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บทคัดย่อ 
 

 วตัถุประสงค์ของงานวิจยัในคร้ังน้ี คือ (1) เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน (2) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ และ (3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภท
ตกแต่งสีสันผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญเม่ือมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีมีอายุระหว่าง 15-60 ปีท่ีมี
พฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันจ านวน 400 คน ดว้ยวิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบ เจาะจง (Purposive sampling) เค ร่ืองมื อ ท่ี ใช้ ในการ เก็ บ รวบ รวมข้อ มู ล  คื อ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั คือ สถิติเชิงพรรณา ซ่ึงประกอบดว้ย ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ซ่ึงประกอบดว้ย การทดสอบ Chi-Square และ One Way 
ANOVA (F-test) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-20,000 บาท ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทครีมรองพื้นมากท่ีสุด ตราสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ตรา
สินคา้ 002 เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้มาจากความชอบส่วนตวัและตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง 
โดยซ้ือจากเคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงจะซ้ือเม่ือจ าเป็น คร้ังละ 1-2 ช้ินข้ึน
ไป และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือคร้ังละ 1,000 - 2,000 บาท นอกจากน้ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก ซ่ึงปัจจยัท่ีส าคญัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า โดยภาพรวมปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันในดา้นตราสินคา้ท่ีซ้ือและ
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันในดา้น
สถานท่ีซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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Research title Factors Influencing Purchasing Behavior of Working Women towards Imported 
Makeup Cosmetics in Phasi Charoen 

Researcher Arisara Akarapisit 
 

Abstract 
 

 The purposes of this research were (1) to explore the personal factors of working women 
in Phasi Charoen purchasing imported makeup cosmetics (2) to examine the purchasing behavior of 
imported makeup cosmetics of working women in Phasi Charoen and (3) to study the influences of 
marketing mix factors towards purchasing behavior of imported makeup cosmetics of working 
women in Phasi Charoen. The samples were 400 working women aged between 15-60 years old in 

Phasi Charoen having purchasing behavior of imported makeup cosmetics, selected by using the 
purposive sampling method. The data were collected by using questionnaires. Statistics used for 
the analysis include the descriptive statistics: percentage, mean, and standard deviation, and the 

inferential statistics: Chi-Square and One Way ANOVA (F-test) for testing the hypotheses at 0.05 
statistical significance level. 
 The results of the study showed that most of the respondents were aged between 21-30 
years old, held a bachelor’s degree, worked in private sector, and earned average monthly income 
of 15,000-20,000 baht. Most of the respondents bought foundation products and the most popular 
brand among them was the brand 002. The most important reason for buying products was 

personal preference and purchasing decision was made by themselves. The respondents bought 
products from cosmetic counters in department stores when necessary, usually 1-2 pieces per time, 
and the average amount spent at a time was 1,000-2,000 Baht. Furthermore, the overall marketing 

mix factors influencing the purchasing behavior of imported makeup cosmetics was at a high level 
and the most important factor was product. 
 The results of testing Hypothesis 1 showed the significant relationship between personal 
factors including age, education, occupation, and income and purchasing behavior of imported 
makeup cosmetics in terms of brand and purchasing expense at a statistical significance level of 
0.05 and the results of testing Hypothesis 2 showed that the marketing mix factors had influences 
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on purchasing behavior of imported makeup cosmetics in terms of place of purchasing at a 
statistical significance level of 0.05. 
 
Keywords: Factors, Imported makeup cosmetics, Working women 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

  ในยุคโลกาภิวตัน์ ท่ีกระแสเก่ียวกับการดูแลสุขภาพอนามัยและความสวยงามเป็นท่ี
แพร่หลายในกลุ่มผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยัโดยเฉพาะกลุ่มวยัท างานต่างให้ความส าคญั
กบัการดูแลตวัเองมากข้ึนทั้งในเร่ืองสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดี
ของตนเอง เคร่ืองส าอางจึงกลายเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค ส าหรับผูห้ญิงการ
มีใบหน้าท่ีสวยงามและดูดีอยู่เสมอเม่ือตอ้งพบปะกบัผูค้นในสังคมเป็นส่ิงท่ีช่วยเสริมสร้างความ
มัน่ใจและช่วยสร้างความประทบัใจให้แก่ผูท่ี้พบเห็น เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันจึงเป็นส่ิงท่ี
สามารถช่วยเสริมแต่งสีสันบนใบหน้าและช่วยลดจุดบกพร่องบนใบหน้าได ้(เลด้ีทิปส์, 2555) ใน
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการแต่งหนา้ท่ีเร็วข้ึนจากเดิมอาย ุ18 ปี มาเป็นเฉล่ียอาย ุ15 ปี ประกอบ
กบันวตักรรมของเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันท่ีมากข้ึน การเติบโตของสังคมเมืองและส่ือ
สังคมออนไลน์ รวมถึงการท่ีผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือท่ีมากข้ึน (องัค์วรา อรรถเจริญพร, 2558) ท าให้
เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูห้ญิงส่วนใหญ่ซ้ือหาและดูเหมือนจะเป็นปัจจยั
ส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีขาดไม่ไดใ้นการด ารงชีวิต ทั้งน้ีผูห้ญิงวยัท างานถือเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ท่ีส าคญักลุ่มหน่ึงของตลาดเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน เน่ืองจากผูห้ญิงวยัท างานมีความ
ตอ้งการใชเ้คร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันเพื่อความงดงามบนใบหนา้ เสริมสร้างบุคลิกภาพ และ
ความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ตนเอง (ณัฐชา ประวลาปัทมก์ุล, 2555) รวมทั้งยงัเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือ
สูง จึงเป็นสาเหตุส าคญัประการหน่ึงท่ีท าให้ตลาดเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันมีการเติบโต
อย่างต่อเน่ือง โดยสามารถสร้างยอดขายและผลก าไรมูลค่ามหาศาลให้กับผู ้ประกอบธุรกิจ
เคร่ืองส าอางทั้งจากในประเทศและจากต่างประเทศ 
 ภาพรวมมูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางโลกในปีพ.ศ. 2557 มีมูลค่า 460 พนัล้านดอลลาร์สหรัฐ 
และคาดวา่ในปีพ.ศ. 2563 มูลค่าจะเพิ่มสูงข้ึนเป็น 675 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ ซ่ึงคิดเป็นอตัราการ
เติบโตเฉล่ียร้อยละ 6.4 ต่อปี ทั้งน้ีปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการเติบโตของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง
และเวชส าอางโลก คือ การท่ีระดบัผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) ของทุกภูมิภาคในโลกเพิ่ม
สูงข้ึน การท่ีผูบ้ริโภคมีรูปแบบการด ารงชีวติท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยให้ความสนใจกบัการรักษาความ
งามขั้นสูงและการดูแลใส่ใจสุขภาพและผิวพรรณ รวมถึงการท่ีผูผ้ลิตมีกลยทุธ์ในการผลิตสินคา้ท่ีมี
ส่วนผสมจากธรรมชาติและกลยุทธ์รูปแบบบรรจุภณัฑ์ ในปีพ.ศ. 2557 ส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอาง
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โลกจ าแนกตามลกัษณะทางภูมิศาสาตร์ พบวา่ ภูมิภาคท่ีมีส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอางสูงเป็นอนัดบั
แรก คือ ภูมิภาคเอเชียและแปซิฟิก คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมา คือ ภูมิภาคยุโรปตะวนัตก คิดเป็น
ร้อยละ 22 และภูมิภาคอเมริกาเหนือ คิดเป็นร้อยละ 21 ตามล าดบั (ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และ
เทคโนโลยแีห่งชาติ, 2559) ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  ภำพที ่1.1 ส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอางโลกจ าแนกตามลกัษณะทางภูมิศาสาตร์ 
  ปรับปรุงจำก: ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ (2559) 
  
 ประเทศไทยจดัเป็นประเทศท่ีมีตลาดเคร่ืองส าอางเติบโตอยา่งรวดเร็วและมีขนาดใหญ่ท่ีสุด
ในภูมิภาคอาเซียน เน่ืองจากจ านวนผูบ้ริโภคในกลุ่มวยัท างานท่ีเพิ่มข้ึนถึง 300 ลา้นคน รวมถึงการ
เปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (เออีซี) ส่งผลให้ตลาดเคร่ืองส าอางของไทยเป็นตลาดท่ีน่าสนใจ
ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองส าอางทั้งจากในประเทศและจากต่างประเทศเพื่อตอ้งการครอบครอง
ส่วนแบ่งตลาด (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) ขอ้มูลจากกรมศุลกากรในไตรมาสแรก เดือนม.ค.-มี.ค. ปีพ.ศ. 
2559 ระบุวา่ มูลค่าการน าเขา้สินคา้ของประเทศไทย แยกตามหมวดสินคา้ฟุ่มเฟือย การน าเขา้สินคา้
ประเภทน ้ าหอมและเคร่ืองส าอางมีมูลค่าสูงท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกจากทั้งหมด 14 รายการ คิดเป็น
มูลค่ารวม 7,784,684,766 บาท (กรมศุลกากร, 2559) และประเทศท่ีไทยน าเขา้เคร่ืองส าอางมากท่ีสุด
สามอนัดบัแรก คือ ประเทศฝร่ังเศส คิดเป็นมูลค่า 2,463 ลา้นบาท รองลงมา คือ ประเทศสิงคโปร์ คิด
เป็นมูลค่า 2,326 ล้านบาท และประเทศสหรัฐอเมริกา คิดเป็นมูลค่า 1,772 ล้านบาท ตามล าดับ 
(ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2559) นอกจากน้ี เทคโนโลยีการ
ติดต่อส่ือสารท่ีทนัสมยัท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงการบริโภคเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ

 
ส่วนแบ่งตลำดเคร่ืองส ำอำงโลกจ ำแนกตำมลกัษณะทำงภูมิศำสำตร์ 

 

 
 



 3 

ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัผลส ารวจร้านคา้ออนไลน์ท่ีขายสินคา้บ Facebook ในประเทศ
ไทย พบว่า สินคา้กลุ่มท่ีสร้างรายไดใ้ห้ผูข้ายไดม้ากท่ีสุดสามอนัดบัแรก คือ สินคา้กลุ่มความงาม
และสุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 44 รองลงมา คือ สินคา้กลุ่มแฟชัน่ เส้ือผา้ และเคร่ืองประดบั คิดเป็นร้อย
ละ 34 และสินคา้กลุ่มส่ือส่ิงพิมพ ์คิดเป็นร้อยละ 8 ตามล าดบั จากผลส ารวจดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่ 
สินคา้กลุ่มความงามและสุขภาพเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมจากคนไทยทั้งประเทศ ในขณะเดียวกนั
ก็แสดงให้เห็นถึงสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงของธุรกิจดงักล่าว (Sellsuki, 2014) ดงัแสดงในภาพท่ี 
1.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  ภำพที ่1.2 7 อนัดบัหมวดสินคา้ท่ีมียอดขายมากท่ีสุดบน Facebook ประเทศไทย 
 ปรับปรุงจำก: Sellsuki (2014) 
 
 ด้วยเหตุผลท่ีกล่าวมาข้างตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ เน่ืองจากตลาดเคร่ืองส าอางของไทยเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตอย่างรวดเร็วท่ีสุดใน
ภูมิภาคอาเซียน และผูห้ญิงวยัท างานเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพมากในตลาด ซ่ึงงานวิจยัน้ีจะท า
ให้ทราบถึงปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นผูห้ญิงวยัท างานมีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน ซ่ึงผลการวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการท่ีสนใจและ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะน าเขา้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน เพื่อเป็นการเพิ่ม
ยอดขายและผลก าไรต่อผูป้ระกอบการในธุรกิจดงักล่าว 

 
7 อนัดับหมวดสินค้ำทีม่ียอดขำยมำกทีสุ่ดบน Facebook ประเทศไทย 
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2. ค ำถำมกำรวจัิย 

  1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันมีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 2. พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญมีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันส่งผลให้ เกิดพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญหรือไม่ 

3. วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

  1.  เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญเม่ือมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

4. กรอบแนวคิดของกำรวจัิย 

  การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ โดยมีกรอบแนวคิดใน
การท าวิจยั ซ่ึงไดมี้การก าหนดตวัแปรตน้และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยั 
และเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ดงัแสดงในภาพท่ี 1.3 
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  ตัวแปรต้น (Independent Variable) ตัวแปรตำม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภำพที ่1.3 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

5. สมมติฐำนกำรวจัิย 

  สมมติฐำนที่ 1: ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่ง
สีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 สมมติฐำนที่ 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญแตกต่างกนั 

6. ขอบเขตในกำรวจัิย 

  1. ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ ประกอบด้วย 1) ปัจจัยส่วนบุคคล 2) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และ 3) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 2.   ขอบเขตด้ำนเวลำ การวิจยัน้ีท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามกบัผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญท่ีมีอายุระหวา่ง 15-60 ปีท่ีมีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. อาย ุ
2. ระดบัการศึกษา 
3. อาชีพ 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

พฤติกรรมกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงน ำเข้ำ 

จำกต่ำงประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
2. ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 
3. เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ 
4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
5. สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
6. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
7. ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
 

H1 

H2 
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ประเภทตกแต่งสีสัน โดยเร่ิมเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือนธันวาคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือนมกราคม 
พ.ศ. 2560 
 3. ขอบเขตด้ำนประชำกร ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ
ท่ีมีอายรุะหวา่ง 15-60 ปีท่ีมีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 4. ขอบเขตด้ำนผู้ตอบแบบสอบถำม ในการวิจยัน้ีผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ ผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญท่ีมีอายุระหวา่ง 15-60 ปีท่ีมีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสันจ านวน 400 ราย 

7. ตัวแปรทีศึ่กษำ 

  1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable)  
 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 1) อายุ 2) ระดบัการศึกษา 3) อาชีพ และ 4) รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 

 1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และ 4) การส่งเสริมการตลาด 

2.  ตัวแปรตำม (Dependent Variable) 
 2.1 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 

ประกอบดว้ย 1) ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 2) ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 3) เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ 4) ผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 5) สถานท่ีซ้ือสินคา้ 6) ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 7) ปริมาณการซ้ือ
สินคา้ และ 8) ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 
8. นิยำมค ำศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยัมาก าหนดนิยามค าศพัท์ เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือในการ
ด าเนินงานวจิยั และเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงค าตอบตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัน้ี 
 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง 1) อาย ุ2) ระดบัการศึกษา 3) อาชีพ และ 4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด  หมายถึง 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 2) ปัจจัยด้านราคา          
3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑ์และองคป์ระกอบอ่ืนๆ ของผลิตภณัฑ์ ในงานวิจยั
น้ีพิจารณาในดา้นตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง มีหน่วยงานของรัฐบาลหรือสถาบนัท่ีเก่ียวขอ้งรับรอง สินคา้
มีคุณภาพและเช่ือถือได ้บรรจุภณัฑส์วยงามและทนัสมยั และความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ 
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 ปัจจัยด้ำนรำคำ หมายถึง ราคาของผลิตภณัฑ์ ในงานวิจยัน้ีพิจารณาในดา้นราคาเหมาะกบั
คุณภาพของสินคา้ และราคาเหมาะกบัปริมาณของสินคา้ 
 ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย   หมายถึง  สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคหาซ้ือผลิตภัณฑ์ ใน
งานวจิยัน้ีพิจารณาในดา้นหา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต และเวบ็ไซต ์ 
 ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด หมายถึง การติดต่อส่ือสารถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เช่น การ
โฆษณาและการส่งเสริมการขายรูปแบบต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ ในงานวิจยัน้ีพิจารณาในด้านการ
โฆษณาสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์ นิตยสาร และอินเตอร์เน็ต การแจกตวัอยา่งสินคา้ให้ทดลองใช ้การ
ลดราคาสินคา้ การให้ของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนด การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก เช่น การ
สะสมแตม้เพื่อแลกของสมนาคุณ การจดัอบรมสอนแต่งหนา้ฟรี และการขายเคร่ืองส าอางเป็นชุดท า
ใหมี้ราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน 
 พฤติกรรมกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงน ำเข้ำจำกต่ำงประเทศประเภทตกแต่ งสีสัน  หมายถึง
พฤติกรรมการซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ ในงานวจิยัน้ีพิจารณาในดา้น 1) ประเภทของ
สินคา้ท่ีซ้ือ 2) ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 3) เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ 4) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 5) สถานท่ีซ้ือสินคา้ 6) ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 7) ปริมาณการซ้ือสินคา้ และ 8) ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ 
 ผู้หญิงวัยท ำงำนในเขตภำษีเจริญ หมายถึง ผูห้ญิงวยัท างานท่ีอาศยัหรือท างานอยูใ่นเขตภาษี
เจริญท่ีมีอายรุะหวา่ง 15-60 ปี  
 เคร่ืองส ำอำงประเภทตกแต่งสีสัน หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีใช้แต่งแตม้สีสันบนใบหน้า เช่น 
ครีมรองพื้น แป้งฝุ่ น ลิปสติก บรัชออน อายแชโดว ์และอายไลน์เนอร์  
 เคร่ืองส ำอำงน ำเข้ำจำกต่ำงประเทศประเภทตกแต่งสีสัน หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีใช้แต่ง
แต้มสีสันบนใบหน้าท่ีมีตรายี่ห้อสินค้าของผูผ้ลิตในต่างประเทศ และได้น าเข้ามาจ าหน่ายใน
ประเทศไทยผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายรูปแบบต่างๆ เช่น ร้านคา้ ห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต 
และอินเตอร์เน็ต 
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อน าไปใช้สอยส่วนตวั ไม่ใช่เพื่อน าไปจดัจ าหน่ายต่อเพื่อหวงัผลก าไรทาง
ธุรกิจ 
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9. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจัิย 

  1. ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นผูห้ญิงวยัท างานท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 2. เป็นประโยชน์ให้ผูป้ระกอบการไดจ้ดัเตรียมสินคา้และบริการให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 3. ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัท่ีไดไ้ปประยุกตใ์ชใ้นการด าเนินธุรกิจ เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์การท าการตลาดเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสัน และก่อใหเ้กิดประสิทธิผลต่อไปในอนาคต 

 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
  การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษา
คน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการด าเนินงานวิจยั 
โดยน าเสนอตามล าดบัหวัขอ้ ดงัน้ี  

1.  ภาพรวมของตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทย 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
5.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
6.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
7.  ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน 
8. สรุปแนวคิดและทฤษฎีท่ีส าคญัท่ีใชใ้นการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
9.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.  ภาพรวมของตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทย 

  ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทุกปี โดยเม่ือส้ินปี 
พ.ศ. 2557 มูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศอยู่ท่ีประมาณ 1.2 แสนล้านบาท เติบโตสูงอย่าง
ต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ 7-10 ต่อปี ซ่ึงถือวา่เป็นอตัราการเติบโตท่ีสูงกวา่ผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ 
(GDP) ของประเทศ (องัค์วรา อรรถเจริญพร, 2558) ทั้งน้ีสาเหตุส าคญัท่ีท าให้ตลาดเคร่ืองส าอาง
เติบโตอยา่งรวดเร็วมาจากกระแสท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใหค้วามสนใจเก่ียวกบัการดูแลตวัเองมากข้ึน
ทั้งในด้านสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดีของตนเอง (กรุงศรี กูรู, 
2558) ประกอบกบัเทคโนโลยกีารติดต่อส่ือสารท่ีทนัสมยัอยา่งส่ือสังคมออนไลน์ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิด
การรับรู้และลอกเลียนแบบในเร่ืองของการดูแลใส่ใจสุขภาพและความงามอย่างแพร่หลาย (กรม
พฒันาธุรกิจการคา้, 2559)  
 ขอ้มูลจากผลวิจยัทางธุรกิจ โดยศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้
ไทย ระบุว่า ธุรกิจเคร่ืองส าอางและครีมบ ารุงผิวถูกจดัอนัดบัให้เป็น 1 ใน 10 ธุรกิจเด่นในปี 2559 
โดยอยูใ่นอนัดบัท่ีสาม ดว้ยคะแนนรวม 90.6 รองจากอนัดบัท่ีหน่ึง คือ ธุรกิจความงามและสุขภาพ 
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ซ่ึงมีคะแนนรวม 93.1 และอันดับท่ีสอง คือ ธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร (ท่ี
ประยุกต์ใช้ 4G และ Digital Economy) ซ่ึงมีคะแนนรวม 91.3 (มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย. ศูนย์
พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ, 2558) ดงัแสดงในตารางท่ี 2.1 ซ่ึงธุรกิจทั้งสามอนัดบัดงักล่าวแสดงให้
เห็นถึงความเช่ือมโยงท่ีท าให้ธุรกิจเก่ียวขอ้งกบัความสวยงาม สุขภาพ และเคร่ืองส าอางขยายตวั
อยา่งรวดเร็วในยคุโลกาภิวตัน์  

 

