 172
20,001 - 30,000  บาท 3.808 0.539 120
30,001  ขึ้นไป 4.189 0.739 37
รวม 3.784 0.636 384
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ตารางที ่4.76  (ตอ)
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อ

Mean S.D. n F-test F-Prob.

การสงเสริม
การตลาด ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท 3.727 0.489 55 5.758* 0.001

10,001 -  20,000  บาท 3.651 0.697 172
20,001 - 30,000  บาท 3.383 0.488 120
30,001  ขึ้นไป 3.595 0.798 37
รวม 3.573 0.634 384

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.76  ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีวิเคราะหความแปรปรวน

(ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา รายไดตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความ
แตกตางกัน 3 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด
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3.5  ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่ตางกัน  มีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

H0 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน

H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

ตารางที่ 4.77  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีสถานภาพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทาง
                      การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

โสด ไมโสดปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ Mean S.D. Mean S.D.

t-test t-prob.

ผลิตภัณฑ 4.13 0.336 4.25 0.435 -2.163* 0.031
ราคา 4.00 0.508 4.16 0.608 -1.907 0.057
การจัดจําหนาย 3.51 0.504 3.84 0.646 -3.831* 0.000
การสงเสริมการตลาด 3.63 0.703 3.56 0.620 0.849 0.397

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
จากตารางที่ 4.77 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test   ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา สถาน

ภาพตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความแตกตางกัน 2 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ และ
ดานการจัดจําหนาย
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บทที่ 5
สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล ขอเสนอแนะ

การศึกษาวิจัยเรื่อง "ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ     
เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอสินคาไทยของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพฯ"  โดยเนนศึกษาเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทย พลอยสวย สโรรักษ 
ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  หรือบานสมุนไพรสกุลรัตนเนื่องจากเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาทั้ง 
4 ยี่หอ มีราคาใกลเคียงกัน ซ่ึงผลจากการวจิยั สามารถนาํไปปรบัปรงุและรกัษาคณุคาตราสนิคาไทย
ประเภทเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา ตลอดจนใชเปนแนวทางในการพัฒนา ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ
สินคาไทยและวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุม         
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสมโดยมีวัตถุประสงคของการวิจัยดังตอไปนี้

1.  เพือ่ศกึษาปจจยัดานประชากรศาสตรทีม่อิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ

2. เพือ่ศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ

3. เพือ่เปรยีบเทยีบปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธิพลตอการตดัสนิใจซือ้สําหรับ
ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดอาศัยทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ทฤษฎีเกี่ยวกับการ        
ตัดสินใจซื้อ และงานวจิยัอ่ืนๆ ทีเ่กีย่วของมาเปนกรอบแนวคดิในการวจิยั และไดกาํหนดสมมตฐิานใน
การวจิยัดงัตอไปนี้

1.   ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลกับการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

     2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยตางกัน

3.   ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ลูกคาที่มาซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในราน
พลอยสวย รานสโรรักษ  รานผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  หรือบานสมุนไพรสกุลรัตน ตาม
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สาขาตางๆในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจะทําการเลือกตัวอยางจากกลุมประชากรนี้ดวยวิธีการ
สุมตัวอยางหลายขั้นตอน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดใชแบบสอบถามทําการ
สอบถามผูบริโภคที่ซ้ือเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในรานพลอยสวย รานสโรรักษ รานผลิตภัณฑ
สมุนไพร ดร.สาโรช  หรือบานสมุนไพรสกุลรัตน ตามสาขาตางๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
กลุมตัวอยางมีลักษณะดังนี้ คือ เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 68.8 และเพศชาย คิดเปนรอยละ 31.2
สวนใหญอายุระหวาง 33  - 41  ป คิดเปน รอยละ 54.9  รองลงมาอายุ ระหวาง 24  - 32  ป คิดเปน
รอยละ 30.7  อาชีพรับราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 79.7 รองลงมาอาชีพนักเรียน /
นักศึกษา คิดเปนรอยละ 10.2 อาชีพ การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 70.3 รองลงมามีการ
ศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 16.4  รายได 10,001 -  20,000  บาท คิดเปนรอยละ
44.8 รองลงมารายได 20,001 - 30,000  บาท คิดเปนรอยละ 31.4  สถานภาพการสมรสเปนโสด
คิดเปนรอยละ 60.4 รองลงมาสมรส / อยูดวยกัน คิดเปน  รอยละ 33.1