ตารางที ่2.1 10 อนัดบัธุรกิจเด่นปี 2559 
 

ล าดบัที ่ ธุรกจิ คะแนนรวม 
1 ธุรกิจความงามและสุขภาพ 93.1 
2 ธุรกิจเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร (ท่ีประยกุตใ์ช ้4G และ Digital Economy) 91.3 
3 ธุรกิจเคร่ืองส าอางและครีมบ ารุงผิว 90.6 
4 ธุรกิจดา้นการท่องเท่ียว 89.3 
5 ธุรกิจประกนัภยัและประกนัชีวติ 88.5 
6 ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยเฉพาะเพ่ือสุขภาพ 87.6 
7 ธุรกิจขนส่งและโลจิสติกส์ 86.8 

8 ธุรกิจจดัการตลาด (ตลาดนดั ตลาดสดท่ีรูปแบบทนัสมยั ตลาดนดักลางคืน) 85.4 
ธุรกิจขายวสัดุก่อสร้างและธุรกิจก่อสร้าง 85.4 
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ธุรกิจดา้นการศึกษา (สถาบนัภาษา โรงเรียนติว สถาบนัทางดา้น IT) 83.8 
ธุรกิจจ าหน่ายและผลิตผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอาย ุ 83.8 
ธุรกิจยาและเวชภณัฑแ์ละสมุนไพรธรรมชาติ 83.8 

10 ธุรกิจออกก าลงักาย เช่น ฟิตเนส สนามกีฬา 82.8 
ธุรกิจพลงังานทดแทน/พลงังานหมุนเวยีน 82.8 

 

ปรับปรุงจาก: มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย. ศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ (2558) 

 จากขอ้มูลประมาณการส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอางและความงามในประเทศไทยปีพ.ศ. 
2559 แสดงให้เห็นว่า ตลาดเคร่ืองส าอางและความงามของประเทศไทยมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในกลุ่ม
อาเซียน โดยมีมูลค่า 81,000 ล้านบาท คิดเป็นอตัราการเติบโตร้อยละ 4-6 ต่อปี (ส านักงานพฒันา
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2559) ซ่ึงสอดคล้องกบัข้อมูลจากศูนยว์ิเคราะห์เศรษฐกิจ 
ทีเอ็มบี (TMB Analytics) ระบุว่า ผลจากการวิเคราะห์ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทย พบว่า 
ตลาดเคร่ืองส าอางของไทยมีการเติบโตอยา่งรวดเร็วในภูมิภาคอาเซียน เน่ืองจากจ านวนประชากรท่ี
อยูใ่นวยัท างานท่ีเพิ่มข้ึนถึง 300 ลา้นคน และจากตวัเลขโครงสร้างตลาดของสถาบนัวิจยัและส ารวจ
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ประมาณการส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอางและความงามในประเทศไทยและมูลค่าปีพ.ศ. 2559 

จ าแนกตามกลุ่มผลติภัณฑ์ 
 

ภาพรวมมูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางและความงาม 81,000 ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 4-6 ต่อปี 
มีขนาดใหญ่ท่ีสุดในกลุ่มอาเซียน 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาวะธุรกิจของญ่ีปุ่น (Yano research institute) ระบุว่า ตลาดเคร่ืองส าอางของประเทศไทยมีขนาด
ใหญ่ท่ีสุดในตลาดอาเซียน ซ่ึงคิดเป็นมากกวา่ร้อยละ 30 รองลงมา คือ ประเทศอินโดนีเซีย คิดเป็น
ร้อยละ 28 และประเทศฟิลิปปินส์ คิดเป็นร้อยละ 20 (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 
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 ภาพที ่2.1 ประมาณการส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอางและความงามในประเทศไทยและมูลค่า 

ปี พ.ศ. 2559 จ าแนกตามกลุ่มผลิตภณัฑ์ 
 ปรับปรุงจาก: ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ (2559) 

 จากขอ้มูลขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นวา่ ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยเป็นตลาดขนาดใหญ่ท่ีมี
มูลค่ามหาศาล ซ่ึงย่อมมีสภาพการแข่งขนัสูง ทั้ งจากคู่แข่งขนัในประเทศและคู่แข่งขนัจากต่าง 
ประเทศ โดยในช่วง 5-10 ปีท่ีผา่นมา เคร่ืองส าอางทั้งจากประเทศไทยและจากต่างประเทศมีการท า
การตลาดและการกระจายสินคา้ผา่นการจดัตั้งสาขา ตวัแทนจ าหน่าย และรวมถึงการใชส่ื้อออนไลน์
เพื่อจ าหน่ายสินคา้ ท าใหเ้คร่ืองส าอางจากต่างประเทศทั้งในกลุ่มประเทศเอเชีย เช่น เกาหลีและญ่ีปุ่น 
และเคร่ืองส าอางจากกลุ่มประเทศตะวนัตกมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในประเทศไทยมากข้ึน โดยเฉพาะ
เคร่ืองส าอางในกลุ่มระดบัไฮเอนดห์รือเกรดพรีเมียม (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) 
 ขอ้มูลมูลค่าการน าเขา้สินคา้ของประเทศไทย แยกตามหมวดสินคา้ฟุ่มเฟือย ในไตรมาสแรก 
(ม.ค.-มี.ค.) ปีพ.ศ. 2559 แสดงให้เห็นวา่ มูลค่าการน าเขา้สินคา้ประเภทน ้ าหอมและเคร่ืองส าอางมี
มูลค่าสูงสุดเป็นอนัดบัแรกจากทั้งหมด 14 รายการ (กรมศุลกากร, 2559) ดงัแสดงในตารางท่ี 2.2 
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ตารางที ่2.2 มูลค่าการน าเขา้ แยกตามหมวดสินคา้ฟุ่มเฟือย ไตรมาสแรก (ม.ค.-มี.ค.) ปีพ.ศ. 2559 
 

ช่ือรายการ ม.ค. 2559 ก.พ. 2559 ม.ีค. 2559 รวม 

น ้าหอมและเคร่ืองส าอาง 2,094,474,938 2,588,287,100 3,101,922,728 7,784,684,766 

ผลไม ้ 3,384,481,052 1,726,897,328 1,864,338,518 6,975,716,898 

กระเป๋าหนงัและเขม็ขดัหนงั 1,541,382,766 1,363,063,862 1,390,489,078 4,294,935,706 

สูท เส้ือ กระโปรง กางเกง ส าหรับบุรุษ สตรี 
เด็กชาย และเด็กหญิง และเนคไท 

1,187,957,672 1,077,671,648 1,150,979,888 3,416,609,208 

สุราต่างประเทศ 893,583,104 825,322,202 794,275,566 2,513,180,872 

รองเทา้หนงัและรองเทา้ผา้ใบ 661,440,436 756,118,446 679,630,737 2,097,189,619 

เลนส์ 630,590,505 503,333,716 657,651,839 1,791,576,060 

แวน่ตา 210,887,735 239,044,643 296,425,614 746,357,992 

เคร่ืองประดบัท่ีท าดว้ยคริสตลั 143,813,636 191,140,014 308,290,005 643,243,655 

ไวน์ 133,466,349 147,261,130 198,679,853 479,407,332 

กลอ้งถ่ายรูปและอุปกรณ์ 97,513,200 96,861,343 102,501,439 296,875,982 

ผา้ทอท าดว้ยขนสตัว ์ 41,151,439 74,550,229 58,981,383 174,683,051 

ดอกไม ้ 40,165,256 43,235,059 41,390,684 124,790,999 

เคร่ืองแกว้ชนิดใชบ้นโตะ๊อาหาร หรือใชต้กแต่ง 
ภายในท่ีท าดว้ยคริสตลั 

6,541,582 7,162,506 9,323,290 23,027,378 

 

ปรับปรุงจาก: กรมศุลกากร (2559) 

 ขอ้มูลจากกรมศุลกากรปีพ.ศ. 2558 ระบุว่า โดยภาพรวมประเทศไทยมีการน าเขา้เคร่ือง 
ส าอาง คิดเป็นมูลค่า 51,487 ล้านบาท ซ่ึงเป็นอตัราท่ีเติบโตข้ึนร้อยละ 16.1 โดยในปีพ.ศ. 2559 
เคร่ืองส าอางท่ีน าเขา้ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์เสริมความงามหรือแต่งหนา้ เช่น ลิปสติก ดินสอเขียน
คิ้ว ครีมและโลชัน่ คิดเป็นมูลค่า 6,828 ลา้นบาท รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์ประเภทของผสมของสารท่ี
มีกล่ินหอมและของผสม คิดเป็นมูลค่า 4,956 ลา้นบาท และผลิตภณัฑห์วัน ้าหอมและน ้าหอม คิดเป็น
มูลค่า 963 ลา้นบาท (ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ, 2559) ดงัแสดงในภาพท่ี 
2.2 
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มูลค่าการน าเข้าเคร่ืองส าอางของประเทศไทย 

จ าแนกตามกลุ่มผลติภัณฑ์ปีพ.ศ. 2559 (ม.ค.-มี.ค.) 
 
 
 
 

 
 ผลิตภณัฑเ์สริมความงามหรือแต่งหนา้ ผลิตภณัฑป์ระเภทของผสมของสารท่ี ผลิตภณัฑห์วัน ้าหอมและน ้าหอม 
    มีกล่ินหอมและของผสม 
 6,820,741,829 บาท  4,956,320,895 บาท 963,942,937 บาท 

 
 

ภาพที ่2.2 มูลค่าการน าเขา้เคร่ืองส าอางของประเทศไทย จ าแนกตามกลุ่มผลิตภณัฑ ์
ปีพ.ศ. 2559  (ม.ค.-มี.ค.) 

 ปรับปรุงจาก: ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ (2559) 

 ทั้งน้ีประเทศท่ีไทยน าเขา้เคร่ืองส าอางมากท่ีสุดสามอนัดบัแรก คือ ประเทศฝร่ังเศส คิดเป็น
มูลค่า 2,463 ล้านบาท รองลงมา คือ ประเทศสิงคโปร์ คิดเป็นมูลค่า 2,326 ลา้นบาท และประเทศ
สหรัฐอเมริกา คิดเป็นมูลค่า 1,772 ล้านบาท ตามล าดับ  (ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยแีห่งชาติ, 2559) ดงัแสดงในภาพท่ี 2.3  
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แหล่งน าเข้าเคร่ืองส าอางของประเทศไทย 
ปีพ.ศ. 2559 (ม.ค.-มี.ค.)  

 
  

 
 

 

  
 
 

 

  
 
 

 

  
 
 

 

  
 
 

 

 
 
 

 ภาพที ่2.3 แหล่งน าเขา้เคร่ืองส าอางของประเทศไทยปี พ.ศ. 2559 (ม.ค.-มี.ค.) 
    ปรับปรุงจาก: ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ (2559) 

 นอกจากน้ีการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (เออีซี) ในปีพ.ศ. 2558 เป็นปัจจยัส าคญัอีก
ประการหน่ึงท่ีส่งผลให้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศเขา้มาท าตลาดในประเทศไทยมากยิ่งข้ึน โดย
ผลจากขอ้ตกลงกรอบการคา้เสรี (FTA) ท่ีลดภาษีน าเขา้เคร่ืองส าอางเหลือร้อยละ 0 ในปีพ.ศ. 2560 
คาดว่าจะท าให้เคร่ืองส าอางจากกลุ่มประเทศตะวนัตก เช่น สหรัฐอเมริกาและสหภาพยุโรป และ
กลุ่มประเทศเอเชีย โดยเฉพาะญ่ีปุ่นและเกาหลีใตเ้ขา้มามากข้ึน และใชไ้ทยเป็นฐานในการท าตลาด
ในภูมิภาคอาเซียน (เกศมณี เลิศกิจจา, 2555) ทั้ งน้ีเน่ืองจากประเทศไทยมีความพร้อมทั้งในด้าน
ปัจจยัทางภูมิศาสตร์ เทคโนโลยีการผลิตท่ีทนัสมยั รวมถึงความพร้อมในดา้นการขนส่งและในดา้น
การกระจายสินคา้ไปในประเทศต่างๆ ในภูมิภาคอาเซียน โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศ CLMV ท่ีตลาด
ก าลงัเจริญเติบโตและผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือสูงข้ึน ดว้ยเหตุน้ีประเทศไทยจึงถือเป็นประตูการคา้และ
การลงทุนท่ีส าคญั (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) นอกจากน้ีการลดภาษีน าเขา้เคร่ืองส าอางเหลือร้อยละ 0 ใน
ปีพ.ศ. 2560 อาจส่งผลให้ผูบ้ริโภคในประเทศไทยซ่ึงในปัจจุบนัประกอบดว้ยกลุ่มผูใ้ชเ้คร่ืองส าอาง
น าเขา้ท่ีอยูใ่นระดบักลาง-บน และกลุ่มผูใ้ชเ้คร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศท่ีอยูใ่นระดบักลาง-ล่าง มี
แนวโนม้ท่ีจะใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้ทั้งหมด (เกศมณี เลิศกิจจา, 2559) 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

ฝร่ังเศส 
 

สิงคโปร์ 
 

สหรัฐอเมริกา 
 

อินโดนีเซีย 
 

ญ่ีปุ่น 
 

2,463,182,569 บาท 
 

2,326,461,306 บาท 

1,772,315,273 บาท 

1,420,011,055 บาท 

1,289,257,337 บาท 
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 จากภาพรวมของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางในประเทศไทยจะเห็นไดว้า่ ตลาดเคร่ืองส าอาง
ของไทยเป็นตลาดขนาดใหญ่ท่ีมีมูลค่ามหาศาล และถือเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพมากท่ีสุดในภูมิภาค
อาเซียน ดว้ยจ านวนผูบ้ริโภคจ านวนมาก โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคในวยัท างานท่ีมีสัดส่วนเพิ่มข้ึน
ในช่วงระยะเวลาท่ีผ่านมา ประกอบกับปัจจยัทางด้านความพร้อมของประเทศไทยทั้ งในด้าน
ภูมิศาสตร์ การขนส่งและการกระจายสินคา้ เทคโนโลยีการติดต่อส่ือสารท่ีทนัสมยั รวมถึงการเปิด
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (เออีซี) ท าให้ผูบ้ริโภคในยุคโลกาภิวตัน์สามารถรับรู้ขอ้มูลข่าวสารและ
เข้าถึงการบริโภคเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศได้อย่างสะดวกรวดเร็ว ด้วยเหตุน้ีตลาด
เคร่ืองส าอางของไทยจึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจ ส่งผลให้เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศจ านวน
มากหลัง่ไหลเขา้มาเพื่อตอ้งการช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดในประเทศไทย  

2. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ 

  2.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะส าคญัของ
ประชากรซ่ึงเป็นสถิติ ท่ีว ัดได้ และเป็นเกณฑ์ ท่ี นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ข้อมูลทาง
ประชากรศาสตร์สามารถหาไดง่้ายและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมถึงง่ายต่อ
การวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั ไดแ้ก่  
  อายุ (Age) นักการตลาดใช้อายุเป็นตัวแปรทางประชากรศาสตร์ในการแบ่งส่วนตลาด 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีผลต่อความตอ้งการสินคา้หรือบริการท่ีต่างกนั 
  เพศ (Sex) เป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เช่น ใน
ปัจจุบนัผูห้ญิงมีบทบาทมากข้ึนในสังคม  
  ลกัษณะครอบครัว (Marital status) มีความส าคญัในแง่ของหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะ
ให้ความสนใจในจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครอบครัวท่ีมีพฤติกรรมการใชสิ้นคา้หรือบริการ
ประเภทใดประเภทหน่ึง รวมถึงโครงสร้างทางด้านส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้ดัสินใจในครอบครัวเพื่อ
พฒันากลยทุธ์ทางดา้นการตลาดท่ีเหมาะสม 
  รายได้  ก ารศึกษา และอาชีพ  (Income, education, and occupation) เป็นตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีมีแนวโนม้ความสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผล ถึงแมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวั
ช้ีการมีหรือไม่มีความสามารถในการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค แต่การเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีแทจ้ริง
อาจข้ึนอยู่กบัปัจจยัอ่ืนๆ ร่วมดว้ย เช่น การศึกษา อาชีพ รสนิยม ทศันคติ ค่านิยม และรูปแบบการ
ด ารงชีวิต โดยทัว่ไปความสัมพนัธ์ระหว่างรายได ้การศึกษา และอาชีพ ถือเป็นลกัษณะของชนชั้น
ทางสังคม (Social class) ท่ีสะทอ้นรูปแบบการด ารงชีวติ ทศันคติ ค่านิยม และรสนิยมของผูบ้ริโภค   
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  สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัทาง
สถิติและสามารถวดัได้ของประชากร ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีสามารถหาได้ง่ายและราคาไม่แพง ขอ้มูล
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นตวัแปรท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด จึงนิยมน ามาใชใ้น
การพิจารณาวางต าแหน่งของตลาดเป้าหมาย รวมทั้งยงัแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มต่อเน่ืองท่ีช้ีน า
โอกาสทางธุรกิจได ้ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีนิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดประกอบดว้ย 
อาย ุเพศ สถานภาพสมรส รายได ้อาชีพ และการศึกษา 

3.  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

  3.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer behavior)  
 Blackwell et al. (2001 อา้งถึงใน เนตรนพิศ ประทุม, 2554) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป็นการกระท าของบุคคลเพื่อให้ไดม้าซ่ึงการซ้ือหรือการรับสินคา้ไว ้(Obtaining) การบริโภคสินคา้ 
(Consuming) และการก าจดัสินคา้ทิ้งไป (Disposing)   
  Hoyer & Maclnnis (2004 อ้างถึงใน จิตราภา ยิ่งยง และดุษณี พรมโสดา, 2555) กล่าวว่า 
พฤติกรรมในการบริโภคเป็นผลจากการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค โดยเก่ียวขอ้งกบัการ
ได้มา การบริโภค และการก าจดัผลิตภณัฑ์ เวลา และความคิด โดยผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินค้านั้นใน
ช่วงเวลาหน่ึง 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความต้องการและความจ าเป็น เพื่อท าให้เกิดความพึงพอใจ ผูบ้ริโภคในท่ีน้ี
หมายถึง บุคคลท่ีมีความตอ้งการซ้ือและมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือและการใช ้
 อดุลย์ จาตุรงค์กุล (2543) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บริโภคเป็นการกระท าของบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์โดยตรงกบัการไดรั้บและการให้ผลิตภณัฑ์ทางเศรษฐกิจ โดยเร่ิมตน้จากกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีเป็นตวัก าหนดการกระท าต่างๆ ดงักล่าว เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บรู้คุณภาพและความคุม้ค่าท่ีได้
จากการซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น จะท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่และความประทบัใจ ซ่ึงส่งผลให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือและการซ้ือซ ้ า จนน าไปสู่ความจงรักภกัดีต่อตรายีห่อ้สินคา้  
 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลซ่ึงเป็นกระบวนการเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินคา้หรือบริการ (การซ้ือ) การบริโภคสินคา้หรือ
บริการ (การใช้) และการก าจดัสินคา้หรือบริการนั้นทิ้งไป (การทิ้ง) ซ่ึงการกระท าดงักล่าวเกิดข้ึน
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เพื่อให้ไดรั้บความพึงพอใจ ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวแสดง
ถึงขอบเขตของพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของ Kardes, Cronley, & Cline (2011); พรทิพย ์วิวิธ
นาภรณ์ (2557) ดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 
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 ภาพที ่2.4 ขอบเขตของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามแนวคิดของ Kardes, Cronley, & Cline 
 ปรับปรุงจาก: Kardes, Cronley, & Cline (2011) 

 3.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing customer behavior) 
  Kotler (1997 อ้างถึงใน ธนิพัฒน์ พีรมธุกร, 2558) ได้ให้ความหมายของการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษาผูบ้ริโภคในเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือและการใช ้ซ่ึงค าตอบท่ี
ได้จากการวิเคราะห์นั้นจะช่วยให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความ
ตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
พึงพอใจ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค  คือ แบบจ าลอง 6W 1H (6W 1H 
analysis model) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os โดยในท่ีน้ีผู ้วิจ ัยได้น าเสนอค าอธิบายท่ี
สอดคลอ้งกบังานวจิยั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 2.3  
 
 
 
 
 
 

 

พฤติกรรม 

ผู้บริโภค 

 

กจิกรรมของผู้บริโภค 

   ซ้ือ 

   ใช ้

   ทิ้ง 
 

 

การตอบสนอง 
ของผู้บริโภค 

    อารมณ์ 

    จิตใจ 
    พฤติกรรม 
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ตารางที ่2.3  แบบจ าลอง 6W 1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os และค าอธิบายท่ีสอดคลอ้งกบั
งานวจิยั 

 

ค าถาม ค าตอบ ค าอธิบายทีส่อดคล้องกบังานวจิยั 

WHO? 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
    (Who is in the target market?) 

OCCUPANTS 
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ เช่น 
 1) เพศ 
 2) อาย ุ
 3) รายได ้
 4) อาชีพ 
 5) รูปแบบการใชชี้วติ 

 
 ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ี 
ใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสนั 

WHAT? 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
    (What does the customer buy?) 