5.1 สรุปผลการวิจัย
1. ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา

ในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการจัดจําหนาย      
มีความสําคัญมาก สวนดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญปานกลาง

2.  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
            2.1 การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย

ดานการรบัรูปญหา  พบวาเหตผุลทีใ่ชเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนา คอื ผิวหนาหมองคล้าํ รองลงมา        
มสิีว/ฝา เหตผุลที่ใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย สวนใหญคือ
ชวยแกปญหาสิว ฝา รองลงมา ชวยลบรอยดางดํา

           2.2 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ดานการแสวงหาขอมูล พบวาบุคคลที่สอบถามเกี่ยวกับขอมูลเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการทีม่ตีรายีห่อหอไทย สวนใหญคอื ผูใหคาํปรกึษาดานความงาม   รองลงมาคอื พนกังานขาย
ส่ือโฆษณาที่รับรูขาวสารเกี่ยวกับเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย     
มากที่สุด คือ ใบปลิว รองลงมาคือ โทรทัศน

      2.3 การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย   
ดานการประเมินทางเลือก  พบวา การซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
ยี่หอไทย สวนใหญคือ ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา รองลงมาคือ ซ้ือเมื่อลดราคา  เหตุผลสําคัญมากที่สุดที่  
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยคือ ราคาคุมคาและ
เหมาะสม  รองลงมาคือ มีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ
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    2.4 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ดานการตัดสินใจซื้อ พบวา คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทยตอคร้ัง สวนใหญ คือ ต่ํากวา 500 บาท รองลงมา 501 - 1,000 บาท  
ประเภทผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยที่ใชและซ้ือ    
สวนใหญคอื ชุดหนาขาวใส เนียนเรียบ รองลงมาคือ ชุดใหความชุมชื่นเนียนนุม  บุคคลที่มีสวนรวม
ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย สวนใหญคือ     
ผูใหคาํปรกึษาดานความงาม  รองลงมาคือ เพื่อน

     2.5 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ดานการประเมินผลหลังการซื้อ พบวา ความรูสึกหลังจากทานไดใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุง   
ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยแลว สวนใหญ คือ ใบหนาใสขาว เนียนเรียบ         
รองลงมาคือ ใบหนา  มีความชุมชื่นเนียนนุม  ผลขางเคียงที่เกิดขึ้นกับทานภายหลังการใชผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย สวนใหญคือ ใบหนาใสขาว    
เนียนเรียบ รองลงมาคือ ระคายเคือง   ความถี่ในการซื้อสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่
มีตรายี่หอไทยสวนใหญคือ 1 คร้ัง/เดือน รองลงมาคือ 2 คร้ัง/เดือน  ปญหาทีพ่บจากการใชผลิตภณัฑ
เครือ่งสาํอางบาํรงุผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อไทย สวนใหญ คือ ลดราคานอย  รองมา คือ 
หาซื้อยาก  การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ
ไทยในอนาคต สวนใหญอยูในระดับไมใช      รองลงมาคือ ไมแนใจ และต่ําสุดคือ ใชอยางแนนอน

3.  การทดสอบสมมติฐาน
     สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ มีอิทธิพล

กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

                1.1 เพศตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

       การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการรับรูปญหาดานเหตุผลที่ใช  ไมขึ้นกับเพศ

        การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู  ไมขึ้นกับเพศ

   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย            
ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ  ไมขึ้นกับเพศ
                การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย          
ในขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย   ไมขึ้นกับเพศ
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                    การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขัน้ตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต   ขึ้นกับเพศ

                   1.2 อายุของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขัน้ตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช  ไมขึ้นกับอายุ
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขัน้ตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู  ไมขึ้นกับอายุ
               การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย      
ในขัน้ตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ  ไมขึ้นกับอายุ
                     การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการตดัสนิใจซื้อดานคาใชจาย  ขึ้นกับอายุ
                  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต ขึ้นกับอายุ

                    1.3 อาชีพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
               การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย        
ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช   ไมขึ้นกับอาชีพ
             การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ  ไมขึ้นกับอาชีพ
                การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู   ไมขึ้นกับอาชีพ
                  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย             
ในขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย  ไมขึ้นกับอาชีพ
                  การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย        
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต  ขึ้นกับอาชีพ
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        1.4 การศึกษาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
                การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย 
ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช  ไมขึ้นกับการศึกษา

   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู  ไมขึ้นกับการศึกษา
              การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย        
ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ  ไมขึ้นกับการศึกษา
              การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย  ไมขึ้นกับการศึกษา
              การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย       
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต  ขึ้นกับการศึกษา

         1.5 รายไดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
บํารุง   ผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

        การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ               
ในขั้นตอนการรับรูปญหาดานเหตุผลที่ใช  ไมขึ้นกับรายได
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ              
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมลู ดานสื่อโฆษณาที่รับรู  ไมขึ้นกับรายได

   การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ               
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก ดานลักษณะการซื้อ  ขึ้นกับรายได
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ               
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย    ไมขึ้นกับรายได
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย            
ในขั้นตอนการประเมนิผลหลังการซื้อ  ดานการซื้อในอนาคต   ขึ้นกับรายได

   1.6 สถานภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สําอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ               
ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช ในอนาคต ไมขึ้นกับสถานภาพ
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ              
ในขั้นตอนการแสวงหาขอมลู ดานสื่อโฆษณาที่รับรู  ไมขึ้นกับสถานภาพ
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                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ              
ในขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก ดานลักษณะการซื้อ ไมขึ้นกับสถานภาพ
                 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ              
ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย ไมขึ้นกับสถานภาพ
               การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ              
ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต ขึ้นกับสถานภาพ

        สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

   2.1  ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
                ผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช
               ผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
               ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ
                 ผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย
                    ผลิตภณัฑมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต

      2.2  ราคามอิีทธพิลตอการตดัสินใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบ
การทีม่ตีรายีห่อไทย
                 ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ  
ที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช
                 ราคาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบ
การที่มีตรายี่หอไทย  ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
                    ราคามอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการที่
มตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ
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                 ราคาไมมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการ  
ที่มีตรายี่หอไทย การตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย
                   ราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการ  
ทีม่ตีรายีห่อไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต

       2.3 การจดัจาํหนายมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
                 การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช
               การจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
                  การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ
                 การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย
                  การจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต

       2.4 การสงเสรมิการตลาดมอิีทธพิลตอการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

    การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการรับรูปญหา ดานเหตุผลที่ใช
               การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการแสวงหาขอมูล ดานสื่อโฆษณาที่รับรู
                       การสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก ดานลักษณะการซื้อ
                  การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อดานคาใชจาย
                   การสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาใน
สถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย ในขั้นตอนการประเมินผลหลังการซื้อดานการซื้อในอนาคต
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         สมมตฐิานที ่3  ผูบริโภคทีม่ลัีกษณะประชากรศาสตรทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสม
ทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
                 3.1 ผูบริโภคทีม่เีพศทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดั
สินใจซือ้ที่ตางกัน
                 ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และ  
ดานราคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
                   ผูบริโภคทีม่เีพศทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาด ดานการจดัจาํหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน

     3.2 ผูบริโภคทีม่อีายทุีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดั
สินใจซือ้ที่ตางกัน
                   ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
                ผูบริโภคทีม่อีายทุีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดดานผลติภณัฑทีม่อิีทธพิล
ตอการตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน

                    3.3  ผูบริโภคทีม่อีาชพีทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการ
ตดัสนิใจซือ้ที่ตางกัน
                    ผูบริโภคที่มีอาชีพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา และดาน
การจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
               ผูบริโภคที่มีอาชีพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และ
ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน

       3.4 ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
                  ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  
และดานการจัดจําหนาย ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
             ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาและดาน
การสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน
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                 3.5 ผูบริโภคทีม่รีายไดทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอการตดั
สินใจซือ้ที่ตางกัน
                     ผูบริโภคที่รายไดที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดาน
การจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
               ผูบริโภคที่มีรายไดที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีอิทธิพล
ตอการตดัสนิใจซื้อที่ไมตางกัน