OBJECTS 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects)  
หรือคุณสมบติัในส่ิงนั้น 
(Product) เช่น 
1) จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์
2) ความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน 
3) ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตรงกบั 
วตัถปุระสงคข์องผูซ้ื้อ 
 

 
 เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสัน เช่น ครีมรองพ้ืน 
แป้งอดัแข็ง ดินสอเขียนคิ้ว มาสคาร่า 
บรัชออน ลิปสติก เป็นตน้ 
 ยี่ห้อ เค ร่ืองส าอางน าเข้าจากต่าง 
ประเทศประเภทตกแต่งสีสนั  

 ตราสินคา้มีช่ือเสียง 
 มีหน่วยงานของรัฐหรือสถาบนัท่ีมี
ช่ือเสียงรับรองคุณภาพของสินคา้ 
 สินคา้ท่ีมีคุณภาพและเช่ือถือได ้
 บรรจุภณัฑส์วยงามและทนัสมยั 
 ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ค าตอบ ค าอธิบายทีส่อดคล้องกบังานวจิยั 

WHY? 
3. ผูบ้ริโภคซ้ือท าไม 
    (Why does the customer buy?) 

OBJECTIVES 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives)  
เช่น 
1) เหตุผลท่ีผูซ้ื้อใหค้วามสนใจ 
ผลิตภณัฑ ์
2) เหตุผลท่ีผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑ ์

 
 เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือเคร่ือง 
ส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภท
ตกแต่งสีสนั 
   - เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
มีคุณภาพดีกว่าเคร่ืองส าอางท่ีผลิตใน
ประเทศ 
   - ความชอบส่วนตวั 
   - ตามกระแสนิยม 
   - ใช้เพื่อภาพลักษณ์ทางสังคมของ
ตนเอง อยากใหผู้อ่ื้นยอมรับ 
   - ความคาดหวังว่าใช้แล้วจะดู ดี 
สวยงามเหมือนพรีเซ็นเตอร์ 

WHO? 
4. ใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการ 
    ตดัสินใจซ้ือ 
    (Who participates in the  
    buying?) 

ORGANIZATIONS 
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations)  
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  
1) ผูริ้เร่ิม 
2) ผูมี้อิทธิพล 
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4) ผูซ้ื้อ 
5) ผูใ้ช ้

 
 ผู ้ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสนัมากท่ีสุด 
   - ตวัเอง 
   - ครอบครัว 
   - เพื่อน  
   - พนกังานขาย 
   - เน็ตไอดอล/บิวต้ี บลอ็กเกอร์ 
   - พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณาสินคา้ 
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ค าตอบ ค าอธิบายทีส่อดคล้องกบังานวจิยั 

WHEN? 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไหร่ 
    (When does the customer 
    buy? 

OCCASSIONS 
โอกาสในการซ้ือ (Occassions) เช่น 
1) ความถ่ีในการซ้ือ 
2) ช่วงเวลา เชา้ กลางวนั เยน็ หรือ 
กลางคืน 
3) วนัส าคญัต่างๆ 

 
 ช่วงเวลาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสนั 
   - ซ้ือเม่ือจ าเป็น 
   - ทุกเดือน 
   - ทุกๆ 3 เดือน 
   - ช่วงเวลาท่ีสินคา้มีโปรโมชัน่ 
   - ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่วางจ าหน่าย 

WHERE? 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
    (Where does the customer 
    buy?) 

OUTLETS 
แหล่ง (Oulets) ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ  
เช่น 
1) ร้านคา้ส่ง 
2) ร้านคา้ปลีก 
3) หา้งสรรพสินคา้ 
4) ซูเปอร์มาร์เก็ต 
5) เวบ็ไซต ์

 
 แหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันบ่อย
ท่ีสุด 
   - เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางใน
หา้งสรรพสินคา้  
   - ร้านขายเคร่ืองส าอางเฉพาะยี่ห้อ
ตามห้ างสรรพสินค้าทั่วไป  (Stand 
alone shop) 
   - ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง  
   - ซูเปอร์มาร์เก็ต 
   - ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
   - ฝากเพ่ือนหรือคน รู้จัก ท่ีไปต่าง 
ประเทศซ้ือมาให ้
   - ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่าง 
ประเทศ 
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ค าถาม ค าตอบ ค าอธิบายทีส่อดคล้องกบังานวจิยั 

HOW? 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
    (How does the customer 
    buy?) 
 

OPERATIONS 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations)  
1) การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ 
2) การคน้หาขอ้มูล 
3) การประเมินทางเลือก 
4) การตดัสินใจซ้ือ 
5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

 
 การรับรู้เก่ียวกบัเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน
ผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทัศน์ นิตยสาร 
และการคน้หาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต
เพื่อน หรือพนักงานขาย ซ่ึงใช้เป็น
ขอ้มูลในการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือให้ผล
จากการใช้สินค้าสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจ จน
กลายเป็นความจงรักภกัดีต่อตรายี่ห้อ
สินคา้  
 จ านวนในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน
ในแต่ละคร้ัง 
   - 1-2 ช้ิน 
   - 3 ช้ินข้ึนไป 
   - ซ้ือเป็นชุดเคร่ืองส าอาง 
   - ซ้ือตามโปรโมชั่นสินค้าในขณะ 
นั้น 

 
ปรับปรุงจาก: Kotler (1997) และคลงัความรู้คู่ธุรกิจ (2558) 

  3. 3 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2546 อา้งถึงใน ณัฐชา ประวาลปัทม์กุล, 2555) กล่าวว่า 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หรือบริการ ซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีเร่ิมจากส่ิงกระตุน้ (S- Stimulus) ท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ 
จากนั้ นส่ิงกระตุ้นจะผ่านไปยงัความรู้สึกนึกคิดของผู ้บริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นกล่องด า 
(Buying’s black box) จนท าให้ผู ้บ ริโภคเกิดความต้องการ และส่งผลให้ เกิดการตอบสนอง              
(R - Response) หรือท่ีเรียกว่า S-R Theory แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีกรอบแนวคิดดงัแสดง
ในภาพท่ี 2.5 
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  ภาพที ่2.5 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ S-R Theory 
  ปรับปรุงจาก: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2546) 

  รายละเอียดในแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ S-R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคน
อ่ืนๆ อา้งถึงใน อญัชลี ธีระยทุธสกุล, 2553) มีดงัน้ี 
  3.3.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus)   
   ส่ิงกระตุ้น หมายถึง ส่ิงกระตุ้นภายใน (Inside stimulus) และส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Outside stimulus) ส่ิงกระตุน้ถือเป็นมูลเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการ ส่ิงกระตุ้น
ภายนอกเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งให้ความส าคญัและจดัหาใหเ้กิดข้ึนเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการสินคา้หรือบริการนั้นๆ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ประการ ดงัน้ี 
   3.3.1.1  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) ได้แก่ ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix - 4P’s) ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ย  
     1)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
     2)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นราคา (Price)  
     3)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
     4)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   3.3.1.2 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) ได้แก่ ส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอกกิจการซ่ึง
นกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ย  
     1)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic)     
     2)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological)  
     3)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal) 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ ส่ิงกระตุน้ 
กล่องด าหรือ 

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

 
 

 

ส่ิงกระตุน้ 

ทางการตลาด 
 
 

 

 

 
 

 

ส่ิงกระตุน้ 

อ่ืนๆ 
 
 

 

 
 

 

ลกัษณะของ 
ผูซ้ื้อ 

 
 

 

 

 

กระบวนการ 
ตดัสินใจของ 

ผูซ้ื้อ 
 

 

ผลิตภณัฑอ์ะไร 
ตราสินคา้อะไร 
ซ้ือท่ีไหน 

ซ้ือเม่ือไหร่ 
ซ้ือปริมาณเท่าไหร่ 
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     4)  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นวฒันธรรม (Cultural)  
     ภาวินี  กาญจนาภา (2554) กล่าวว่า ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ ปัจจยัทางดา้น
เทคโนโลยี ปัจจยัทางดา้นการเมืองและกฎหมาย และปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม จดัเป็นส่ิงแวดลอ้ม
มหภาคภายนอกขององคก์รธุรกิจ ซ่ึงสามารถเพิ่มโอกาสหรือเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงาน นกัการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาและก าหนดกิจกรรมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายนอก
ท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 
      - ปัจจยัทางด้านเศรษฐกิจ (Economic factors) เป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อ
ผูบ้ริโภคในแง่ของอ านาจซ้ือและวิธีการใช้จ่าย เช่น การกระจายรายได้ ภาวะเงินเฟ้อ การเปล่ียน 
แปลงของอตัราดอกเบ้ีย ตวัอย่างของปัจจยัทางด้านเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น หากค่าเงินบาทใน
ประเทศไทยแข็งค่าข้ึน จะท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจซ้ือสูงข้ึน ดงันั้นเคร่ืองส าอางท่ีน าเขา้มาจ าหน่าย
ในประเทศก็จะมีราคาถูกลงในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจส่งผลให้ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันเพิ่มมากข้ึน  
      - ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี  (Technology factors) การเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลยีท่ีรวดเร็ว ส่งผลใหเ้กิดนวตักรรมทางสินคา้และบริการท่ีน าเสนอต่อผูบ้ริโภค รวมถึงการ
เปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ตวัอย่างของปัจจยัทางด้านเทคโนโลยีท่ีมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของ
ผูบ้ริโภค เช่น เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตท าให้นักการตลาดสามารถน าเสนอขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั
สินคา้ ท าการเสนอขาย และติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคได้สะดวกรวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและการบริโภคเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันไดเ้พิ่ม
มากข้ึน 
      - ปัจจยัทางด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and legal factors) เป็นกฎ 
ระเบียบ ขอ้บงัคบั หรือนโยบายต่างๆ ท่ีหน่วยงานของรัฐบาลก าหนดข้ึน ซ่ึงมีผลกระทบต่อการ
ด าเนินงานขององค์กรธุรกิจ ตวัอย่างของปัจจยัทางด้านการเมืองและกฎหมายท่ีมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น การลด
ภาษีน าเขา้เคร่ืองส าอางเหลือร้อยละ 0 ในปีพ.ศ. 2560 ตามขอ้ตกลงกรอบการคา้เสรี (FTA) จะส่งผล
ให้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศหลัง่ไหลเขา้มาในประเทศไทยเพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ีเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจะมีราคาถูกลง ซ่ึงอาจส่งผลให้ผูบ้ ริโภคในประเทศหันไปซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันเพิ่มมากข้ึน 
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      - ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Cultural factors) ว ัฒนธรรมประกอบด้วย 
ความคิด ความเช่ือ ค่านิยม และทศันคติ ซ่ึงหล่อหลอมเป็นพฤติกรรมของบุคคลในสังคม นอกจากน้ี
วฒันธรรมยงัมีผลกระทบต่อบุคคลในแง่ของการรับรู้ การเลือกรับรู้ และพฤติกรรมการบริโภค 
ตวัอย่างของปัจจยัทางด้านวฒันธรรมท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น หากผูห้ญิงไทยกลุ่มหน่ึงมีค่านิยมว่า ผูห้ญิงท่ี
สวยจะตอ้งมีใบหนา้ขาว ใส แลดูฉ ่าน ้าเหมือนผูห้ญิงเกาหลี ค่านิยมดงักล่าวอาจส่งผลให้ผูห้ญิงไทย
กลุ่มนั้ นซ้ือเคร่ืองส าอางของประเทศเกาหลีเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากคาดหวงัว่าเม่ือใช้ผลิตภัณฑ์
ดงักล่าวแลว้จะท าใหส้วยเหมือนผูห้ญิงเกาหลี  
  3.3.2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buying’s black box) 
   ในท่ีน้ีหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือท่ีผูข้ายไม่อาจสามารถคาดเดาได้ จึง
เปรียบเสมือนเป็นกล่องด าท่ีตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อดว้ยการศึกษาลกัษณะของผู ้
ซ้ือและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ   
   3.3.2.1 ลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer characteristics) หมายถึง ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีได ้
รับอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ ประกอบดว้ย  
     1)  ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural factors)  
     2)  ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social factors)  
     3)  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors)  
     4)  ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological factors)  
   3.3.2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer decision process) หมายถึง ขั้นตอน
ต่างๆ ท่ีน าไปสู่การตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย  
     1)  การรับรู้ความตอ้งการ (Need recognition)    
     2)  การคน้หาขอ้มูล (Information search  
     3)  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)          
     4)  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision)  
     5)  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior)  
  3.3.3 การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer response) 
   การตอบสนองของผูซ้ื้อ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงพิจารณาจาก 5 
ประเด็น ประกอบดว้ย  
   1)  ทางเลือกดา้นผลิตภณัฑ ์(Product choice)  
   2)  ทางเลือกดา้นตราสินคา้ (Brand choice)  
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   3)  ทางเลือกดา้นผูข้าย (Dealer choice)  
   4)  ทางเลือกดา้นเวลาในการซ้ือ (Puchasing timing) 
   5)  ทางเลือกดา้นปริมาณในการซ้ือ (Purchasing amount) 
   ในท่ีน้ีผูว้ิจยัไดน้ าเสนอประเด็น 5 ประการท่ีผูบ้ริโภคใชพ้ิจารณาเพื่อท าการตดัสินใจ
ซ้ือ โดยอา้งอิงแนวคิดของภาวนีิ กาญจนาภา (ภาวนีิ กาญจนาภา, 2554) ดงัน้ี 
   - ทางเลือกดา้นผลิตภณัฑ์เป็นการท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองไดป้ระโยชน์ 
หรือเพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็นของตนเอง ตวัอยา่งของการเลือกผลิตภณัฑ์ในแง่
ของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น 
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันมีผลิตภณัฑ์หลากหลายประเภท อาทิ ครีม
รองพื้น แป้งฝุ่ น ดินสอเขียนคิ้ว อายไลน์เนอร์ บรัชออน และลิปสติก หากผูบ้ริโภคต้องการมี
บุคลิกภาพท่ีเป็นผูห้ญิงท่ีมีความมัน่ใจ และคิดวา่ลิปสติกสีแดงจะช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพดงักล่าว 
ผูบ้ริโภคก็จะเลือกผลิตภณัฑลิ์ปสติกสีแดงเพื่อตอบสนองความตอ้งการนั้น 
   - ทางเลือกดา้นตราสินคา้เป็นการท่ีผูบ้ริโภคเลือกตราสินคา้หรือยี่ห้อสินคา้ซ่ึงอาจมี
เหตุผลมาจากช่ือเสียงของตราสินคา้ ทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ หรือประสบการณ์จากการใช้สินคา้
ของตราสินคา้นั้น ตวัอย่างของการเลือกตราสินคา้ในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น เคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลีเป็นท่ีนิยม
มากในกลุ่มวยัรุ่น เน่ืองจากช่ือเสียงของตราสินคา้ 
   - ทางเลือกด้านผู ้ขายเป็นการท่ีผู ้บริโภคเลือกแหล่งหรือช่องทางการซ้ือสินค้า       
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลายรูปแบบ อาทิ ตวัแทนจ าหน่าย ห้างสรรพสินคา้ ร้านขายเคร่ืองส าอาง
เฉพาะยี่ห้อ (Stand alone shop) ซูเปอร์มาร์เก็ต และเว็บไซต์ เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จาก
แหล่งใด อาจมีเหตุผลมากจากความไวว้างใจ หรือความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ ตวัอยา่งของการ
เลือกผูข้ายในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของ
ผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศผา่นทางเวบ็ไซตข์องบริษทั
ซ่ึงเช่ือถือไดแ้ละสะดวกรวดเร็ว 
   - ทางเลือกด้านเวลาในการซ้ือเป็นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ตวัอย่างของการเลือกช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคบางรายจะซ้ือสินคา้ทุกเดือน เน่ืองจากมี
นิสัยชอบซ้ือเคร่ืองส าอาง หรือผูบ้ริโภคบางรายจะซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาท่ีมีการเปิดตวัสินคา้ใหม่ 
เน่ืองจากผูข้ายมกัมีส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ 
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   - ทางเลือกดา้นปริมาณในการซ้ือเป็นปริมาณในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตวัอย่าง
ของการเลือกปริมาณในการซ้ือในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคบางรายจะซ้ือสินคา้เม่ือมีการส่งเสริมการตลาด อาทิ 
ซ้ือ 1 แถม 1 เน่ืองจากจะท าใหไ้ดสิ้นคา้ในปริมาณท่ีมากกวา่การซ้ือปกติ 

4.  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

  4.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Buyer decision process)   
  Armstrong & Kotler (2007) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 
ขั้นตอน ดงัน้ี 
  ขั้นตอนที ่1: การรับรู้ความต้องการ (Need recognition)  
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการของตนเอง ซ่ึงความต้องการนั้นอาจมาจากส่ิงกระตุ้นภายใน (Internal stimuli) เช่น การ
รับประทานอาหารเม่ือมีความหิว ซ่ึงจะตอ้งเป็นระดบัสูงมากพอจนกลายเป็นแรงขบั และส่ิงกระตุน้
ภายนอก (External stimuli) เช่น การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เพื่อกระตุน้การรับรู้ของผูบ้ริโภค  
  ขั้นตอนที ่2: การค้นหาข้อมูล (Information search)  
  ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้อาจท าการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ท่ีตนเองสนใจ
หรือไม่ก็ได ้ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตดัสินใจซ้ือทนัทีถา้มีแรงขบัสูงและสินคา้ท่ีเป็นท่ีพึงพอใจสามารถหา
ซ้ือได้ง่าย หรือถ้าไม่เป็นเช่นนั้นผูบ้ริโภคอาจจะจดจ าความตอ้งการนั้นไวห้รืออาจท าการค้นหา
ขอ้มูลเพิ่มเติมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการนั้น ผูบ้ริโภคสามารถไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น  
  - แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น สมาชิกในครอบครัว เพื่อนร่วมงาน คนรู้จกั  
  - แหล่งข่าวธุรกิจ (Commercial sources) เช่น โฆษณา เวบ็ไซต ์งานแสดงสินคา้  
  - แหล่งสาธารณะ (Public sources) เช่น ส่ือมวลชน องคก์รท่ีท าการจดัอนัดบัเพื่อผูบ้ริโภค  
  - แหล่งประสบการณ์  (Experience sources) เช่น การสัมผ ัส  การทดสอบ และการใช้
ผลิตภณัฑ ์ 
  โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จากแหล่งข่าวธุรกิจท่ีนกัการตลาดเป็นผู ้
แจง้ข่าวสารมากท่ีสุด ในขณะท่ีแหล่งขอ้มูลท่ีมีประสิทธิผลมากท่ีสุดมกัจะเป็นแหล่งบุคคลท่ีมีการ
ช่วยประเมินผลิตภณัฑน์ั้นใหแ้ก่ผูบ้ริโภคดว้ย  
  ขั้นตอนที ่3: การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)  
  ในการประเมินเลือกตราสินคา้ผูบ้ริโภคจะใชข้อ้มูลท่ีตนไดม้า ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ตราสินค้าต่างๆ จะเกิดข้ึนในกระบวนการประเมิน ซ่ึงอาจข้ึนอยู่กับลักษณะของผูบ้ริโภคเอง 
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(Individual consumer) เช่น ในบางคร้ังผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าด้วยการคิดอย่างรอบคอบและมีเหตุผล 
ในขณะท่ีบางคร้ังจะใชค้วามตอ้งการของตนเองเป็นหลกัในการซ้ือสินคา้ หรือข้ึนอยูก่บัสถานการณ์
ซ้ือนั้นๆ (Specific buying decision) เช่น ในบางคร้ังผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ในขณะ
ท่ีบางคร้ังท าการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน าของครอบครัว 
  ขั้นตอนที ่4: การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)  
  ในขั้นตอนของการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะล าดบัตราสินคา้และสร้างความตั้งใจซ้ือ 
อย่างไรก็ตาม ระหว่างความตั้งใจซ้ือ (Intention) และการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) อาจมี
ปัจจยั 2 ประการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ทศันคติของผูอ่ื้น (Attitudes 
of others) และปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง (Unexpeted situational factors) เช่น การเปล่ียน 
แปลงของรายได ้สภาวะเศรษฐกิจตกต ่า 
  ขั้นตอนที ่5: พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior)  
  พฤติกรรมหลงัการซ้ือเป็นผลมาจากการท่ีผูบ้ริโภคอาจจะรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ์นั้ น ส่ิงท่ีจะช้ีให้เห็นว่าผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจต่อการซ้ือหรือไม่นั้ นพิจารณาได้จาก
ความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหวงัของผูบ้ริโภค (Consumer’s expectations) และผลของการรับรู้
ในการท างานของตวัสินคา้นั้น (Product’s perceived performace) หากผลของการรับรู้ในการท างาน
ของตวัสินค้านั้นต ่ากว่าความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่พึงพอใจ แต่ถ้าผลของการรับรู้ในการ
ท างานของตวัสินคา้นั้นเป็นไปตามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ และถา้ผลของการรับรู้
ในการท างานของตวัสินคา้นั้นเกินกวา่ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกประทบัใจ พฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือจะส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าหรือการหยดุซ้ือของผูบ้ริโภคในอนาคต 

  4.2 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Factors influencing consumer buying 
decisions)  
  สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) กล่าวว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค 
ประกอบดว้ยปัจจยั 3 ประการ ดงัน้ี 
   4.2.1 ปัจจัยทางด้านจิตวิยาที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Psychological 
factors influencing consumer buying decisions) ประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ และการเรียนรู้ 
    4.2.1.1 การจูงใจ (Motivation) 
     การจูงใจ หมายถึง ความจ าเป็นหรือความปรารถนาท่ีเกิดข้ึนจากภายใน 
แรงขบัดงักล่าวจะท าให้บุคคลพยายามหาส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง ซ่ึงหาก
บุคคลไม่ไดรั้บการตอบสนองความพึงพอใจจากส่ิงเหล่านั้น จะท าให้เกิดความเครียด ความจ าเป็น
นั้นอาจเป็นปัจจยัส่ีท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิต หรือปัจจยัท่ีส่งเสริมให้ชีวิตมีความสะดวกสบาย เช่น 
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รถยนต ์โทรศพัทมื์อถือ ทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป คือ ทฤษฎีการจูงใจ
ตามล าดับขั้ นของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs) ของอับราฮัม มาสโลว์ (Abraham 
Maslow)  
    4.2.1.2 การรับรู้ (Perception) 
     การรับรู้ หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้เร่ืองราวต่างๆ รอบตวัโดยประสาท
สัมผสั แลว้สมองจะตีความหมายของส่ิงนั้นออกมาจากประสบการณ์หรือการเรียนรู้ท่ีผ่านมาของ
ตนเอง การรับรู้ของแต่ละบุคคลอาจแตกต่างกนัจากสาเหตุดงัน้ี 
      - ความตั้งใจเลือกสรรส่ิงท่ีรับรู้ (Selective attention) มนุษยมี์แนวโน้ม
ท่ีจะเลือกรับรู้ในส่ิงท่ีตนเองนิยมเป็นอนัดบัแรก เช่น เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันมีผลิตภณัฑ์
หลากหลายประเภท หากผูบ้ริโภคชอบซ้ือลิปสติก ผูบ้ริโภคก็จะเลือกซ้ือลิปสติกก่อนสินคา้ประเภท
อ่ืนๆ 
      - การเบ่ียงเบนไปตามส่ิงท่ีตอ้งการเลือก (Selective distortion) มนุษยมี์
แนวโน้มท่ีจะเลือกรับรู้ข้อดีมากกว่าข้อเสียในส่ิงท่ีตนนิยม เช่น ผู ้บริโภครายหน่ึงชอบใช้
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ หากมีคนมากล่าวถึงขอ้ดีและขอ้บกพร่องสินคา้ ผูบ้ริโภคจะมี
แนวโนม้เลือกรับรู้ในส่วนท่ีดีและอาจตอบโตผู้ท่ี้กล่าวถึงขอ้บกพร่องของสินคา้ 
      - การเบ่ียงเบนไปตามทัศนคติและความเช่ือ (Selective retention) 
มนุษยมี์แนวโนม้จะเลือกรับรู้ตามทศันคติและความเช่ือของตนเอง เช่น ผูบ้ริโภครายหน่ึงมีความเช่ือ
วา่เคร่ืองส าอางของยุโรปดีกว่าเคร่ืองส าอางของเอเชีย หากมีคนมาบอกวา่เคร่ืองส าอางของเอเชียมี
คุณภาพดีเท่ากับหรือดีกว่าเคร่ืองส าอางของยุโรป ก็อาจเป็นการยากท่ีจะได้รับการยอมรับจาก
ผูบ้ริโภครายนั้น 
    4.2.1.3 การเรียนรู้ (Learning) 
      การเรียนรู้ หมายถึง การท่ีบุคคลเรียนรู้ส่ิงหน่ึงจนกลายเป็นความรู้ความ
เขา้ใจ ซ่ึงจะผลต่อทศันคติและความนึกคิดในเร่ืองต่างๆ การเรียนรู้อาจมาจากประสบการณ์ของ
ตนเองหรือจากแหล่งขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น ผูบ้ริโภคท่ีใชเ้คร่ืองส าอางจากต่างประเทศแลว้ไม่เกิดอาการ
แพ ้ถึงแมว้า่จะมีราคาสูงแต่ผูบ้ริโภคก็ยอมรับได ้
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   4.2.2 ปัจจัยทางด้านสังคมที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Social factors 
influencing consumer buying decisions) ประกอบด้วย วฒันธรรม วฒันธรรมย่อย ชนชั้ นทาง
สังคม กลุ่มอา้งอิง และครอบครัว  
    4.2.2.1 วฒันธรรม 
      วฒันธรรม (Culture) เป็นส่ิงท่ีหล่อหลอมพฤติกรรมของบุคคลใน
สังคม ซ่ึงมีผลต่อรูปแบบในการใชชี้วิตและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ในแต่ละสังคมจะมีวฒันธรรมท่ี
แตกต่างกัน เช่น ในสังคมท่ีมีความเป็นชาตินิยมสูง ผู ้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินค้าท่ีผลิต
ภายในประเทศ ส่วนในสังคมท่ีมีความเป็นชาตินิยมไม่สูงมากนกั ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะเปิดรับ
สินคา้จากต่างประเทศมากกวา่  
    4.2.2.2 วฒันธรรมย่อย 
      วฒันธรรมย่อย (Sub-culture) ในแต่ละสังคมจะมีวฒันธรรมหลกัของ
ตนเอง แต่ก็อาจมีชนกลุ่มน้อยท่ีมีวฒันธรรมท่ีแตกต่างจากวฒันธรรมหลกัอยู่บา้ง เช่น วฒันธรรม
ไทยเป็นวฒันธรรมโดยรวมของประเทศไทย แต่ในแต่ละภาค เช่น ภาคเหนือ ภาคอีสาน และภาคใต ้
ก็จะมีวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงวฒันธรรมยอ่ยมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เช่นกนั 
เช่น ผูบ้ริโภคชาวมุสลิมในภาคใตจ้ะเลือกอาหารท่ีไม่มีเน้ือหมู 
    4.2.2.3 ชนช้ันทางสังคม 
      ชนชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการแบ่งแยกสถานภาพของบุคคล
ในสังคม ปัจจยัท่ีใช้ในการแบ่งแยกชนชั้นทางสังคมนั้นไม่แน่นอน แต่โดยทัว่ไปไดแ้ก่ การศึกษา 
อาชีพ และรายได ้เช่น ในประเทศท่ีมีการแบ่งแยกชนชั้นสูงๆ อาจเห็นความแตกต่างของผูบ้ริโภคใน
การใชสิ้นคา้หรือบริการไดอ้ยา่งชดัเจน 
    4.2.2.4 กลุ่มอ้างองิ 
      กลุ่มอา้งอิง (Reference group) เป็นคนหรือกลุ่มคนท่ีเป็นท่ีนิยมและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล เช่น การท่ีนักการตลาดใช้ศิลปินท่ีเป็นท่ีนิยมมาเป็นผู ้
น าเสนอ (Presenter) ในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
    4.2.2.5 ครอบครัว  
      ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มอ้างอิงพื้นฐานท่ีมีบทบาทส าคัญต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล บุคคลจะได้รับการถ่ายทอดประสบการณ์โดยตรงจากครอบครัว ซ่ึง
บางคนก็อาจติดตวัไปและถ่ายทอดต่อให้บุตรหลานรุ่นต่อไป แต่บางคนก็อาจเปล่ียนแปลงไปเม่ือ
เติบโตข้ึน  
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      กลุ่มอ้างอิงและครอบครัวถือเป็นผู ้เก่ียวท่ีข้องซ่ึงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง Kotler ไดอ้ธิบายถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
(Kotler, 2000 อา้งถึงใน สุภาพร ชุ่มสกุล, 2554) ดงัน้ี 
      1) ผูริ้เร่ิม (Initator) คือ บุคคลริเร่ิมท่ีเป็นผูใ้ห้ค  าแนะน าและแนวคิด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
      2) ผูมี้อิทธิพล (Influencers) คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ี
สามารถใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้นๆ  
       3) ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือ บุคคลท่ีเป็นผูมี้สิทธิตดัสินใจซ้ือ ซ้ืออะไร 
ซ้ืออยา่งไร และซ้ือท่ีไหน      
       4) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีท าการซ้ือท่ีแทจ้ริง 
       5) ผูใ้ชง้าน (User) คือ บุคคลท่ีใชผ้ลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริง 
 

   4.2.3 ปัจจัยทางด้านการจูงใจที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Motivation 
factors influencing consumer buying decisions) 
   การท่ีบุคคลมีความจ าเป็นหรือความปรารถนาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือ
แตกต่างกนัไปด้วย ตามแนวความคิดทฤษฎีการจูงใจตามล าดับขั้นของมาสโลว ์Grewal & Levy 
(2010) กล่าววา่ มาสโลวไ์ดแ้บ่งความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น 5 ล าดบั ดงัน้ี 
  ล าดับที ่1: ความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs) 
  เป็นความตอ้งการพื้นฐานท่ีจ าเป็นของมนุษย ์เช่น อาหาร น ้ า ท่ีอยูอ่าศยั และการพกั 
ผอ่น ผูข้ายตอ้งพยายามแสวงหาโอกาสในการเปล่ียนความตอ้งการพื้นฐานให้เป็นความตอ้งการท่ี
เป็นประจ าของผูบ้ริโภค เช่น การท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภัณฑ์เน้ือหมูท่ีมียี่ห้อท่ีวางจ าหน่ายใน
ซูเปอร์มาร์เก็ตแทนการซ้ือเน้ือหมูจากตลาดสด 
  ล าดับที ่2: ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety needs) 
  เป็นความต้องการความปลอดภัยในชีวิตของมนุษย์ ในท้องตลาดเต็มไปด้วย
ผลิตภณัฑ์ท่ีถูกพฒันาข้ึนมาเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความปลอดภยัมากข้ึน เช่น ถุงลมนิรภยัในรถยนต ์
อุปกรณ์สัญญาณกนัขโมยภายในบา้น หรือผลิตภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ  
  ล าดับที ่3: ความต้องการทางสังคม (Social needs)  
  เป็นความตอ้งการท่ีมนุษยอ์ยากเป็นท่ียอมรับของผูอ่ื้นในสังคม เช่น การท าผมและ
การแต่งหนา้เพื่อท าให้ตวัเองเป็นท่ีน่าดึงดูดมากข้ึน การส่งบตัรอวยพรเพื่อแสดงความรู้สึกให้ผูอ่ื้น
ไดรั้บรู้ 
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  ล าดับที ่4: ความต้องการได้รับการยกย่อง (Esteem needs)  
  เป็นความตอ้งการท่ีท าใหม้นุษยเ์กิดความพึงพอใจจากความปรารถนาท่ีมาจากภายใน 
เช่น การเล่นโยคะ การท าสมาธิ การเขา้ร่วมชมรมสุขภาพต่างๆ   
  ล าดับที ่5: ความต้องการความส าเร็จในชีวติ (Self-Actualization)  
  เป็นความต้องการของมนุษย์ท่ีเกิดข้ึนเม่ือตนเองรู้สึกพึงพอใจกับชีวิตท่ีมีความ
สมบูรณ์แล้ว ดังนั้ นจึงไม่ต้องสนใจว่าผูอ่ื้นจะคิดอย่างไร เช่น คนมีฐานะร ่ ารวยขับรถหรูเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง   

5. แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วกบัความพงึพอใจ 

  5.1 ความพงึพอใจ (Satisfaction) 
  Kotler (1999 อา้งถึงใน วไิลลกัษณ์ ทองป้ัน, 2546) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจของ
ลูกคา้ (Customer satisfaction) ว่า เป็นการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ท่ีเปรียบเทียบระหวา่งรูปแบบของ
สินคา้ท่ีน าเสนอและความคาดหวงัของลูกคา้ ซ่ึงลูกคา้แต่ละรายอาจจะมีระดับความพึงพอใจไม่
เท่ากนั ถา้รูปแบบของสินคา้ท่ีน าเสนอมีความคาดหวงัท่ีต ่า ลูกคา้จะรู้สึกไม่พึงพอใจ แต่ถา้มีการเพิ่ม
ความคาดหวงัเขา้ไป ลูกคา้ก็จะรู้สึกพีงพอใจมากข้ึน อยา่งไรก็ตามความคาดหวงัของลูกคา้ยงัข้ึนอยู่
กบัประสบการณ์ของการซ้ือในอดีต บุคคลท่ีมีอิทธิพล รวมถึงขอ้มูลท่ีนกัการตลาดหรือคู่แข่งขนัราย
อ่ืนน าเสนอไว ้นกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามส าคญักบัระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2546 อา้งถึงใน เกลา้กมล สุริยนัต,์ 2554) กล่าววา่ ความพึง
พอใจของลูกคา้ (Customer satisfaction) เป็นระดบัความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อตัวผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ของผลการปฏิบัติงานของ
ผลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงัของลูกคา้ (Kotler, 2003) กล่าวคือ ถา้ผลการปฏิบติังานของผลิตภณัฑ์
เท่ากบัความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะรู้สึกพึงพอใจ และถา้ผลการปฏิบติังานของผลิตภณัฑสู์งกวา่
ความคาดหวงัของลูกคา้มาก ลูกคา้จะรู้สึกพึงพอใจอยา่งมาก 
  ดงันั้นจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีนักการตลาดและฝ่ายต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งตอ้งพยายามสร้างผลการ
ปฏิบติังานของผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ โดยการสร้างคุณค่าเพิ่มในตวั
ผลิตภณัฑ์ (Value added) ทั้งในการผลิตและการตลาด ซ่ึงจะตอ้งเป็นความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive differentiation) โดยคุณค่าในตวัผลิตภณัฑ์จะตอ้งมากกว่าตน้ทุนของลูกคา้หรือราคา
สินคา้ ประกอบดว้ย 
  1) ความแตกต่างทางดา้นผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) 
  2) ความแตกต่างทางดา้นบริการ (Service differentiation) 
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  3) ความแตกต่างทางดา้นบุคลากร (Personal differentiation) 
  4) ความแตกต่างทางดา้นภาพลกัษณ์ (Image differentiation) 
  ความแตกต่างดังกล่าวท าให้เกิดคุณค่าผลิตภัณฑ์ 4 ด้าน คือ คุณค่าทางด้านผลิตภัณฑ ์
(Product value) คุณค่าทางดา้นบริการ (Service value) คุณค่าทางดา้นบุคลากร (Personal value) และ
คุณค่าทางด้านภาพลกัษณ์ (Image value) ซ่ึงรวมเรียกว่า คุณค่าผลิตภณัฑ์โดยรวมในสายตาของ
ผูบ้ริโภค   

  5.2 ปัจจัยทีม่ีผลกระทบต่อความพงึพอใจของผู้บริโภค 
  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2530 อา้งถึงใน ศิวพงศ์ บุตรดาวงศ์ และอ าไพพรรณ เอ้ียวสุวรรณ, 
2556) กล่าวว่า ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ปัจจยั 8 ประการ 
ดงัน้ี 
  1) ความต้องการส่วนบุคคล (Personal needs) ถึงแม้ว่ารายได้ของผู ้บริโภคจะเป็นตัว 
ก าหนดความตอ้งการท่ีส าคญั อยา่งไรก็ตามอารมณ์ท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเป็นตวัก าหนดความ
พึงพอใจ 
  2) ความตั้งใจท่ีจะใช้ (Inteneded use) ผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีแรงกดดนัในการท ากิจกรรม
หน่ึงมากกวา่กิจกรรมอ่ืน และการท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจในผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ จะมาจากการท่ีไดจ้ดัสรร
ล าดบัรายการสินคา้ไวแ้ลว้ (Assortments)  
  3) ระดบัความจูงใจ (Degree of motivation) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าตนเองยงัขาดแคลนสินคา้
นั้นอยูก่็ต่อเม่ือมีแรงจูงใจท่ีมากพอเป็นส่ิงกระตุน้ให้เกิดความรู้สึกนั้น ดงันั้นแรงจูงใจของผูบ้ริโภค
จึงมีความส าคญัอยา่งมากในการก าหนดระดบัความพึงพอใจ 
  4) ประสบการณ์ในสินค้านั้ นๆ (Experience with product) การวดัความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคสามารถดูไดจ้ากประสบการณ์ในอดีตเก่ียวกบัสินคา้นั้น 
  5) ราคา (Price) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้ราคาในการตดัสินใจเลือกตราสินคา้และขนาดของ
ผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากราคาเป็นส่ิงท่ีมีผลกระทบต่อรายได้ของผูบ้ริโภค ราคาจึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ี
ก าหนดความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  
  6) ความเป็นเหตุเป็นผลของข่าวสารจากภายนอก (Logic of external information) การท่ี
ผูบ้ริโภควิเคราะห์ว่าข่าวสารท่ีตนไดรั้บมานั้นมีเหตุผลเหมาะสมท่ีจะท าให้ยอมรับไดห้รือไม่ ซ่ึง
ข่าวสารดงักล่าวจะถูกน ามาใชอี้กคร้ังในการประเมินถึงความตอ้งการสินคา้ 
  7) การไดรั้บความสนบัสนุนความคิดจากกลุ่มภายนอก (Support for external group) เป็นท่ี
ยอมรับโดยทัว่ไปวา่ คือ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีผลมาจากความคิดจากกลุ่มภายนอก 
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  8) อิทธิพลภายนอกทั้ งทางตรงและทางอ้อม (Direct and indirect external influence) 
อิทธิพลท่ีเป็นปัจจยัทางตรง เช่น การรับรู้ขอ้มูลจากโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ หรือการไดรั้บค าแนะน า
จากพนกังานขาย 

  5.3 ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ (Theory of satisfaction) 
  5.3.1 ทฤษฎกีารจูงใจของ Maslow  
      ทฤษฎีการจูงใจของ Maslow กล่าวถึง ความตอ้งการส่ิงต่างๆ ของมนุษย ์5 ขั้น โดย
เร่ิมตั้งแต่ความตอ้งการขั้นพื้นฐานไปจนถึงความตอ้งการขั้นสูงสุดในชีวิต (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550 
อา้งถึงใน ศิวพงศ ์บุตรดาวงศ ์และอ าไพพรรณ เอ้ียวสุวรรณ, 2556)  ซ่ึงประกอบดว้ย    
  ขั้นท่ี  1: ความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs) เป็นความต้องการขั้ น
พื้นฐานเพื่อให้มีชีวิตอยูร่อด เป็นความตอ้งการตามธรรมชาติของร่างกาย ประกอบดว้ย ปัจจยัส่ี น ้ า 
อากาศ การพกัผอ่น และความตอ้งการทางเพศ เม่ือบุคคลไดรั้บการตอบสนองอยา่งเพียงพอแลว้ ก็จะ
มีความตอ้งการสูงข้ึนในระดบัต่อไป 
  ขั้นท่ี 2: ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety needs) เม่ือบุคคลได้รับการ
ตอบสนองทางร่างกายแล้ว ล าดบัต่อมาก็จะเป็นความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั เช่น ความมี
ระเบียบในสังคม ความมัน่คงในชีวติและทรัพยสิ์น การไดรั้บความคุม้ครอง เป็นตน้ 
  ขั้นท่ี 3: ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) เป็นความต้องการท่ีอยากให้สังคม
ยอมรับตนเอง ความต้องการน้ีส่งผลให้เกิดการซ้ือเพื่อให้เป็นท่ียอมรับของสังคม เช่น เส้ือผา้
เคร่ืองประดบั เป็นตน้ 
  ขั้นท่ี 4: ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง (Esteem needs) เป็นความตอ้งการท่ีมีผลมา
จากแรงกระตุน้ภายในและแรงกระตุน้ภายนอก ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากแรงกระตุน้ภายในจะ
แสดงถึงความตอ้งการของบุคคลเพื่อการยอมรับตนเอง ส่วนความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากแรงกระตุน้
ภายนอกเป็นความตอ้งการเพื่อได้รับการเคารพยกย่องนับถือจากผูอ่ื้น และการมีช่ือเสียง ทั้งน้ีเพื่อ
สร้างความภาคภูมิใจและความมัน่ใจใหแ้ก่ตนเอง  
  ขั้นท่ี 5: ความตอ้งการความส าเร็จในชีวิต (Self-Actualization) เป็นความต้องการท่ี
ตอบสนองศกัยภาพของตนเอง จากความสามารถท่ีตนมีและความประสงคท่ี์จะเป็นแบบนั้น  
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6. แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  