        3.6 ผูบริโภคทีม่สีถานภาพทีต่างกนัมปีจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่อิีทธพิลตอ
การตดัสินใจซื้อที่ตางกัน
                ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ
และดานการจัดจําหนาย ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน
              ผูบริโภคที่มีสถานภาพที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาและ
ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ไมตางกัน

5.2 อภิปรายผลการวิจัย
1. สวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริม

การตลาด เปนปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทย   
ในขัน้ตอนการรบัรูปญหา การแสวงหาขอมลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจ และการประเมนิผล
หลังการซือ้ ทัง้นีอ้าจเนือ่งมาจากวาผูบริโภคใหความสาํคญัตอเคร่ืองสาํอางทีม่ตีราสนิคาหรอืยีห่อไทย
โดยคํานึงทั้ง   คุณภาพของเครื่องสําอางที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทย เมื่อใชแลวสามารลบริ้วรอย 
หรือฝาที่เกิดขึ้นบนใบหนา  ราคาเครื่องสําอางมีความเหมาะสมกับคุณภาพ  สรางแรงจูงใจใหผูซ้ือ
เกิดการตัดสินใจซื้อ เชน การทดลองใช การใหสวนลด สอดคลองกับแนวคิดของ(Philip Kotler,
1997 : 92)  สวนประสมทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจแกกลุม เปาหมายไดนั้น
ผลิตภัณฑ (Product) ที่นําเสนอกับผูบริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจใผูบริโภคผลิตภัณฑตองมี
คุณคาราคาผลิตภัณฑมีความคุมคา มีการวางจําหนายสินคาสูผูบริโภคไดงายและการทําการสงเสริม
การตลาด เพื่อจูงใจใหเกิดความชอบสินคาและบริการและเกิดพฤติกรรมอยาง  ถูกตอง

2. ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯไดแก เพศ อายุ อาชีพ การ
ศึกษา รายได และสถานภาพมีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย  ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากวาผูบริโภคแตละเพศ  อายุ  การศึกษา รายได  
และสถานภาพ มีความจําเปนตอการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทยแตกตาง
กัน เชน ตองการใชเพื่อใหสามารลบริ้วรอย หรือฝา ที่เกิดขึ้นบนใบหนา หรือเมื่อใชแลวพบวามี   
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คุณภาพดีและจะกลับไปซื้ออีก   สงผลใหมีการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน สอดคลองกับแนวคิดของ 
Philip Kotler (1997 : 92)  อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคา
และบริการที่แตกตางกัน รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกจิ โอกาสทางเศรษฐกจิของบคุคลจะกระทบ
ตอสินคาและบรกิารทีเ่ขาตดัสนิใจซือ้ สอดคลองกับงานวิจัยของสิทธิโชค สวัสดิวัฒน (2541 : บท
คัดยอ)  ทําการศึกษาเรื่องการเปดรับโฆษณา ทัศนคติ และการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง พบวา 
สถานภาพเศรษฐกิจและสังคม มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตราตางประเทศ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

3. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรที่ตางกันมีปจจัยสวนประสมทางการตลาด       
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของชัชพร  เหลาวีระไชย (2540 :   
บทคัดยอ) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยการสื่อสารที่มีผลตอการซื้อเครื่องสําอางของนักศึกษาในเขต
กรงุเทพมหานคร  พบวาปจจยัการสือ่สารการตลาดหรอืกจิกรรมทางการตลาด อันไดแก ผลิตภณัฑ
(ตราสินคา คุณภาพ สี  กล่ิน  หบีหอ  สวนผสม)   ราคา  สถานที ่  การโฆษณา   การประชาสมัพนัธ  
การขายโดยพนกังานขาย   การสงเสรมิการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
และยังสอดคลองกับงานวิจัยของกรกนก สานกุลู (2540 : บทคดัยอ) ทาํการศกึษาเรือ่ง การศกึษา
พฤตกิรรมผูบรโิภคและปจจยัท่ีมอิีทธพิลตอการใช เครื่องสําอางมิสทิน  ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการใชเครื่องสําอางมิสทิน ซ่ึงไดแก เพศ อายุ สถานภาพ รายได อาชีพและปจจัยอ่ืนๆ อีก
คือ ดานจิตวิทยาดานสังคม และ ดานวัฒนธรรมซึ่งมีผลตอความรูสึกนึกคิดของ ผูบริโภคตอสวน
ประสมทาง การตลาด อันไดแก ตรายี่หอ ราคา คุณภาพการสงเสริม การขายโดย พนักงานขาย และ
การโฆษณา  และสอดคลองกับงานวิจัยของจงกลนี ไทยเกื้อ (2541 : บทคัดยอ) ทําการศึกษาเรื่อง 
การวิเคราะหองคประกอบที่มีผลตอการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง พบวา คุณภาพของสินคา 
สวนผสมจากธรรมชาติของสินคา การบริการของพนักงานขาย ราคาของ สินคา ความหลากหลาย
ของสินคา ความมีช่ือเสียง การใหสวนลด แลก แจก แถม ภาชนะที่ บรรจุและการโฆษณา มีผลตอ
การตั้งใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
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5.3 ขอเสนอแนะ
ผูประกอบการเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทยควรทําการผลิตเครื่องสําอางดังนี้
ดานผลิตภัณฑ