  6.1 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix - 4P’s) 
   ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคนอ่ืนๆ (2541 อ้างถึงใน จิรประภา สุดสวสัด์ิ, 2553) ได้ให้
ความหมายว่า ตวัแปรทางการตลาดท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมได้ โดยน ามาใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
   เสรี วงษม์ณฑา (2542 อา้งถึงใน พนัธิตรา กลีบพิพฒัน์, 2556) ไดใ้ห้ความหมายวา่ สินคา้ท่ี
น าเสนอสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ผูบ้ริโภคยอมรับราคานั้นได ้
และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเงินซ้ือสินคา้นั้นเน่ืองจากเห็นถึงความคุม้ค่า รวมทั้งการจดัจ าหน่ายกระจาย
สินค้าเพื่อให้ผู ้บริโภคสะดวกในการซ้ือหา ทั้ งน้ีเป็นความพยายามเพื่อจูงใจให้ผู ้บริโภคเกิด
ความชอบในตวัสินคา้และเกิดพฤติกรรมท่ีถูกตอ้ง  
  วิทวสั รุ่งเรืองผล (2556) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยปัจจยัส าคญั 4 
ประการ ดงัน้ี  
   ปัจจัยที ่1: ผลติภัณฑ์ (Product)  
  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และ/หรือบริการ รวมถึง แนวความคิด คน องคก์รธุรกิจ และอ่ืนๆ 
ซ่ึงอาจเป็นส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งไดห้รือไม่สามารถจบัตอ้งได ้และยงัหมายรวมถึงองคป์ระกอบอ่ืนๆ 
ท่ีเป็นส่วนหน่ึงในผลิตภณัฑ์นั้น เช่น ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ์ การบริการหลงัการขาย และพนกังาน
ขาย เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์เพื่อผูบ้ริโภค และผลิตภณัฑ์เพื่อธุรกิจ 
ในท่ีน้ีผูว้ิจยัจะขอน าเสนอรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เพื่อผูบ้ริโภค เน่ืองจากสอดคล้องกับ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันซ่ึงจดัเป็นผลิตภณัฑเ์พื่อผูบ้ริโภค  
  1.1 ผลติภัณฑ์เพ่ือผู้บริโภค (Consumer product) 
   ผลิตภณัฑ์เพื่อผูบ้ริโภค หมายถึง ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปเพื่อใช้สอย
ส่วนตวัหรือใชส้อยภายในครัวเรือน ไม่ไดเ้ป็นการซ้ือไปจดัจ าหน่ายต่อเพื่อหวงัผลก าไรทางธุรกิจ 
ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ 
    1.1.1 ผลติภัณฑ์สะดวกซ้ือ (Convenience goods) 
     ผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือ หมายถึง ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นในชีวิต 
ประจ าวนัไม่ใช่สินคา้ประเภทแฟชัน่ ผูบ้ริโภคจะมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีสูง จึงไม่
ตอ้งใช้ความพยายามในการตดัสินใจซ้ือมาก โดยปกติผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือจะมีราคาต่อหน่วยต ่า 
เช่น ยาสระผม แปรงสีพนั ขนมขบเค้ียว เป็นตน้ 
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    1.1.2 ผลติภัณฑ์เลือกซ้ือ (Shopping goods) 
     ผลิตภณัฑ์เลือกซ้ือ หมายถึง ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา
ขอ้มูลเพื่อใช้ในการเปรียบเทียบก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงหมายความว่าผูบ้ริโภคต้องใช้ความ
พยายามในการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือ เช่น เคร่ืองซกัผา้ สุขภณัฑ ์รถยนต ์เป็นตน้  
    1.1.3 ผลติภัณฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty goods) 
     ผลิตภัณฑ์เจาะจงซ้ือ หมายถึง ประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ืออย่าง
เฉพาะเจาะจง เน่ืองจากเล็งเห็นถึงความพิเศษหรือความแตกต่างจากผลิตภณัฑย์ี่หอ้อ่ืนๆ อยา่งชดัเจน 
เช่น ผูบ้ริโภคเจาะจงซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศยี่ห้อหน่ึง ส าหรับผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ
ผูบ้ริโภคยงัมีการคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือเช่นกนั แต่จะเป็นขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้น
อยา่งเดียว 
    1.1.4 ผลติภัณฑ์ไม่ตระหนักซ้ือ (Unsought goods) 
     ผลิตภณัฑ์ไม่ตระหนกัซ้ือ หมายถึง ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไม่เคย
ทราบมาก่อนว่ามีจ  าหน่ายอยูใ่นทอ้งตลาด เช่น คอมพิวเตอร์ท่ีฟังค าสั่งจากการพูด หรืออาจจะเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีจ าหน่ายมานานแลว้ แต่ผูบ้ริโภคไม่เคยตระหนกัวา่เขาจะตอ้งเป็นผูซ้ื้อในวนัใดวนัหน่ึง 
เช่น โช๊คอพัรถยนต์ นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งมีการน าเสนอเพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้และตระหนกัถึง
ความตอ้งการก่อน ล าดบัต่อมาจึงเร่ิมด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือ 
  ปัจจัยที ่2: ราคา (Price)  
  ราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้หรือบริการท่ีอยู่ในรูปของหน่วยเงิน หรือหน่วยการแลก 
เปล่ียนอ่ืนๆ เช่น การแลกเปล่ียนระหว่างสินคา้ชนิดหน่ึงและสินคา้อีกชนิดหน่ึง ราคาและมูลค่า
สินคา้หรือบริการจะผนัแปรไปตามปัจจยัทางดา้นเวลาและสถานท่ี  เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศในประเทศไทยในราคาท่ีสูงกวา่ซ้ือในประเทศท่ีเป็นแหล่งก าเนิดสินคา้ เพราะ
ผูน้ าเขา้มีการบวกตน้ทุนภาษี ตน้ทุนค่าขนส่ง ตน้ทุนของสถานท่ีจ าหน่าย เป็นตน้ 
  ปัจจัยที ่3: ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or channel of distribution) 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง การจดัการเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และสิทธิใน
ตวัผลิตภณัฑ์ซ่ึงเร่ิมจากผูผ้ลิตตน้ทางจนถึงผูซ้ื้อปลายทาง โดยระหวา่งกระบวนการดงักล่าวผูผ้ลิต
และผูบ้ริโภคอาจมีตวักลางทางการตลาด (Marketing intermediaries) ซ่ึงอาจเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล 
หรือองค์กรท่ีท าหน้าท่ีช่วยเหลือและสนับสนุนให้กระบวนการดงักล่าวมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
ตวักลางทางการตลาด แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
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  - คนกลาง (Middlemen) หมายถึง กลุ่มคนหรือองค์กรท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบักระบวนการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และสิทธิในตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 1) พ่อคา้คน
กลาง (Merchant middlemen) คือ คนกลางท่ี มีกรรมสิทธ์ิในตัวของผลิตภัณฑ์  เช่น พ่อค้าส่ง 
ห้างสรรพสินคา้ และ 2) ตวัแทนคนกลาง (Agent middlemen) คือ คนกลางท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวั
ผลิตภณัฑ ์เช่น นายหนา้คา้ท่ีดิน ตวัแทนขายประกนัชีวติ  
  - ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกระจายผลิตภณัฑ์ในเชิงกายภาพ (Physical distribution firms) คือ 
บุคคลหรือบริษทัท่ีท าหนา้ท่ีรับขนส่งผลิตภณัฑ์ ประสานงานการขนส่งผลิตภณัฑ์ และจดัเก็บรักษา
ผลิตภณัฑ ์เช่น คลงัสินคา้อิสระ บริษทัรับขนส่งสินคา้  
  - สถาบนัการเงิน (Financial institute) คือ องค์กรท่ีสนับสนุนทางดา้นการเงินแก่ผูซ้ื้อหรือ
ผูข้าย เช่น ธนาคารพาณิชยป์ล่อยสินเช่ือให้ผูซ้ื้อเพื่อใชใ้นการซ้ือสินคา้ ในท่ีน้ียงัหมายรวมถึงบริษทั
ประกนัภยัดว้ย   
  ปัจจัยที ่4: การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนการติดต่อส่ือสารการตลาดระหวา่งผูข้าย ผูซ้ื้อ และ
ผูท่ี้เก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ โดยเป็นการใหข้อ้มูลข่าวสารเพื่อจูงใจ ตอกย  ้า หรือเพื่อสร้างอิทธิพล
ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารแบ่งออกเป็น 
5 ประเภท ซ่ึงรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ดงัแสดงในภาพท่ี 2.6 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
     ภาพที ่2.6 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
    ปรับปรุงจาก: วทิวสั  รุ่งเรืองผล (2556) 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 

 

ตลาดเป้าหมาย 

 

การโฆษณา 
 

การส่งเสริมการขาย 

 

การประชาสัมพนัธ์ 

 

การตลาดทางตรง 

กจิกรรมพเิศษ 

ทางการตลาด 
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  - การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีผูส่้งสาร (องคก์รธุรกิจ) ให้
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์ผา่นส่ือสาธารณะต่างๆ (Mass medias) เพื่อเป็นการ
จูงใจหรือตอกย  ้าการรับรู้ของผูบ้ริโภค  
  - การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดว้ยรอบเวลาท่ีเร็วข้ึน ปริมาณท่ีมากข้ึน ซ่ึงมีการก าหนดช่วง
ระยะเวลาของกิจกรรมไวอ้ยา่งแน่นอน เช่น การลด แลก แจก แถม การชิงโชค 
  - การประชาสัมพันธ์  (Public relation) เป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีไม่ได้มี
จุดมุ่งหมายเพื่อเนน้การขายผลิตภณัฑ ์แต่มุ่งสร้างภาพพจน์และทศันคติท่ีดีให้กบัองคก์รธุรกิจ โดยมี
ความเช่ือว่าหากองค์กรธุรกิจมีภาพพจน์ท่ีดีในสายตาของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคก็จะมีแนวโน้มในการ
ซ้ือผลิตภณัฑข์ององคก์รธุรกิจนั้น 
  - การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีส่งตรงถึงกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมายเป็นรายบุคคล เป็นการส่ือสารสองทางระหวา่งท่ีผูส่้งสารและผูรั้บสาร เช่น การ
ใชส่ื้อโทรทศัน์ โดยแจง้ช่องทางในการติดต่อเพื่อใหผู้รั้บสารสามารถติดต่อกลบัมาได ้
  - กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event marketing) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีจดัข้ึนให้
สอดคล้องกับสถานการณ์ท่ีผู ้คนส่วนใหญ่ให้ความสนใจหรือสถานการณ์พิเศษ เช่น บริษัท
เคร่ืองส าอางสนบัสนุนการจดัประกวดนางงาม 

7.  ข้อมูลเกีย่วกบัเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน 

  7.1 ความหมายของเคร่ืองส าอาง 
 พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 (2558) กล่าววา่ เคร่ืองส าอาง หมายถึง วตัถุท่ีน ามา 

ใช้ทา ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรือเป็นการกระท าดว้ยวิธีอ่ืนต่อส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกาย 
เพื่อความสะอาดความสวยงามหรือเพื่อเสริมความงาม เคร่ืองส าอางหมายรวมถึง เคร่ืองประทินผิว
ต่างๆ วตัถุท่ีใช้เป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ หรือวตัถุอ่ืนท่ีกฎกระทรวง
ก าหนดใหเ้ป็นเคร่ืองส าอาง (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) 

 7.2  เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน (Make up) 
  เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีใชแ้ต่งแตม้สีสันบนใบหนา้ เช่น 
ครีมรองพื้น แป้งฝุ่ น ลิปสติก บรัชออน อายแชโดว ์และอายไลน์เนอร์  
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  7.3  เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 
  เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีมีตรายี่ห้อสินคา้ของผูผ้ลิตใน
ต่างประเทศ และไดน้ าเขา้มาจ าหน่ายในประเทศไทยผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายรูปแบบต่างๆ เช่น 
ร้านคา้ หา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต และอินเตอร์เน็ต  

8.  สรุปแนวคิดและทฤษฎทีีส่ าคัญทีใ่ช้ในการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

  จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัไดส้รุปแนวคิดและทฤษฎีท่ีส าคญัท่ีใชใ้นการ
สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ดงัน้ี 
  8.1 ด้านปัจจัยส่วนบุคคล 
  ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) มาใชเ้ป็นแนวทางเพื่อสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวจิยั ประกอบดว้ย 
  - อาย ุ
   1. อาย ุ15 - 20 ปี 
   2. อาย ุ21 - 30 ปี  
   3. อาย ุ31 - 40 ปี 
   4. อาย ุ41 - 50 ปี 
   5. อาย ุ51 - 60 ปี   
   - ระดบัการศึกษา 
    1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
    2. ปริญญาตรี 
    3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
   - อาชีพ 
    1. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
    2. พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง  
    3. ธุรกิจส่วนตวั 
    4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..................................  
   - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    1.  ต ่ากวา่ 15,000 บาท  

    2.  15,001 - 20,000 บาท 
    3.  20,001 - 30,000 บาท 
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    4.  30,000 บาทข้ึนไป 

   8.2 ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
  ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดของวิทวสั รุ่งเรืองผล (2556) มาใช้เป็นแนวทางเพื่อสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวจิยั ประกอบดว้ย 
  - ปัจจยัท่ี 1: ผลิตภณัฑ ์(Product) 
   ในงานวิจยัน้ี ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสัน และองคป์ระกอบอ่ืนๆ ท่ีเป็นส่วนหน่ึงในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสามารถน ามาสรุปเป็น
ข้อค าถามในแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 
   1) ตราสินคา้มีช่ือเสียง 
   2) มีหน่วยงานของรัฐหรือสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงรับรองคุณภาพของสินคา้ 
   3) สินคา้มีคุณภาพและเช่ือถือได ้
   4) บรรจุภณัฑส์วยงามและทนัสมยั 
   5) ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ 
  - ปัจจยัท่ี 2: ราคา (Price) 
   ในงานวิจยัน้ี ราคา หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ประเภทเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่าง 
ประเทศประเภทตกแต่งสีสันท่ีอยู่ในรูปของหน่วยเงิน ซ่ึงสามารถน ามาสรุปเป็นข้อค าถามใน
แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภท
ตกแต่งสีสัน จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดงัน้ี 
   1) ราคาเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ 
   2) ราคาเหมาะกบัปริมาณของสินคา้ 
  - ปัจจยัท่ี 3: ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or channel of distribution) 
   ในงานวิจยัน้ี ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคหาซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน ซ่ึงสามารถน ามาสรุปเป็นขอ้ค าถามในแบบสอบถามท่ี
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 
   1) สามารถหาซ้ือสินคา้ไดใ้นหา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ หรือซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไปไดง่้าย 
   2) สามารถหาซ้ือสินคา้ไดผ้า่นทางเวบ็ไซตข์องบริษทัไดง่้าย 
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  - ปัจจยัท่ี 4: การส่งเสริมการตลาด 
   ในงานวจิยัน้ี การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาและการส่งเสริมการขายรูปแบบ
ต่างๆ ของเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน ซ่ึงสามารถน ามาสรุปเป็นขอ้
ค าถามในแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่าง 
ประเทศประเภทตกแต่งสีสัน จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 
   1) การโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และอินเตอร์เน็ตอยูส่ม ่าเสมอ 
   2) การมีพนกังานขาย ณ จุดขายท่ีสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้
   3) การแจกตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้
   4) การลดราคาสินคา้ 
   5) การใหข้องแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนด 
   6) การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก เช่น การสะสมแตม้เพื่อแลกของสมนาคุณ การจดัอบรม
สอนแต่งหนา้ฟรี 
   7) การขายเป็นชุดเคร่ืองส าอางท าใหมี้ราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน 

  8.3 ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค  
  ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2546); ภาวินี กาญจนาภา (2554) 
มาใชเ้ป็นแนวทางเพื่อสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ซ่ึงไดก้ล่าวถึง แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
ศึกษาเหตุจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยพิจารณาจาก 5 ประเด็น ไดแ้ก่ ทางเลือก
ด้านผลิตภัณฑ์ ทางเลือกด้านตราสินค้า ทางเลือกด้านผูข้าย ทางเลือกด้านเวลาในการซ้ือ และ
ทางเลือกด้านปริมาณในการซ้ือ ซ่ึงสามารถน ามาสรุปเป็นข้อค าถามในแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภค ดงัน้ี  
  - เหตุจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
   1) เหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีท่านซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
   2) ผูใ้ดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่ง
สีสันมากท่ีสุด  
  - ทางเลือกดา้นผลิตภณัฑ ์
   1) ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันประเภทใดมากท่ีสุด 
  - ทางเลือกดา้นตราสินคา้ 
   1) ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของยีห่้อใดมากท่ีสุด 
  - ทางเลือกดา้นผูข้าย 
   1) ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันจากแหล่งใดบ่อยท่ีสุด 
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  - ทางเลือกดา้นเวลาในการซ้ือ 
   1) ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันช่วงเวลาใด 
  - ทางเลือกดา้นปริมาณในการซ้ือ 
   1) ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันแต่ละคร้ังจ านวน
เท่าใด 
  2) ท่านมีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่ง
สีสันเท่าไหร่ 

9. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  จิรประภา  สุขสวัสดิ์ (2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่า
ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลีของนกัศึกษามหาวิทยาลยั
กรุงเทพ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ นกัศึกษาหญิงระดบัปริญญาตรีและโทของมหาวิทยาลยั
กรุงเทพจ านวน 400 คน ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี ก าลงัศึกษา
ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์เมคอพัยี่ห้อ 017 ของประเทศเกาหลีมากท่ีสุด 
เน่ืองจากมีความเช่ือมัน่ในคุณสมบติัของสินคา้ โดยจะซ้ือจากร้านคา้เฉพาะและท าการตดัสินใจซ้ือ
ด้วยตัวเองเดือนละสองคร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือคร้ังละ 500-1,000 บาท และอินเตอร์เน็ตเป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีส่งผลในการตดัสินใจซ้ือ ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์มีผล
ต่อประเภทของผลิตภณัฑ์ ความถ่ีในการซ้ือ ผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นราคามีผลต่อความถ่ี
ในการซ้ือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือ และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการเลือกตราสินคา้   

  เกล้ากมล  สุริยันต์ (2554) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และ
ความพึงพอใจท่ีมีผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้เคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDE HOUSE ของ
ผู ้บ ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ  ผู ้บ ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีใชห้รือเคยใชเ้คร่ืองส าอางยีห่้ออีทูด้ี เฮา้ส์ (Etude House) ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 18-22 ปี, 23-27 ปี และ 28-32 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท โดยรวม
การรับรู้ดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการอยูใ่นระดบัปานกลาง ความพึงพอใจในสินคา้
และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ยี่ห้ออีทูด้ี เฮา้ส์อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ยี่ห้ออีทูด้ี เฮา้ส์ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นอกจากน้ีโดยรวมการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการดา้นการขายโดย
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ขอ้มูลข่าวสาร การตลาดทางตรง การบอกต่อ และการจดั
กิจกรรมมีความสัมพนัธ์กับความจงรักภกัดีต่อตราสินค้า ความพึงพอใจในด้านประโยชน์หลัก 
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ส่ิงท่ีคาดหวงัจากผลิตภณัฑ ์และศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบั
ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  เนตรนพิศ ประทุม (2554) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง 
ส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของเพศท่ีสาม กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู ้บริโภคท่ี ซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศท่ีเป็นเพศท่ีสามท่ีเป็นกะเทยในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 
คน ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-29 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท เคร่ืองส าอางท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเป็นเคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skincare) ซ่ึงท าการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ดว้ยตวัเอง โดยซ้ือจากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ จ  านวนท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง
ประมาณ 1-2 ช้ินต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าไม่ เกิน 1,000 บาทต่อคร้ัง เหตุผลท่ีซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ เน่ืองจากเป็นสินค้าท่ี มี คุณภาพสูง และมีความเห็นว่า
เคร่ืองส าอางท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัมากเป็นอนัดบัแรกมาจากประเทศฝร่ังเศส อย่างไรก็ตาม
เคร่ืองส าอางน าเขา้ยี่ห้อ 018 จากประเทศเกาหลีเป็นยี่ห้อเคร่ืองส าอางท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 
โดยสินค้าจะต้องผลิตจากวตัถุดิบและส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ รองลงมาคือปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา โดยราคาจะตอ้งเหมาะกบัคุณภาพสินคา้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองบริษทัผูน้ าเขา้เคร่ืองส าอางควรมีการให้ส่วนลดราคาสินคา้แก่ลูกคา้
สมาชิก และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองความสะดวกใน
การหาซ้ือสินค้า ท่ีส ามารถหาซ้ือได้จาก ร้านค้าท่ี จ  าห น่ ายเค ร่ืองส าอางเฉพาะยี่ห้ อตาม
หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป  

  ธัญรัฐ ไพศาลวงศ์ดี และอิทธิกร ข าเดช (2555) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีของประชากรในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีจ านวน 400 คน ผลการวิจยั พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 26-35 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต้ั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ความพึงพอใจกับคุณสมบติัของเคร่ืองส าอางเกาหลีมากท่ีสุด รองลงมาคือเคร่ืองส าอางเกาหลีมี
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ความน่าเช่ือถือ เคร่ืองส าอางเกาหลีมีคุณภาพสูง ผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางเกาหลีมีฝีมือท่ีดี และความ
ไวว้างใจสูงต่อสินค้า ตามล าดับ โดยเหตุผลท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากเกาหลีเน่ืองจากเป็น
ความชอบส่วนตวัและท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่า การลดราคาสินคา้ การให้ขอ้มูลและการ
ประชาสัมพนัธ์ให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัผา่นส่ือต่างๆ การให้ของแถมหรือของสมนาคุณแก่ลูกคา้ การให้
ค  าแนะน าและการบริการของพนกังานขาย ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี  