1. ควรผลติเครือ่งสาํอางทีม่คีณุภาพและเลอืกใชบรรจภุณัฑทีม่คีวามสวย เพือ่เปนการดงึ
ดดูใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ

2. เครื่องสําอางที่ผลิตควรมีการประกันคุณภาพ และไดรับการรับรองมาตรฐานความ
ปลอดภัยจากหนวยงาน หรือสถาบันตางๆ

3.  ควรมกีารออกแบบผลติภณัฑใหมคีวามหลากหลาย  มหีลายประเภท   มรูีปแบบใหเลือก
มากมายเพื่อใหผูบริโภคมีหลายทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ

4. ควรระบุคุณสมบัติของเครื่องสําอางแตละประเภทอยางชัดเจน เพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความสะดวกในการใชงาน และสามารถใชงานไดอยางถูกตองและเหมาะสม

5. ควรสรางตราสินคาใหมีช่ือเสียง เชน มีการใหขอมูลขาวสารหรือการประชาสัมพันธ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทยผานสื่อตางๆ เพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรู

ดานราคา
1.  การกําหนดราคาเครื่องสําอางควรมีเปนราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา และมีราคา

ที่ไมแตกตางจากเครื่องสําอางยี่หอตางประเทศมากนัก ซ่ึงจะจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อได
2. การตั้งราคาของเครื่องสําอางควรมีหลายราคาใหเลือกตามประเภทและขนาดของ

เครื่องสําอาง
3. การตั้งราคาเครื่องสําอางนั้น ควรมีการกําหนดเพดานของราคาที่เหมาะสมที่

สามารถใหผูบริโภคสามารถตอรองราคาได

ดานการจัดจําหนาย
1. มกีารจดัวางตาํแหนงผลิตภณัฑเครือ่งสาํอางทีม่องเหน็ชดัเจน เปนระเบยีบ และหางาย
2. มีสาขาที่จําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางครอบคลุมหลายพื้นที่
3. มีการจัดทําสินคาคลังอยางเหมาะสม เพื่อที่จะจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางได

ตลอดเวลาที่ผูบริโภคตองการซื้อ
4. มีการจัดทําแคตตาล็อกสินคาเพื่อเปนการแนะนําผลิตภัณฑสินคาและใหผูบริโภคได

เลือกตามตองการ
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ดานการสงเสริมการตลาด
1. ทาํการโฆษณาผานสือ่ตางๆ หรือประชาสมัพนัธทางสือ่ตาง ๆ ถึงความมปีระโยชนหรือ

คณุภาพของผลิตภัณฑจนไดรับความเชื่อถือ และเปนที่รูจักของคนทั่วไป
2. การจัดงานลดราคาสินคา เชน มีการลดราคาสินคาเปนพิเศษในทุกๆ  3 เดือน การ

จัดตรวจสภาพผิว การใหของแถม
3.  จัดทําระบบสมาชิกที่ใหสวนลดพิเศษสินคาแกสมาชิก
4. พนักงานขาย หรือพนักงานแนะนําสินคาควรมีมนุษยสัมพันธ และบุคลิกภาพที่ดี

รวมทั้งเอาใจใสตอลูกคา
5. พัฒนาผลิตภัณฑประเภทที่สามารถบํารุงและรักษาผิวหนาเพื่อลบรอยเหี่ยวยน

และเปนผลติภณัฑที่สามารถแกปญหาสิว ฝาได เนื่องจากเพื่อผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการซื้อ
ดังกลาวมากที่สุด

6. ควรมีผูใหคําปรึกษาดานความงามประจําตามรานที่จําหนายในทุกสาขาเพื่อจะไดให
ขอมูลแกผูบริโภคที่มาซื้อสินคาไดอยางชัดเจนและสรางความนาเชื่อถือใหกับผูบริโภคที่มาซื้อ   
สินคา

7.  ส่ือโฆษณาที่รับรูขาวสารเกี่ยวกับสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
ยี่หอไทยที่มีความเหมาะสมในการใหขอมูลขาวสารแกผูบริโภคมากที่สุด คือ ใบปลิว

8. ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจซื้อสินคาเมื่อเห็นโฆษณา ดังผูประกอบการควรเนนการ
โฆษณาสินคาผานสื่ออยางตอเนื่อง

ขอเสนอแนะสําหรับผูท่ีจะทําวิจัยคร้ังตอไป
1. ทําการศึกษาในเรื่องเดิมแตขยายขอบเขตของการวิจัยไปยังกลุมตัวอยางที่อยูนอกเขต

กรุงเทพมหานคร เชน จังหวัดสงขลา เชียงใหม เนื่องจากมีสภาพเศรษฐกิจและสังคมแตกตางกัน
จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกันดวย ซ่ึงผลที่ไดจากการวิจัยจะสามารถนําไปใชในการ
พัฒนาแผนการตลาดของเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาที่มีตราสินคาหรือยี่หอไทย พลอยสวย สโรรักษ
ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตนไดครอบคลุม และชัดเจนมากยิ่งขึ้น

2. ทาํการสมัภาษณเชงิลึกกบัผูประกอบการเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาทีม่ตีราสินคาหรือ
ยีห่อไทย พลอยสวย สโรรักษ ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช  และบานสมุนไพรสกุลรัตน เกี่ยวกับ
กลยุทธทางการตลาดที่นํามาใชหรือแนวทางดานการพัฒนาการตลาดเครื่องสําอางที่มีตราสินคา
หรือยี่หอไทย
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แบบสอบถาม
เร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตราสินคาไทย

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยของ      
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการศึกษา
ตลาดเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทย  และนําผลการวิเคราะหที่ไดมาเปนขอมูลสําหรับการพัฒนา
ตลาดเครื่องสําอางที่มีตราสินคาไทยตอไป  จึงขอความรวมมือจากทานผูตอบแบบสอบถามทุกทาน
กรุณาใหขอมูลเปนจริงตามความคิดเห็นของทาน  สุดทายนี้ผูวิจัยตองขอขอบพระคุณทานอยางสูง
ในการเสียสละเวลาชวยตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นี้ดวย

คําชี้แจง  ในการตอบแบบสอบถาม
1. แบบคําถามชุดนี้แบง ออกเปน 3 ตอน ดังนี้
    ตอนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางประชากรศาสตรหรือขอมูลทั่วไปสําหรับ

ผูตอบแบบสอบถาม
     ตอนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
    ตอนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน

ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
2.โปรดใสเครื่องหมาย    ลงใน    ที่ตรงตามความเปนจริงเกี่ยวกับทาน
3.โปรดตอบใหครบทุกคําถาม
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ตอนที ่1  แบบสอบถามเกีย่วกับปจจยัทางประชากรศาสตรหรอืขอมูลท่ัวไปสําหรบัผูตอบแบบสอบถาม
1. เพศ

 ชาย  หญิง
2. อายุ

 15  - 23  ป
 24  - 32  ป
 33  - 41  ป
 42  - 50  ป
 51  ปขึ้น

3. อาชีพ
 นักเรียน / นักศึกษา
 รับราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ
 พนักงานบริษัทเอกชน
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).....................