  ธีรนาฎ โกมณเฑียร และณักษ์ กุลิสร์ (2555-2556) ได้ท าการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและ
แนวโนม้การซ้ือซ ้ าเคร่ืองส าอางน าเขา้จากเกาหลีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจยัน้ี
กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือและใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้จากเกาหลี
จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-34 ปี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท โดยจะซ้ือสินคา้
ประมาณ 2 คร้ังต่อ 3 เดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ประมาณ 920 บาทต่อคร้ัง ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือมาก
ท่ีสุดสามล าดบัแรกคือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย และผลิตภณัฑ์แต่งหน้า ตรา
สินค้าท่ีซ้ือมากท่ีสุดสามล าดับแรกคือ ตราสินค้า 017 ตราสินค้า 018 และตราสินค้า 019 โดย
ภาพรวมกลุ่มตวัอย่างมีทศันคติต่อปัจจยัดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด พนกังาน กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพอยูใ่นระดบัดี 
ค่านิยมในการใชเ้คร่ืองส าอางเกาหลีและการรับรู้คุณค่าสินคา้อยูใ่นระดบัมาก 

  ชัยฤทธ์ิ ทองรอด (2557) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การรับรู้การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของวยัรุ่นหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการ
วิจยั คือ วยัรุ่นไทยเพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 15-20 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงท าการสุ่มตวัอยา่ง
แบบบงัเอิญจากสถานีรถไฟฟ้าและรถไฟใตดิ้นจ านวน 4 สถานี สถานีละ 53 คน รวมทั้งหมด 424 
คน ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาย ุ16 ปีและเคยใชเ้คร่ืองส าอางต่างประเทศ โดยซ้ือ
เคร่ืองส าอางต่อช้ินราคา 501-999 บาท โดยภาพรวมการรับรู้การส่ือสารการตลาดบูรณาการ ไดแ้ก่ 
ดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการจดักิจกรรม
ทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัมาก และส่งผลต่อความแตกต่างของผูท่ี้เคย
ใช้และไม่เคยใช้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศและผูใ้ช้ท่ีมีอายุแตกต่างกนัในดา้นการโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง รวมทั้งความแตกต่างในปริมาณการซ้ือและราคาท่ีซ้ือในดา้น
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 
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  อุษา  แสงแจ่ม (2557) ได้ท าการวิจยัเร่ือง การใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในเขตปทุมวนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ผูบ้ริโภค
เพศหญิงท่ีท างานในเขตปทุมวนัจ านวน 400 คน ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุต  ่า
กว่า 28 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
30,001-40,000 บาท เคร่ืองส าอางท่ีใชบ้นใบหนา้ยี่หอ้ 017 เป็นตราสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือ
มากท่ีสุด โดยท าการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองจากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้เดือนละ
คร้ัง แหล่งขอ้มูลท่ีส าคญัท่ีสุดคือส่ือโทรทศัน์ เหตุผลส าคญัในการซ้ือมาจากคุณภาพของสินคา้ และ
มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 1,001-2,000 บาท ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักับด้านผลิตภณัฑ์เป็นอนัดับแรก ในเร่ืองของคุณสมบติัของสินคา้และการมีตรา
รับรองจากสถาบนัท่ีเช่ือถือได้ นอกจากน้ีปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในด้านอายุ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  ชมพูนุช หม่ืนอินทร์ และอดิลล่า พงศ์ยีห่ล้า (2558) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ/ใช้
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวจิยัน้ีกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภค
ท่ีใช้/เคยใช้เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นท่ีเป็นเพศหญิงซ่ึงมีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไปในเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุไม่เกิน 25 ปี มี
สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ไม่ไดป้ระกอบอาชีพหรือเป็นแม่บา้น มีรายไดเ้ฉล่ียไม่
เกิน 15,000 บาท และมีสภาพผิวธรรมดา ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 501-1,000 บาท โดยซ้ือจากห้างสรรพสินคา้และจะไม่เปล่ียนไปใช้
เคร่ืองส าอางยีห่้ออ่ืนเพราะกลวัเกิดอาการแพ ้ในดา้นพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอาง พบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองส าอางส าหรับช าระ/ท าความสะอาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ท าความ
สะอาดผิวกาย ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า และผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผมในระดบับ่อย 
รองลงมาคือเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่ง ประกอบดว้ย แป้งฝุ่ นและลิปสติก/ลิปปาล์ม/ลิปกลอส 
และเคร่ืองส าอางท่ีใช้บ ารุงผิว ประกอบดว้ย ครีมบ ารุงผิวชุ่มช้ืน ครีมบ ารุงผิวขาว และครีมกนัแดด
ในระดบัปานกลาง ในดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ พบวา่ ในแง่ของ
การรับรู้ เคร่ืองส าอางเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัเพราะช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดี เหตุผลท่ี
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นเน่ืองจากตามกระแสนิยมและเห็นวา่เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี 
ในแง่ของการคน้หาขอ้มูล ก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจจะมีการหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงจะตอ้งมี
การศึกษาขอ้มูลของสินค้านั้นเป็นอย่างดี ในแง่ของการประเมินทางเลือก เพื่อนและครอบครัวมี
อิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางจากประเทศญ่ีปุ่นมากท่ีสุด ในแง่ของการตดัสินใจซ้ือ ราคาและ
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คุณภาพเป็นส่ิงส าคญัท่ีใชใ้นการพิจารณาซ้ือสินคา้ และในแง่ของการประเมินหลงัการขาย เม่ือใช้
เคร่ืองส าอางนั้นแลว้พบว่าไดผ้ลดีกบัตนเองก็จะแนะน าให้ผูอ่ื้นให้ใชต้ามหรือซ้ือซ ้ า แต่ถา้ใช้แลว้
เกิดปัญหาก็จะหยดุใชท้นัทีและหา้มไม่ใหผู้อ่ื้นใชต้าม 

  นันท์นลิน  จันทร์จรัสวัฒนา และนิตยา เจรียงประเสริฐ (2558) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการซ้ือเคร่ืองส าอางแต่งหน้า กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูห้ญิงท่ีเคยซ้ือและใชเ้คร่ืองส าอางแต่งหนา้จากร้านขายเคร่ืองส าอางใน
อ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 300 คน ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง    
21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
15,001-30,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทแป้งฝุ่ น แป้งอดัแข็ง หรือแป้งผสมรอง
พื้น โดยใชเ้คร่ืองส าอางแต่งหนา้เพื่อความสวยงามและเพื่อสร้างความมัน่ใจ โดยท าการตดัสินใจซ้ือ
ดว้ยตวัเองและจะซ้ือสินคา้เม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ใกลห้มดหรือหมดแลว้ ซ่ึงซ้ือในศูนยก์ารคา้และร้าน
ขายเคร่ืองส าอางในแหล่งชุมชน โทรทศัน์เป็นแหล่งขอ้มูลของสินคา้ท่ีส าคญั มีความถ่ีในการซ้ือไม่
เกินเดือนละคร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 501-1,000 บาท และค่าใช้จ่ายต่อช้ิน 301-600 บาท 
ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก ในดา้นผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ 
ปลอดภยั และไดรั้บการรับรองจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ ในดา้นราคาเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ ใน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีสถานท่ีจ าหน่ายมากเพื่อสะดวกในการหาซ้ือ และในดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีพนกังานขายท่ีใหลู้กคา้เลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งอิสระ  

  สุพตัรา บุญพวง (2558) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศของสตรีวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคสตรีวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 205 คน 
ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-29 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท เคร่ืองส าอางท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเป็นเคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skincare) ซ่ึงท าการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ดว้ยตวัเอง และมีความเห็นวา่เคร่ืองส าอางท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัมากเป็นอนัดับแรกมาจาก
ประเทศสหรัฐอเมริกา อย่างไรก็ตามเคร่ืองส าอางน าเข้ายี่ห้อ 018 จากประเทศเกาหลีเป็นยี่ห้อ
เคร่ืองส าอางท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุด โดยเหตุผลท่ีซ้ือเน่ืองจากมัน่ใจในคุณภาพของสินค้า
มากกวา่สินคา้ท่ีผลิตในประเทศไทย และอินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด ในด้านของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
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มากท่ีสุด ในเร่ืองของการใชว้ตัถุดิบและส่วนผสมท่ีมีคุณภาพในการผลิตสินคา้ และสินคา้ไดรั้บการ
รับรองมาตรฐานจากรัฐบาลหรือองคก์รมาตรฐานอ่ืนในระดบัสากล รองลงมาคือปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา ในเร่ืองของราคาเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ และมีป้ายบอกราคาสินคา้ท่ี
ชดัเจนและถูกตอ้ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองของความ
สะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตข์องผูผ้ลิตสินคา้หรือของผูแ้ทนจ าหน่าย และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองของการท่ีร้านคา้มีการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้
สมาชิก  

  อัศราพรรณ  ภูจ าปา และเยาวภา  ปฐมศิริกุล (2558) ได้ท าการวิจยัเร่ือง บุคลิกภาพและ
ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกแบรนด์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางจากร้านขายเคร่ืองส าอางในจงัหวดัปทุมธานี
จ านวน 400 คน ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอาง บุคลิกภาพแบบซบัซ้อนและบุคลิกแบบห้าวหาญมีผลต่อการเลือกตราสินคา้ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคจะรับรู้บุคลิกภาพของสินคา้และเลือกสินคา้ท่ีตรงกบับุคลิกภาพของตนเองเพื่อสะท้อน
ความเป็นตวัตน ในขณะท่ีทศันคติต่อตราสินคา้เคร่ืองส าอางของเอเชียและเคร่ืองส าอางตะวนัตกไม่
มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

  ศึกษา กังสนานนท์ และบุญญารัตน์ สัมพนัธ์วฒันชัย (2559-2560) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศของผูอุ้ปโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 21 ปีข้ึนไปจ านวน 400 คน ผลการวจิยั พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-40 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนกังาน และมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความแตกต่างของ
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายได้ของผูบ้ริโภคส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกัน 
รวมทั้งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และการรับรู้คุณค่าในตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เช่น เพศหญิงมกัซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศเพื่อความสวยงามของตนเอง ในขณะท่ีเพศชายซ้ือเพื่อใชใ้นการดูแลสุขภาพ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เม่ือมีการรับรู้คุณค่าในตราสินคา้ จะท าให้เช่ือมัน่ในคุณภาพจึงเห็นวา่เคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศมีคุณภาพและได้มาตรฐานมากกว่าเคร่ืองส าอางของไทยบางประเภท 
นอกจากน้ียงัมีราคาเหมาะสมและสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 

  Palade (2011) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง Analysis of Marketing Mix on Cosmetics Products Case 
Study: AVON Company กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคหญิงชาวบราโซฟ (Brasov) ท่ีมี
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อายุตั้ งแต่ 18 ปีข้ึนไป จ านวน 100 คน โดยท าการสุ่มมาจาก 3 เขต จากทั้งหมด 15 เขตในเมือง     
บราโซฟ ประเทศโรมาเนีย ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดใชเ้คร่ืองส าอาง โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองส าอางทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 77 รองลงมาคือ ใช้เคร่ืองส าอางสัปดาห์ละคร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 12 และใช้ไม่ก่ีคร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 4 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อดูแล
สุขภาพส่วนบุคคล (personal care products) และเคร่ืองส าอาง คิดเป็นร้อยละ 57 และร้อยละ 23 
ตามล าดบั ตราสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด คือ ตราสินคา้ 022 ตราสินคา้ 023 ตราสินคา้ 007 
ตราสินค้า 024 และตราสินค้า 004 ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภัณฑ์เอวอนจาก         
แคตาล็อก และเห็นว่าบทบาทของตวัแทนขายมีความส าคญัอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
นอกจากน้ีผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัอายุอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทุกช่วงวยัซ้ือจะผลิตภณัฑ์เพื่อดูแลสุขภาพส่วนบุคคล 
ส่วนผูบ้ริโภคในช่วงวยัรุ่นมกัจะซ้ือน ้าหอมและอุปกรณ์เสริมความงามต่างๆ และวธีิการซ้ือสินคา้ไม่
มีความสัมพนัธ์กบัอาชีพอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคไม่ว่าจะมีอาชีพอะไร
สามารถซ้ือสินคา้ผา่นทางตวัแทนขาย จากบริษทั หรือจากอินเตอร์เน็ต 

  Kawa, Rahmadiani and Kumar (2013) ได้ท าการวิจยัเร่ือง Factors Affecting Consumer 
Decision-Making: A Survey of Young-Adults on Imported Cosmetics in Jabodetabek, Indonesia 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 17-30 ปี ท่ีใช้เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่าง 
ประเทศ จ านวน 350 คน  ท่ีอยู่ในพื้นท่ีจาร์กาตาร์ (Jakarta), โบกอร์ (Bogor), เดพอก (Depok),      
ทนัเกอแรง (Tangerang) และ เบกาสิ (Bekasi) (Jabodetabek) ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่เป็นนกัเรียนท่ีมีอายุระหวา่ง 17-20 ปี มีระดบัการศึกษามธัยมปลาย และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
นอ้ยกวา่ 1,500,000 รูเปียห์ ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ ตรายีห่้อสินคา้ บรรจุภณัฑ์ สถานท่ีจ าหน่าย และสภาพแวดลอ้มของ
ร้านคา้ ซ่ึงตรายี่ห้อสินคา้เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และปัจจยัทั้งหมดน้ีอาจส่งผลต่อความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค 
(Brand loyalty) ได ้

  Kumar, John and Senith (2014) ได้ท าการวิจัย เร่ือง  A Study on Factors Influencing 
Consumer Buying Behavior in Cosmetic Products กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้
เคร่ืองส าอางจ านวน 500 คน ท่ีอยูใ่นพื้นท่ี ทามิลนาดู (Tamilnadu) และ เคราลา (Kerala) ผลการวิจยั 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางเน่ืองจากไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางสังคม 
ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกลุ่มบุคคลอา้งอิง เช่น บุคคลท่ีมีช่ือเสียง และกลุ่มเพื่อน และเม่ือกลุ่มตวัอยา่งไปซ้ือ
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สินคา้ท่ีร้านคา้ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ พนกังานขาย โดยกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดงักล่าวไดง่้ายมากท่ีสุด คือ กลุ่มวยัรุ่นหญิง นอกจากน้ีผลการวิจยัยงัพบว่า 
ปัจจยัทางสังคมและปัจจยัทางวฒันธรรมมีความสัมพนัธ์กบัระดบัรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ไดแ้ก่ ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีมีอายุระหว่าง 15-60 ปีท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ ตัวแทนของ
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัจ านวน 400 คน โดยท าการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
sampling) ผู ้วิจ ัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากก ลุ่มตัวอย่าง โดยการใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaires) ท่ีผ่านการตรวจสอบโดยผูท้รงคุณวุฒิ แล้วน ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณา 
(Descriptive statistics) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ผูว้ิจยัได้น าเสนอวิธีด าเนินการ
วจิยัตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.  วธีิการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วธีิการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

  ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีมีอายุระหวา่ง 15-60 ปีท่ี
มีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ตวัแทนของประชากรท่ีใช้ในการวิจยั ทั้ งน้ีผูว้ิจยัไม่
ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากรท่ีใช้ในการวิจยั จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตร
การค านวณแบบไม่ทราบประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2557) ซ่ึงก าหนดความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อย
ละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 ดงัน้ี 
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 n  =   Z2pq 
 e2   

 เม่ือ n แทน ขนาดตวัอยา่ง 
    p แทน สัดส่วนประชากรท่ีสนใจศึกษา 
    q แทน 1-p (สัดส่วนประชากรท่ีไม่ไดส้นใจศึกษา) 
    Z แทน ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score)  
     ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดค้่า Z = 1.96 

  ในการวจิยัน้ีผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัดส่วนของประชากรท่ีสนใจศึกษาเท่ากบั 50% หรือ 0.5 และ
ตอ้งการท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% นัน่คือ ยอมให้เกิดความคลาดเคล่ือนได ้5% ดงัสูตรการค านวณ 
ดงัน้ี 
 
      n = (1.96)2 (0.5) (1-0.50) 
     (0.05)2 

    = 384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง 

  โดยค านวณกลุ่มตวัอย่างได ้384.16 ตวัอย่าง แต่เพื่อความแม่นย  าในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัจึงเก็บจ านวน 400 ตวัอยา่ง  

2.  เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล   

   ในการวิจยัน้ีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงประกอบดว้ย 3 ส่วน และมีขอ้ค าถามรวมทั้งหมด 28 ขอ้ ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล โดยมีลกัษณะเป็นค าถามปลาย
ปิด ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงหน่ึงขอ้เท่านั้น ซ่ึงมีขอ้ค าถามทั้งหมด 4 ขอ้  
 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ 
ประเภทตกแต่งสีสัน โดยมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบได้
เพียงหน่ึงขอ้เท่านั้น ซ่ึงมีขอ้ค าถามทั้งหมด 8 ขอ้ 

ส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยมีลกัษณะเป็น
ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ให้เลือกตอบ 5 ระดับคะแนน ซ่ึงมีข้อค าถาม
ทั้งหมด 16 ขอ้  
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3.  วธีิกำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างแบบสอบถามตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  ท าการศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้น ามาก าหนด
เป็นกรอบแนวคิดของการวจิยั เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. น าผลท่ีได้จากการศึกษาค้นควา้ตามข้อท่ี 1. มาสร้างแบบสอบถาม โดยพิจารณาให้
เน้ือหาสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัและกรอบแนวคิดของการวจิยั 
 3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ค่า
ดชันีความสอดคลอ้ง IOC (Index of item objective congruence) ของแบบสอบถาม โดยน าเสนอต่อ
ผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีความรู้เฉพาะทางให้ท าการพิจารณาแบบสอบถามจ านวน 3 ท่าน ดงัแสดงในตาราง
ท่ี 3.1 

ตำรำงที ่3.1 รายช่ือผูท้รงคุณวฒิุท่ีมีความรู้เฉพาะทางจ านวน 3 ท่าน 
 

ที่ ช่ือ-นำมสกุล ต ำแหน่ง 
1 ศาสตราจารยด์ร. นราศรี ไววนิชกุล Former Director of Research and Training 

Center, Faculty of Commerce and 
Accountancy, จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

2 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. โอม หุวะนนทน์ บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัสยาม 
3 เภสัชกรหญิง วชัราภรณ์ ตั้งประดิษฐ์ ประธานกรรมการ 7C Plus International 

Co., Ltd. 
ผูน้ าเขา้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศ  

 

 4. น าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีได้ผ่านการแก้ไขจากผูท้รงคุณวุฒิแล้ว เสนอต่อท่ีปรึกษา
โครงการวิจยั (ดร. รุ่งโรจน์ สงสระบุญ) เพื่อพิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง และน าไปทดลองใช ้
(Pre-Test) กบักลุ่มคนท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษาจ านวน 40 คน แลว้น ามา
หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของคอนบรัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อประเมินคุณภาพ
ของแบบสอบถามทั้งฉบบัวา่แต่ละขอ้ค าถามมีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ แลว้จึงคดัเฉพาะขอ้ค าถามท่ี
มีความเช่ือมัน่แบบคงท่ีภายในสูงมาเป็นแบบสอบถามฉบบัจริงท่ีอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้ท่ีมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของคอนบรัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) มากกวา่ 0.70 
 5. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
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4.  วธีิกำรด ำเนินกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  ผูว้จิยัด าเนินการเก็บขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม โดยมีล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  ผู ้วิจ ัยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) เน่ืองจากผูว้ิจยัไดพ้ิจารณาแลว้วา่กลุ่มตวัอยา่งในงานวิจยัน้ี คือ 
ตวัแทนของประชากรซ่ึงเป็นผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีมีอายรุะหวา่ง 15-60 ปีท่ีมีพฤติกรรม
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งสามารถ
ตอบค าถามการวจิยัและมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2. น าแบบสอบถามแจกกลุ่มตวัอยา่งเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลตามห้างสรรพสินคา้ท่ีตั้งอยูใ่น
เขตภาษีเจริญ โดยด าเนินการในวนัองัคารถึงวนัเสาร์ ตั้งแต่เวลา 17.00-19.00 น. จ านวนวนัละ 40 
ตวัอยา่ง เป็นเวลา 10 วนั รวมเป็นจ านวน 400 ราย  
 3. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีได้รับกลบัคืนมาจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความถูกตอ้ง 
และน าผลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามมาวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 