4. การศึกษา
 ต่ํากวาปริญญาตรี
 ปริญญาตรี
 สูงกวาปริญญาตรี

5. รายได
 ต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท
 10,001 –  20,000  บาท
 20,001 – 30,000  บาท
 30,001 -  ขึ้นไป

6. สถานภาพการสมรส
  โสด
  สมรส / อยูดวยกัน

 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู

DPU



131

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย

ระดับความสําคัญขอความ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

ดานผลิตภัณฑ
1. คุณภาพสินคา
2. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ
3. การรับประกันคุณภาพ
4. มีรูปแบบใหเลือกมากมาย
5. ระบุคุณสมบัติสินคาชัดเจน
6. ไดรับตรารับรองมาตรฐานความ
ปลอดภัย
7. ตราสินคาที่มีช่ือเสียง
ดานราคา
8. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา
9.มีหลายราคาใหเลือกตามประเภท
และขนาดของเครื่องสําอาง
10.ราคาของเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอ
ไทยไมแตกตางจากเครื่องสําอางยี่หอ
ตางประเทศ
11.ราคาเครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทย
มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับความ
คาดหวังของทาน
12.ความสามารถในการตอรองราคา
เครื่องสําอางที่มีตรายี่หอไทย
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ระดับความสําคัญขอความ
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

ดานการจัดจําหนาย
13. ตําแหนงที่วางผลิตภัณฑเครื่อง
สําอางมองเห็นชัดเจน และหางาย
14. วางจําหนายครอบคลุมหลาย   
พื้นที่
15.สินคาในแคตตาล็อกมีใหเลือกตาม
ความตองการ
16.มีปริมาณในการวางจําหนาย
สม่ําเสมอ ไมขาดตลาด
17.ผลิตภัณฑเครื่องสําอางยี่หอไทยมี
การจัดเรียงสินคาเปนระเบียบ นาซ้ือ
ดานการสงเสริมการตลาด
18.โฆษณาผานสื่อตางๆจนเปนที่     
รูจักของคนทั่วไป
19.มนุษยสัมพันธของพนักงานขาย
20. ระบบสมาชิกที่ใหสวนลดพิเศษ
21. การจัดงานลดราคาสินคา เชน มี
การลดราคาสินคาเปนพิเศษในทุกๆ
3 เดือน
22. การจัดรายการสงเสริมการขาย
เชน การตรวจสภาพผิว
23. การใหของแถม
24. ประชาสัมพันธทางสื่อตางๆถึง
ความมีประโยชนหรือคุณภาพของ
ผลิตภัณฑจนไดรับความเชื่อถือ
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ตอนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มี
ตรายี่หอไทย
คําชี้แจง  ใหกาเครื่องหมาย  ลงในชอง  ที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด

การรับรูปญหา
1. ทานจะใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาเพราะเหตุผลใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  มีสิว ฝา           เห็นรอยดางดําชัดเจน
  ผิวหนาหมองคล้ํา   ผิวหนามีรอยเหี่ยวยน
  ผิวหนาแหงและแตก          ผิวหนามีหลุมจากสิว
  เพื่อปองกันปญหาผิวหนา   ตองการเสริมบุคลิกภาพ

2.   ทานจะใชเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยเพราะเหตุผลใด
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  ชวยแกปญหาสิว ฝา       ชวยลบรอยดางดํา
  ชวยปองกันผิวหนาหมองคล้ํา    ชวยกระชับผิวหนาใหเตงตึง
  ชวยใหผิวหนามีความชุมชื่น      ชวยลบรอยจากสิว
  ชวยเพิ่มความสวยงามของผิวหนา   ชวยในการรองพื้นกอนแตงหนา

การแสวงหาขอมูล
1.  ทานมกัสอบถามเกีย่วกบัขอมลูเครือ่งสาํอางบาํรุงผิวหนาในสถานประกอบการทีม่ตีรายีห่อกบั
บคุคลใดเปนสวนใหญ(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

 บิดา / มารดา                พี่ / นอง
  เพื่อน                           สามี / ภรรยา
   ผูใหคําปรึกษาดานความงาม     พนักงานขาย

2.  ส่ือโฆษณาชนิดใดที่ทานไดรับรูขาวสารเกี่ยวกับสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มี
ตรายี่หอไทยมากที่สุด(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

 ใบปลิว                     อินเตอรเน็ต
  หนังสือพิมพ                   วารสาร
  โทรทัศน         วิทยุ
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3. ทานไดรับขอมูลเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาที่มีตรายี่หอไทยยี่หอใดมากที่สุด(เรียงลําดับ 1-4 โดยที่
1 คือไดรับขอมูลมากเปนลําดับที่ 1 และลําดับที่ 4 คือไดรับขอมูลนอยเปนลําดับที่ 4)

 สโรรักษ   ผลิตภัณฑสมุนไพร ดร.สาโรช
  บานสมุนไพรสกุลรัตน   พลอยสวย

การประเมินทางเลือก
1. ทานเกิดความสนใจจะซื้อสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยอยางไร

  ซ้ือเมื่อเห็นโฆษณา    ซ้ือเมื่อลดราคา
  ซ้ือเมื่อมีของแถมนาสนใจ    ซ้ือเมื่อไดทดลองใช
  ซ้ือเมื่อไดรับคําแนะนํา   ซ้ือเมื่อคนอื่นใชแลวเห็นผล

2. เหตุผลสําคัญมากที่สุดที่ทานตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มี
ตรายี่หอไทยคือ(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  คุณภาพในการใชงานเหมาะกับผิวหนา            
  ราคาคุมคาและเหมาะสม
  มีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ
  ใชแลวไมมีผลขางเคียงกับผิวหนา
  บรรจุภัณฑสวยงามดูทันสมัย
  ซ้ือเพราะโฆษณาที่นาเชื่อถือ

                ผูใหคําปรึกษาดานความงามและแพทยดานผิวพรรณแนะนําใหใช

การตัดสินใจซื้อ
1. คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยตอ
คร้ังเปนจํานวนเงินกี่บาท

  ต่ํากวา 500 บาท   501 - 1,000  บาท
  1,001-1,500 บาท   มากกวา 1,500  บาท

2. ประเภทผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยที่ทานซื้อและ
ใชอยูคือ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  ชุดทําความสะอาดน้ํานมลางหนา โทนเนอร        ครีมกันแดด
  ชุดคอลลาเจน เพิ่มความกระชับ ลดร้ิวรอย    ชุดควบคุมความมันและแตมสิว
  ชุดใหความชุมชื่นเนียนนุม   ชุดหนาขาวใส เนียนเรียบ
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3. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอ
ไทยมากที่สุด(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

 บิดา / มารดา                พี่ / นอง
  เพื่อน                           สามี / ภรรยา
  ผูใหคําปรึกษาดานความงาม     พนักงานขาย

การประเมินผลหลังการซื้อ
1. หลังจากทานไดใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทย
แลวทานมีความรูสึกเชนอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  ผิวหนาเรียบเนียน              ใบหนาใสขาว เนียนเรียบ
  ไมมีสิวบนใบหนา          ใบหนามีความชุมชื่นเนียนนุม
  ไมมีการเปลี่ยนแปลงบนผิวหนา   หนาเตงตึง

2. ผลขางเคียงที่เกิดขึ้นกับทานภายหลังการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถาน
ประกอบการที่มีตรายี่หอไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

  ระคายเคือง              ใบหนาหมองคล้ํา
 ใบหนาลอก   หนามันขึ้นกวาเดิม
 ใบหนาขาวใส เนียนเรียบ   มีจุดหรือตุมแดงเกิดบนใบหนา

3. ทานซื้อสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรายี่หอไทยมีความถีกี่คร้ังตอเดือน
  1    คร้ัง              2   คร้ัง

                3    คร้ัง              มากกวา 3  คร้ัง
 4. ปญหาใดบางที่ทานพบจากการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มี
ตรายี่หอไทย(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
                 วิธีการใชยุงยาก          ลดราคานอย
                 บรรจุภัณฑไมสวยงาม          หาซื้อยาก
                 ไมมีการบริการหลังการขาย
5. ในอนาคตทานจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนาในสถานประกอบการที่มีตรา
ยี่หอไทยอีกหรือไม

  ใชอยางแนนอน              ใช
  ไมแนใจ   ไมใช
 ไมใชอยางแนนอน

……….ขอขอบพระคุณอยางสูงที่ใหความรวมมือ……….
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ประวัติผูเขียน

ช่ือสกุล นางสาวนฤมล   บัวระบัดทอง
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรีจากมหาวิทยาลัยรามคําแหง  ปการศึกษา 2541

คณะมนุษยศาสตร  สาขาสื่อสารมวลชน
การทํางาน ประกอบธุรกิจสวนตัว
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