5.  วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

  5.1 วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
   แบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคล และส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลดงักล่าว
มาค านวณและวเิคราะห์หาค่าสถิติ โดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ในการ
อธิบายตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคลและดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสัน ส่วนแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึง
เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ใหเ้ลือกตอบ 5 ระดบัคะแนน ดงัน้ี 
  ความส าคญัมากท่ีสุด  มีคะแนนเท่ากบั 5 
  ความส าคญัมาก มีคะแนนเท่ากบั 4 
  ความส าคญัปานกลาง มีคะแนนเท่ากบั 3 
  ความส าคญันอ้ย มีคะแนนเท่ากบั 2 
  ความส าคญันอ้ยท่ีสุด มีคะแนนเท่ากบั 1 
  จากนั้นผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลดงักล่าวมาค านวณและวิเคราะห์หาค่าสถิติ โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) ในการอธิบายตวัแปรท่ีมีระดบัการ
วดัประเภทช่วง ซ่ึงการวิเคราะห์ระดับความส าคญัจะใช้วิธีการค านวณค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมายโดยใช้เกณฑ์แปลความหมายของ ประคอง กรรณ
สูตร (2542) ท่ีก าหนดไว ้ดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.49 หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  1.50 - 2.49 หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 2.50 - 3.49 หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  3.50 - 4.49  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  4.50 - 5.00 หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

 5.2 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 5.2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) (กลัยา วานิชบญัชา, 2557) 

  -  ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
 

   P =  × 100 
 
  เม่ือ P  แทน ร้อยละ 

 f แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการใหเ้ป็นร้อยละ 
 n แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมด     
 

  -  ค่าเฉล่ีย (Mean)  
 
    X   =  ΣX 
             n 
 

  เม่ือ  x  แทน  ค่าเฉล่ีย 
  X  แทน  ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
 n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
 
 
 
 
 

f 

n 
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   - ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ล้วน สายยศ และอังคณา สายยศ, 
2540) 
 

 
 1

22






 
nn

xxn
S  

 
 เม่ือ  S แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  2x  แทน  ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
  2 x  แทน  ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
 n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  5.2.2  สถิติท่ีใชใ้นการหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
  การหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั โดยใชว้ธีิสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ
คอนบรัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชบญัชา, 2557) 
 

    
 
 เม่ือ    แทน  ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
 n แทน  ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
  2

is  แทน  ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
  2

ts  แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
  

 5.2.3  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) (กลัยา วานิชบญัชา, 2557) 
   สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 คือ Chi-Square (กลัยา วานิชบญัชา, 2557) 
 

    
 
 เม่ือ  X2 แทน  ค่าไคสแควร์  
 O แทน  ค่ารวมความถ่ีท่ีปรากฏจริง 
   E แทน  ค่าความถ่ีท่ีเป็นความคาดหวงั 
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  สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 คือ One Way ANOVA (F-test) (กลัยา วานิช
บญัชา, 2557) 

 

    
 

 เม่ือ F แทน  ค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
 MSB แทน  ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

 MSW แทน  ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
 โดย dfb =  k-1 
 dfw =  n-k-1 
 เม่ือ k แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 n แทน  จ านวนสมาชิกทั้งหมด 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 ในการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ ผูว้ิจยัไดท้  าการแจกแบบสอบถามให้แก่
กลุ่มตัวอย่าง หลังจากนั้ นผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามท่ีได้รับกลับคืนมาประมวลผลด้วยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ โดยผูว้ิจยัไดแ้สดงสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล และน าเสนอผล
การวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 

1. สัญลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 t แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution   
 F แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution  
 SS แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares)  
 MS  แทน  ค่าคะแนนเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square)   
 df  แทน  ระดบัชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of freedom)  
 Sig.   แทน   ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 2   แทน ค่าความสัมพนัธ์ 
 H0 แทน  สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  
 H1 แทน  สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis)  
 *  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

2. การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล  

   ผูว้ิจยัได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัและการทดสอบ
สมมติฐานการวจิยั โดยน าเสนอเป็น 4 ตอน ตามล าดบั ดงัน้ี  
 ตอนที ่1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
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ตอนที ่2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 ตอนที ่3  ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเค ร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 ตอนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตอนที ่1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของผู้หญิงวัยท างานในเขตภาษีเจริญที่ ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 

ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
อาย ุ
อาย ุ15-20 ปี 
อาย ุ21-30 ปี 
อาย ุ31-40 ปี 
อาย ุ41-50 ปี 
อาย ุ51-60 ปี 

 
32 
201 
103 
47 
17 

 
8.0 
50.3 
25.8 
11.8 
4.3 

ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
79 
254 
67 

 
19.8 
63.5 
16.8 

อาชีพ 
รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง 
ธุรกิจส่วนตวั 
อ่ืนๆ 

 
57 
182 
125 
36 

 
14.3 
45.5 
31.3 
9.0 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 
15,000-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท 
30,000 บาทข้ึนไป 

 
84 
158 
88 
70 

 
21.0 
39.5 
22.0 
17.5 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 400 คน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี จ  านวน 201 คน (ร้อย
ละ 50.3) มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 254 คน (ร้อยละ 63.5) มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/
ลูกจา้ง จ านวน 182 คน (ร้อยละ 45.5) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-20,000 บาท จ านวน 158 
คน (ร้อยละ 39.5) 

ตอนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความส าคัญเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  ที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผู้หญิงวัยท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตารางที ่4.2  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคัญ 

ตราสินคา้มีช่ือเสียง 
มีหน่วยงานของรัฐหรือสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง 
รับรองคุณภาพของสินคา้ 
สินคา้มีคุณภาพและเช่ือถือได ้
บรรจุภณัฑส์วยงามและทนัสมยั 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ 

4.18 
4.12 

 
4.31 
3.97 
3.93 

0.667 
0.752 

 
0.718 
0.799 
0.813 

มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.10 0.750 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.2 โดยภาพรวมระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.10 และเม่ือแยกพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า อยู่ในระดบัมากทั้งหมด ตามล าดบั ดงัน้ี สินคา้มีคุณภาพและเช่ือถือได้ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.31 ตราสินคา้มีช่ือเสียง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 มีหน่วยงานของรัฐหรือสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง
รับรองคุณภาพของสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 บรรจุภณัฑ์สวยงามและทนัสมยั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 
และความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93  

ตารางที ่4.3 ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคัญ 

ราคาเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ 
ราคาเหมาะกบัปริมาณของสินคา้ 

4.08 
4.00 

0.770 
0.804 

มาก 
มาก 

รวม 4.04 0.787 มาก 

 จากตารางท่ี 4.3 โดยภาพรวมระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
ราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญอยู่ในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.04 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทั้งหมด ตามล าดบั ดงัน้ี ราคาเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.08 และราคาเหมาะกบัปริมาณของสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00  

ตารางที ่4.4  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคัญ 

สามารถหาซ้ือสินคา้ไดใ้นหา้งสรรพสินคา้ 
ร้านคา้ หรือซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไปไดง่้าย 
สามารถหาซ้ือสินคา้ไดผ้า่นทางเวบ็ไซตข์อง 
บริษทัไดง่้าย 

4.01 
 

3.69 

0.945 
 

0.920 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.85 0.933 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.4 โดยภาพรวมระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่ง
สีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.85 และเม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมากทั้ งหมด ตามล าดับ ดังน้ี สามารถหาซ้ือสินค้าได้ใน
ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ หรือซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไปได้ง่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และสามารถหาซ้ือ
สินคา้ไดผ้า่นทางเวบ็ไซตข์องบริษทัไดง่้าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69  

ตารางที ่4.5  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคัญ 

การโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
นิตยสาร และอินเตอร์เน็ตอยูส่ม ่าเสมอ 
การมีพนกังานขาย ณ จุดขายท่ีสามารถให ้
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้
การแจกตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้
การลดราคาสินคา้ 
การใหข้องแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนด 
การใหสิ้ทธิพิเศษแก่สมาชิก เช่น การสะสม 
แตม้เพื่อแลกของสมนาคุณ การจดัอบรมสอน 
แต่งหนา้ฟรี 
การขายเป็นชุดเคร่ืองส าอางท าใหมี้ราคาถูกกวา่
การซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน 

3.79 
 

3.92 
 

3.79 
3.97 
3.82 
3.70 

 
 

3.64 
 

0.868 
 

0.838 
 

0.937 
0.925 
1.010 
1.003 

 
 

0.971 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
 

มาก 

รวม 3.80 0.936 มาก 

 จากตารางท่ี 4.5 โดยภาพรวมระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญอยู่ในระดับมาก ด้วยค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.80 และเม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมากทั้งหมด ตามล าดับ ดังน้ี การลดราคาสินคา้ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.97 การมีพนกังานขาย ณ จุดขายท่ีสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 
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การให้ของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 การโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร และอินเตอร์เน็ตอยู่สม ่าเสมอ และการแจกตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้ ทั้ง
สองขอ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 เท่ากนั การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก เช่น การสะสมแตม้เพื่อแลกของ
สมนาคุณ การจดัอบรมสอนแต่งหนา้ฟรี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 และการขายเป็นชุดเคร่ืองส าอางท าให้
มีราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64  

ตารางที ่4.6  ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคัญ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.10 0.750 มาก 
ดา้นราคา 4.04 0.787 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.85 0.933 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.80 0.936 มาก 

รวม 3.95 0.852 มาก 

 จากตารางท่ี 4.6 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.95 

 

 

 

 

 

 



62 

 

ตอนที ่3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสันของผู้หญงิวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที ่4.7 จ านวนและร้อยละของประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 

ประเภทของสินค้าทีซ้ื่อ จ านวน ร้อยละ 
ครีมปรับสภาพพื้นสีผวิ 
ครีมปกปิดร้ิวรอย 
ครีมรองพื้น  
แป้งฝุ่ น 
แป้งอดัแขง็ 
ดินสอเขียนคิ้ว 
ดินสอเขียนขอบตา 
อายไลน์เนอร์ 
อายแชโดว ์
มาสคาร่า 
บรัชออน  
ลิปสติก 
ลิปกลอส  

47 
26 
87 
25 
51 
23 
2 
13 
5 
13 
14 
84 
10 

11.8 
6.5 
21.8 
6.3 
12.8 
5.8 
0.5 
3.3 
1.3 
3.3 
3.5 
21.0 
2.5 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 400 คน พบว่า ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ครีมรองพื้น จ  านวน 87 คน (ร้อยละ 
21.8) รองลงมา คือ ลิปสติก จ านวน 84 คน (ร้อยละ 21.0) แป้งอดัแขง็ จ านวน 51 คน (ร้อยละ 12.8) 
ครีมปรับสภาพพื้นผิว จ  านวน 47 คน (ร้อยละ 11.8) ครีมปกปิดร้ิวรอย จ านวน 26 คน (ร้อยละ 6.5) 
แป้งฝุ่ น จ านวน 25 คน (ร้อยละ 6.3) ดินสอเขียนคิ้ว จ  านวน 23 คน (ร้อยละ 5.8) บรัชออน จ านวน 
14 คน (ร้อยละ 3.5) อายไลน์เนอร์และมาสคาร่า จ  านวน 13 คนเท่ากัน (ร้อยละ 3.3) ลิปกลอส 
จ านวน 10 คน (ร้อยละ2.5) อายแชโดว ์จ านวน 5 คน (ร้อยละ 1.3) และดินสอเขียนขอบตา จ านวน 2 
คน (ร้อยละ 0.5) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8 จ านวนและร้อยละของตราสินคา้ท่ีซ้ือ 

ตราสินค้าทีซ้ื่อ จ านวน ร้อยละ 
ตราสินคา้ 001  
ตราสินคา้ 002  
ตราสินคา้ 003  
ตราสินคา้ 004  
ตราสินคา้ 005  
ตราสินคา้ 006  
ตราสินคา้ 007  
ตราสินคา้ 008  
ตราสินคา้ 009  
ตราสินคา้ 010  
ตราสินคา้ 011   
ตราสินคา้ 013  
ตราสินคา้ 014   
ตราสินคา้ 015  
ตราสินคา้ 016  
ตราสินคา้ 017  
ตราสินคา้ 018   
ตราสินคา้ 019  
อ่ืนๆ  

17 
74 
48 
59 
7 
29 
45 
3 
2 
2 
6 
17 
3 
6 
1 
34 
31 
4 
12 

4.3 
18.5 
12.0 
14.8 
1.8 
7.3 
11.3 
0.8 
0.5 
0.5 
1.5 
4.3 
0.8 
1.5 
0.3 
8.5 
7.8 
1.0 
3.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 
400 คน พบวา่ ตราสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ตราสินคา้ 002 จ านวน 74 คน (ร้อยละ 18.5) รองลงมา 
คือ ตราสินค้า 004 จ านวน 59 คน (ร้อยละ 14.8) ตราสินค้า 003 จ านวน 48 คน (ร้อยละ 12.0)       
ตราสินค้า 007 จ านวน 45 คน  (ร้อยละ 11.3) ตราสินค้า 017 จ านวน 34 คน (ร้อยละ 8.5)                
ตราสินค้า 018 จ านวน 31 คน  (ร้อยละ 7.8) ตราสินค้า 006 จ านวน 29 คน  (ร้อยละ 7.3)                 
ตราสินคา้ 013 จ านวน 17 คน (ร้อยละ 4.3) ตราสินคา้ 005 จ านวน 7 คน (ร้อยละ 1.8) ตราสินคา้ 011
และตราสินค้า 015 จ านวน 6 คนเท่ากัน (ร้อยละ 1.5) ตราสินค้า 019 จ านวน 4 คน (ร้อยละ 1.0)    
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ตราสินค้า 008 และตราสินค้า 014 จ านวน 3 คนเท่ากัน (ร้อยละ 0.8) ตราสินค้า 009 และ              
ตราสินคา้ 010 จ านวน 2 คนเท่ากนั (ร้อยละ 0.5) ตราสินคา้ 016 จ านวน 1 คน (ร้อยละ 0.3) และอ่ืนๆ 
จ านวน 12 คน (ร้อยละ 3.0) ตามล าดบั 

ตารางที ่4.9 จ านวนและร้อยละของเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ 

เหตุผลส าคัญในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศมีคุณภาพดีกวา่  
เคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศ 
ความชอบส่วนตวั 
ตามกระแสนิยม 
ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ทางสังคมของตนเอง อยากใหผู้อ่ื้น 
ยอมรับ 
ความคาดหวงัวา่ใชแ้ลว้จะดูดี สวยงามเหมือนพรีเซ็นเตอร์ 
อ่ืนๆ 

90 
 

243 
38 
8 
 
16 
5 

22.5 
 

60.8 
9.5 
2.0 

 
4.0 
1.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของเหตุผลส าคัญในการซ้ือสินค้าของผู ้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือสินค้า คือ ความชอบส่วนตวั
จ านวน 243 คน (ร้อยละ 60.8) รองลงมา คือ เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศมีคุณภาพดีกว่า
เคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศ จ านวน 90 คน (ร้อยละ 22.5) ตามกระแสนิยม จ านวน 38 คน (ร้อยละ 
9.5) ความคาดหวงัวา่ใชแ้ลว้จะดูดี สวยงามเหมือนพรีเซ็นเตอร์ จ านวน 16 คน (ร้อยละ 4.0) ใชเ้พื่อ
ภาพลกัษณ์ทางสังคมของตนเอง อยากใหผู้อ่ื้นยอมรับ จ านวน 8 คน (ร้อยละ 2.0) และอ่ืนๆ จ านวน 5 
คน (ร้อยละ 1.3) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10 จ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ตวัเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน  
พนกังานขาย 
เน็ตไอดอล/บิวต้ี บล็อกเกอร์ 
พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณาสินคา้ 
อ่ืนๆ 

207 
14 
54 
42 
42 
38 
3 

51.8 
3.5 
13.5 
10.5 
10.5 
9.5 
0.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้ามากท่ีสุด คือ 
ตวัเอง จ านวน 207 คน (ร้อยละ 51.8) รองลงมา คือ เพื่อน จ านวน 54 คน (ร้อยละ 13.5) พนักงาน
ขาย และเน็ตไอดอล/บิวต้ี บล็อกเกอร์ จ  านวน 42 คนเท่ากนั (ร้อยละ 10.5) พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณา
สินคา้ จ านวน 38 คน (ร้อยละ 9.5) ครอบครัว จ านวน 14 คน (ร้อยละ 3.5) และอ่ืนๆ จ านวน 3 คน 
(ร้อยละ 0.8) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.11 จ  านวนและร้อยละของสถานท่ีซ้ือสินคา้ 

สถานทีซ้ื่อสินค้า จ านวน ร้อยละ 
เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้ 
ร้านขายเคร่ืองส าอางเฉพาะยี่ห้อตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป 
(Stand alone shop) 
ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง  
ซูเปอร์มาร์เก็ต  
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
ฝากเพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีไปต่างประเทศซ้ือมาให ้
ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ 
อ่ืนๆ 

176 
50 

 
86 
19 
28 
27 
13 
1 

44.0 
12.5 

 
21.5 
4.8 
7.0 
6.8 
3.3 
0.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของสถานท่ีซ้ือสินค้าของผูต้อบแบบสอบถาม
จ านวน 400 คน พบว่า สถานท่ี ท่ี ซ้ือสินค้ามากท่ีสุด  คือ เคาน์ เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางใน
หา้งสรรพสินคา้จ านวน 176 คน (ร้อยละ 44.0) รองลงมา คือ ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง จ านวน 86 
คน (ร้อยละ 21.5) ร้านขายเคร่ืองส าอางเฉพาะยี่ห้อตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป (Stand alone shop) 
จ  านวน 50 คน (ร้อยละ 12.5) ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ตจ านวน 28 คน (ร้อยละ 7.0) ฝากเพื่อนหรือคน
รู้จักท่ีไปต่างประเทศซ้ือมาให้จ  านวน 27 คน (ร้อยละ 6.8) ซู เปอร์มาร์เก็ต จ านวน 19 คน             
(ร้อยละ 4.8) ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศจ านวน 13 คน (ร้อยละ 3.3) และอ่ืนๆ 
จ านวน 1 คน (ร้อยละ 0.3) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.12 จ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

ช่วงเวลาทีซ้ื่อสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือเม่ือจ าเป็น 
ทุกเดือน  
ทุกๆ 3 เดือน 
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ของสินคา้ 
ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่วางจ าหน่าย 
อ่ืนๆ 

205 
69 
46 
67 
9 
4 

51.3 
17.3 
11.5 
16.8 
2.3 
1.0 

รวม 400 100.0 

  จากตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 400 คน พบว่า ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ ซ้ือเม่ือจ าเป็น จ านวน 205 คน (ร้อยละ 
51.3) รองลงมา คือ ทุกเดือน จ านวน 69 คน (ร้อยละ 17.3) ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ของสินคา้ จ  านวน 
67 คน (ร้อยละ 16.8) ทุกๆ 3 เดือน จ านวน 46 คน (ร้อยละ 11.5) ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่วางจ าหน่าย 
จ านวน 9 คน (ร้อยละ 2.3) และอ่ืนๆ จ านวน 4 คน (ร้อยละ 1.0) ตามล าดบั 

ตารางที ่4.13 จ านวนและร้อยละของปริมาณการซ้ือสินคา้ 

ปริมาณการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
1-2 ช้ิน  
3 ช้ินข้ึนไป 
ซ้ือเป็นชุดเคร่ืองส าอาง 
ซ้ือตามโปรโมชัน่สินคา้ในขณะนั้น 
อ่ืนๆ 

253 
75 
24 
45 
3 

63.3 
18.8 
6.0 
11.3 
0.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 400 คน พบวา่ ปริมาณการซ้ือสินคา้ท่ีมากท่ีสุด คือ 1-2 ช้ินข้ึนไป จ านวน 253 คน (ร้อยละ 
63.3) รองลงมา คือ 3 ช้ินข้ึนไป จ านวน 75 คน (ร้อยละ 18.8) ซ้ือตามโปรโมชัน่สินคา้ในขณะนั้น
จ านวน 45 คน (ร้อยละ 11.3) ซ้ือเป็นชุดเคร่ืองส าอางจ านวน 24 คน (ร้อยละ 6.0) และอ่ืนๆ จ านวน 3 
คน (ร้อยละ 0.8) ตามล าดบั  
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ตารางที ่4.14 จ านวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
1,000 - 2,000 บาท 
2,001 - 3,000 บาท 
3,000 บาทข้ึนไป  

110 
171 
73 
46 

27.5 
42.8 
18.3 
11.5 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี  4.14 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลของค่าใช้ จ่ายในการซ้ือสินค้าของผู ้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ท่ีมากท่ีสุด คือ 1,000 - 2,000 บาท 
จ านวน 171 คน (ร้อยละ 42.8) รองลงมา คือ ต ่ากว่า 1,000 บาท จ านวน 110 คน (ร้อยละ 27.5)  
2,001 - 3,000 บาท จ านวน 73 คน (ร้อยละ 18.3) และ 3,000 บาทข้ึนไป จ านวน 46 คน (ร้อยละ 
11.5) ตามล าดบั  

ตอนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1: ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่ง
สีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ   

 สมมติฐานที่ 1.1 อายุมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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ตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ประเภทของสินคา้ 
ท่ีซ้ือ 

อาย ุ  
 
 
 
 
 

 
2 = 67.482 
Peason 

Chi-Square 
P = .033 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ครีมปรับสภาพพ้ืนผิว 2 6.3 21 10.4 14 13.6 9 19.1 1 5.9 
ครีมปกปิดร้ิวรอย 1 3.1 11 5.5 7 6.8 5 10.6 2 11.8 
ครีมรองพ้ืน 10 31.3 52 25.9 16 15.5 8 17.0 1 5.9 
แป้งฝุ่ น 1 3.1 18 9.0 6 5.8 0 0.0 0 0.0 
แป้งอดัแขง็ 3 9.4 23 11.4 16 15.5 6 12.8 3 17.6 
ดินสอเขียนคิ้ว 0 0.0 14 7.0 5 4.9 4 8.5 0 0.0 
ดินสอเขียนขอบตา 1 3.1 0 0.0 1 1.0 0 0.0 0 0.0 
อายไลน์เนอร์ 0 0.0 8 4.0 4 3.9 1 2.1 0 0.0 
อายแชโดว ์ 0 0.0 3 1.5 0 0.0 2 4.3 0 0.0 
มาสคาร่า 2 6.3 6 3.0 4 3.9 0 0.0 1 5.9 
บรัชออน 4 12.5 6 3.0 4 3.9 0 0.0 0 0.0 
ลิปสติก 6 18.8 38 18.9 21 20.4 11 23.4 8 47.15.9 
ลิปกลอส 2 6.3 1 0.5 5 4.9 1 2.1 1 5.9 

รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ อายมีุความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.2 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ประเภทของสินคา้ 
ท่ีซ้ือ 

ระดบัการศึกษา  
ต ่ากวา่ 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี สูงกวา่ 

ปริญญาตรี 
 
 
 
 
 

 
2 = 26.737 
Peason 

Chi-Square 
P = .317 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ครีมปรับสภาพพ้ืนผิว 11 13.9 29 11.4 7 10.4 
ครีมปกปิดร้ิวรอย 9 11.4 14 5.5 3 4.5 
ครีมรองพ้ืน 12 15.2 59 23.2 16 23.9 
แป้งฝุ่ น 8 10.1 13 5.1 4 6.0 
แป้งอดัแขง็ 6 7.6 40 15.7 5 7.5 
ดินสอเขียนคิ้ว 5 6.3 11 4.3 7 10.4 
ดินสอเขียนขอบตา 0 0.0 1 0.4 1 1.5 
อายไลน์เนอร์ 1 1.3 8 3.1 4 6.0 
อายแชโดว ์ 0 0.0 3 1.2 2 3.0 
มาสคาร่า 2 2.5 8 3.1 3 4.5 
บรัชออน 3 3.8 10 3.9 1 1.5 
ลิปสติก 19 24.1 53 20.9 12 17.9 
ลิปกลอส 3 3.8 5 2.0 2 3.0 

รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ  
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 สมมติฐานที่ 1.3 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินค้าท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ประเภทของสินคา้ 
ท่ีซ้ือ 

อาชีพ  
 
 
 
 
 
 

 
2 = 63.852 
Peason 

Chi-Square 
P = .003 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ครีมปรับสภาพพ้ืนผิว 5 8.8 19 10.4 20 16.0 3 8.3 
ครีมปกปิดร้ิวรอย 10 17.5 8 4.4 6 4.8 2 5.6 
ครีมรองพ้ืน 10 17.5 44 24.2 20 16.0 13 36.1 
แป้งฝุ่ น 4 7.0 8 4.4 8 6.4 5 13.9 
แป้งอดัแขง็ 5 8.8 34 18.7 11 8.8 1 2.8 
ดินสอเขียนคิ้ว 1 1.8 12 6.6 7 5.6 3 8.3 
ดินสอเขียนขอบตา 0 0.0 0 0. 2 1.6 0 0.0 
อายไลน์เนอร์ 1 1.8 3 1.6 8 6.4 1 2.8 
อายแชโดว ์ 0 0.0 4 2.2 1 0.8 0 0.0 
มาสคาร่า 2 3.5 3 1.6 8 6.4 0 0.0 
บรัชออน 3 5.3 6 3.3 5 4.0 0 0.0 
ลิปสติก 15 26.3 34 18.7 28 22.4 7 19.4 
ลิปกลอส 1 1.8 7 3.8 1 0.8 1 2.8 

รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ประเภทของสินคา้ 
ท่ีซ้ือ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 
 
 

 
2 = 39.446 
Peason 

Chi-Square 
P = .318 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ครีมปรับสภาพพ้ืนผิว 8 9.5 20 12.7 13 14.8 6 8.6 
ครีมปกปิดร้ิวรอย 4 4.8 14 8.9 6 6.8 2 2.9 
ครีมรองพ้ืน 18 21.4 41 25.9 11 12.5 17 24.3 
แป้งฝุ่ น 9 10.7 11 7.0 3 3.4 2 2.9 
แป้งอดัแขง็ 13 15.5 18 11.4 11 12.5 9 12.9 
ดินสอเขียนคิ้ว 4 4.8 7 4.4 8 9.1 4 5.7 
ดินสอเขียนขอบตา 0 0.0 0 0.0 2 2.3 0 0.0 
อายไลน์เนอร์ 1 1.2 6 3.8 3 3.4 3 4.3 
อายแชโดว ์ 0 0.0 2 1.3 2 2.3 1 1.4 
มาสคาร่า 3 3.6 3 1.9 4 4.5 3 4.3 
บรัชออน 2 2.4 7 4.4 3 3.4 2 2.9 
ลิปสติก 17 20.2 27 17.1 20 22.7 20 28.6 
ลิปกลอส 5 6.0 2 1.3 2 2.3 1 1.4 

รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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สมมติฐานที ่1.5 อายมีุความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 

ตราสินคา้ท่ีซ้ือ อาย ุ  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
2 = 110.026 
Peason 

Chi-Square 
P = .003 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ตราสินคา้ 001 3 9.4 5 2.5 4 3.9 3 6.4 2 11.8 
ตราสินคา้ 002 9 28.1 39 19.4 18 17.5 8 17.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 003 3 9.4 28 13.9 10 9.7 4 8.5 3 17.6 
ตราสินคา้ 004 5 15.6 30 14.9 13 12.6 9 19.1 2 11.8 
ตราสินคา้ 005 1 3.1 3 1.5 2 1.9 1 2.1 0 0.0 
ตราสินคา้ 006 0 0.0 19 9.5 10 9.7 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 007 2 6.3 11 5.5 15 14.6 12 25.5 5 29.4 
ตราสินคา้ 008 2 6.3 0 0.0 1 1.0 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 009 0 0.0 0 0.0 2 1.9 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 010 1 3.1 1 0.5 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 011 0 0.0 4 2.0 2 1.9 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 013 2 6.3 7 3.5 3 2.9 2 4.3 3 17.6 
ตราสินคา้ 014 1 3.1 1 0.5 0 0.0 1 2.1 0 0.0 
ตราสินคา้ 015 1 3.1 4 2.0 1 1.0 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 016 1 3.1 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 017 0 0.0 20 10.0 11 10.7 2 4.3 1 5.9 
ตราสินคา้ 018 1 3.1 19 9.5 7 6.8 3 6.4 1 5.9 
ตราสินคา้ 019 0 0.0 3 1.5 1 1.0 0 0.0 0 0.0 
อ่ืนๆ 0 0.0 7 3.5 3 2.9 2 4.3 0 0.0 

รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.6 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ระดบัการศึกษา  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
2 = 63.490 
Peason 

Chi-Square 
P = .003 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตราสินคา้ 001 5 6.3 9 3.5 3 4.5 
ตราสินคา้ 002 7 8.9 50 19.7 17 25.4 
ตราสินคา้ 003 4 5.1 38 15.0 6 9.0 
ตราสินคา้ 004 19 24.1 36 14.2 4 6.0 
ตราสินคา้ 005 2 2.5 5 2.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 006 0 0.0 21 8.3 8 11.9 
ตราสินคา้ 007 6 7.6 31 12.2 8 11.9 
ตราสินคา้ 008 2 2.5 1 0.4 0 0.0 
ตราสินคา้ 009 1 1.3 0 0.0 1 1.5 
ตราสินคา้ 010 0 0.0 2 0.8 0 0.0 
ตราสินคา้ 011 1 1.3 2 0.8 3 4.5 
ตราสินคา้ 013 6 7.6 7 2.8 4 6.0 
ตราสินคา้ 014 1 1.3 2 0.8 0 0.0 
ตราสินคา้ 015 1 1.3 5 2.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 016 1 1.3 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 017 10 12.7 21 8.3 3 4.5 
ตราสินคา้ 018 10 12.7 14 5.5 7 10.4 
ตราสินคา้ 019 1 1.3 2 0.8 1 1.5 
อ่ืนๆ 2 2.5 8 3.1 2 3.0 

รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.7 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตราสินคา้ท่ีซ้ือ อาชีพ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
2 = 90.392 
Peason 

Chi-Square 
P = .001 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตราสินคา้ 001 3 5.3 9 4.9 5 4.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 002 17 29.8 27 14.8 24 19.2 6 16.7 
ตราสินคา้ 003 11 19.3 17 9.3 16 12.8 4 11.1 
ตราสินคา้ 004 3 5.3 35 19.2 13 10.4 8 22.2 
ตราสินคา้ 005 0 0.0 4 2.2 2 1.6 1 2.8 
ตราสินคา้ 006 3 5.3 12 6.6 13 10.4 1 2.8 
ตราสินคา้ 007 3 5.3 23 12.6 18 14.4 1 2.8 
ตราสินคา้ 008 1 1.8 0 0.0 2 1.6 0 0.0 
ตราสินคา้ 009 2 3.5 0 0.0 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 010 0 0.0 1 0.5 1 0.8 0 0.0 
ตราสินคา้ 011 3 5.3 0 0.0 2 1.6 1 2.8 
ตราสินคา้ 013 0 0.0 10 5.5 5 4.0 2 5.6 
ตราสินคา้ 014 0 0.0 3 1.6 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 015 3 5.3 2 1.1 1 0.8 0 0.0 
ตราสินคา้ 016 0 0.0 1 0.5 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 017 3 5.3 18 9.9 11 8.8 2 5.6 
ตราสินคา้ 018 5 8.8 10 5.5 11 8.8 5 13.9 
ตราสินคา้ 019 0 0.0 2 1.1 1 0.8 1 2.8 
อ่ืนๆ 0 0.0 8 4.4 0 0.0 4 11.4 

รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที ่1.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.22 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตราสินคา้ท่ีซ้ือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
2 = 74.954 
Peason 

Chi-Square 
P = .031 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตราสินคา้ 001 3 3.6 4 2.5 5 5.7 5 7.1 
ตราสินคา้ 002 10 11.9 29 18.4 18 20.5 17 24.3 
ตราสินคา้ 003 8 9.5 24 15.2 12 13.6 4 5.7 
ตราสินคา้ 004 25 29.8 17 10.8 10 11.4 7 10.0 
ตราสินคา้ 005 1 1.2 2 1.3 4 4.5 0 0.0 
ตราสินคา้ 006 2 2.4 12 7.6 7 8.0 8 11.4 
ตราสินคา้ 007 5 6.0 22 13.9 10 11.4 8 11.4 
ตราสินคา้ 008 2 2.4 1 0.6 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 009 1 1.2 0 0.0 0 0.0 1 1.4 
ตราสินคา้ 010 0 0.0 0 0.0 2 2.3 0 0.0 
ตราสินคา้ 011 2 2.4 0 0.0 2 2.3 2 2.9 
ตราสินคา้ 013 3 3.6 7 4.4 3 3.4 4 5.7 
ตราสินคา้ 014 1 1.2 1 0.6 0 0.0 1 1.4 
ตราสินคา้ 015 0 0.0 5 3.2 1 1.1 0 0.0 
ตราสินคา้ 016 0 0.0 1 0.6 0 0.0 0 0.0 
ตราสินคา้ 017 7 8.3 15 9.5 8 9.1 4 5.7 
ตราสินคา้ 018 8 9.5 13 8.2 3 3.4 7 10.0 
ตราสินคา้ 019 1 1.2 1 0.6 1 1.1 1 1.4 
อ่ืนๆ 5 6.0 4 2.5 2 2.3 1 1.4 

รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.9 อายุมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H0: อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H1: อายุมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.23 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

เหตุผลส าคญั 
ในการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ  
 
 
 
 
 
 

2 = 24.643 
Peason 

Chi-Square 
P = .215 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศมี 
คุณภาพกวา่เคร่ือง 
ส าอางท่ีผลิตใน 
ประเทศ 

3 9.4 42 20.9 26 25.2 13 27.7 6 35.3 

ความชอบส่วนตวั 17 53.1 125 62.2 61 59.2 30 63.8 10 58.8 
ตามกระแสนิยม 9 28.1 20 10.0 8 7.8 1 2.1 0 0.0 
ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ 
ทางสงัคมของตนเอง 
เพื่อให้ผูอ่ื้นยอมรับ 

1 3.1 4 2.0 2 1.9 1 2.1 0 0.0 

ความคาดหวงัวา่ใช ้
แลว้จะดูดี สวยงาม 
เหมือนพรีเซ็นเตอร์ 

1 3.1 8 4.0 4 3.9 2 4.3 1 5.9 

อ่ืนๆ 1 3.1 2 1.0 2 1.9 0 0.0 0 0.0 
รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.10 ระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.24 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

เหตุผลส าคญั 
ในการซ้ือสินคา้ 

ระดบัการศึกษา  
 
 
 
 
 
 

 
2 = 10.432 
Peason 

Chi-Square 
P = .403 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศมี 
คุณภาพกวา่เคร่ือง 
ส าอางท่ีผลิตใน 
ประเทศ 

16 20.3 54 21.3 20 29.9 

ความชอบส่วนตวั 45 57.0 160 63.0 38 56.7 
ตามกระแสนิยม 9 11.4 25 9.8 4 6.0 
ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ 
ทางสงัคมของตนเอง 
เพื่อให้ผูอ่ื้นยอมรับ 

2 2.5 4 1.6 2 3.0 

ความคาดหวงัวา่ใช ้
แลว้จะดูดี สวยงาม 
เหมือนพรีเซ็นเตอร์ 

4 5.1 10 3.9 2 3.0 

อ่ืนๆ 3 3.8 1 0.4 1 1.5 
รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.11 อาชีพมีความสัมพนัธ์กับเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินค้าของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.25 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกับเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

เหตุผลส าคญั 
ในการซ้ือสินคา้ 

อาชีพ  
 
 
 
 
 
 
 

2 = 13.568 
Peason 

Chi-Square 
P = .558 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศมี 
คุณภาพกวา่เคร่ือง 
ส าอางท่ีผลิตใน 
ประเทศ 

17 29.8 39 21.4 23 18.4 11 30.6 

ความชอบส่วนตวั 30 52.6 108 59.3 83 66.4 22 61.1 
ตามกระแสนิยม 6 10.5 18 9.9 11 8.8 3 8.3 
ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ 
ทางสงัคมของตนเอง 
เพื่อให้ผูอ่ื้นยอมรับ 

1 1.8 4 2.2 3 2.4 0 0.0 

ความคาดหวงัวา่ใช ้
แลว้จะดูดี สวยงาม 
เหมือนพรีเซ็นเตอร์ 

3 5.3 8 4.4 5 4.0 0 0.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 5 2.7 0 0.0 0 0.0 
รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กับเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินค้าของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที ่1.12 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินค้าของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.26 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือ
สินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

เหตุผลส าคญั 
ในการซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 
 
 
 

 
2 = 9.027 

Peason 
Chi-Square 

P = .876 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศมี 
คุณภาพกวา่เคร่ือง 
ส าอางท่ีผลิตใน 
ประเทศ 

13 15.5 34 21.5 23 26.1 20 28.6 

ความชอบส่วนตวั 54 64.3 96 60.8 51 58.0 42 60.0 
ตามกระแสนิยม 11 13.1 17 10.8 7 8.0 3 4.3 
ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ 
ทางสงัคมของตนเอง 
เพื่อให้ผูอ่ื้นยอมรับ 

1 1.2 3 1.9 3 3.4 1 1.4 

ความคาดหวงัวา่ใช ้
แลว้จะดูดี สวยงาม 
เหมือนพรีเซ็นเตอร์ 

4 4.8 6 3.8 3 3.4 3 4.3 

อ่ืนๆ 1 1.2 2 1.3 1 1.1 1 1.4 
รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลส าคญัในการซ้ือ
สินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.13 อายุมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.27 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

อาย ุ  
 
 
 

 
2 = 30.534 
Peason 

Chi-Square 
P = .168 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ตวัเอง 13 40.6 93 46.3 63 61.2 28 59.6 10 58.8 
ครอบครัว 1 3.1 6 3.0 2 1.9 4 8.5 1 5.9 
เพื่อน 6 18.8 35 17.4 6 5.8 4 8.5 3 17.6 
พนกังานขาย 5 15.6 17 8.5 11 10.7 6 12.8 3 17.6 
เน็ตไอดอล/ 
บิวต้ี บล็อกเกอร์ 

2 6.3 26 12.9 12 11.7 2 4.3 0 0.0 

พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณา 
สินคา้ 

5 15.6 22 10.9 8 7.8 3 6.4 0 0.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 2 1.0 1 1.0 0 0.0 0 0.0 
รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที ่1.14 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.28 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ระดบัการศึกษา  
 
 
 
 

2 = 14.321 
Peason 

Chi-Square 
P = .281 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตวัเอง 42 53.2 126 49.6 39 58.2 
ครอบครัว 5 6.3 6 2.4 3 4.5 
เพื่อน 13 16.5 33 13.0 8 11.9 
พนกังานขาย 7 8.9 31 12.2 4 6.0 
เน็ตไอดอล/ 
บิวต้ี บล็อกเกอร์ 

3 3.8 30 11.8 9 13.4 

พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณา 
สินคา้ 

8 10.1 27 10.6 3 4.5 

อ่ืนๆ 1 1.3 1 0.4 1 1.5 
รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.15 อาชีพมีความสัมพนัธ์กับผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.29 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

อาชีพ  
 
 
 
 

 
2 = 32.670 
Peason 

Chi-Square 
P = .018 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตวัเอง 25 43.9 93 51.1 70 56.0 19 52.8 
ครอบครัว 2 3.5 7 3.8 4 3.2 1 2.8 
เพื่อน 12 21.1 23 12.6 12 9.6 7 19.4 
พนกังานขาย 9 15.8 16 8.8 17 13.6 0 0.0 
เน็ตไอดอล/ 
บิวต้ี บล็อกเกอร์ 

6 10.5 24 13.2 7 5.6 5 13.9 

พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณา 
สินคา้ 

3 5.3 18 9.9 15 12.0 2 5.6 

อ่ืนๆ 0 0.0 1 0.5 0 0.0 2 5.6 
รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.16 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.30 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 
 

2 = 17.063 
Peason 

Chi-Square 
P = .519 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ตวัเอง 43 51.2 77 48.7 45 51.1 42 60.0 
ครอบครัว 5 6.0 4 2.5 2 2.3 3 4.3 
เพื่อน 12 14.3 25 15.8 9 10.2 8 11.4 
พนกังานขาย 6 7.1 21 13.3 10 11.4 5 7.1 
เน็ตไอดอล/ 
บิวต้ี บล็อกเกอร์ 

9 10.7 18 11.4 9 10.2 6 8.6 

พรีเซ็นเตอร์ท่ีโฆษณา 
สินคา้ 

7 8.3 13 8.2 13 14.8 5 7.1 

อ่ืนๆ 2 2.4 0 0.0 0 0.0 1 1.4 
รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กับผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.17 อายุมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.31 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

อาย ุ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 2 = 44.599 

Peason 
Chi-Square 

P = .024 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เคาน์เตอร์แผนก 
เคร่ืองส าอางในห้าง 
สรรพสินคา้ 

10 31.3 78 38.8 58 56.3 21 44.7 9 52.9 

ร้านขายเคร่ืองส าอาง 
เฉพาะยีห่้อตาม 
ห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป 
(Stand alone shop) 

2 6.3 29 14.4 12 11.7 6 12.8 1 5.9 

ร้านขายยาและ 
เคร่ืองส าอาง 

13 40.6 47 23.4 16 15.5 9 19.1 1 5.9 

ซูเปอร์มาร์เก็ต 3 9.4 9 4.5 4 3.9 1 2.1 2 11.8 
ซ้ือผา่นทาง 
อินเตอร์เน็ต 

2 6.3 20 10.0 3 2.9 1 2.1 2 11.8 

ฝากเพื่อนหรือคนรู้จกั 
ท่ีไปต่างประเทศซ้ือ 
มาให้ 

2 6.3 12 6.0 5 4.9 7 14.9 1 5.9 

ร้านห้ิวเคร่ืองส าอาง 
น าเขา้จากต่างประเทศ 

0 0.0 6 3.0 5 4.9 1 2.1 1 5.9 

อ่ืนๆ 0 0.0 0 0.0 0 0.0 1 2.1 0 0.0 
รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.18 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H1: ระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.32 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ระดบัการศึกษา  
 
 
 
 
 

 
2 = 22.691 
Peason 

Chi-Square 
P = .065 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอาง 
ในห้างสรรพสินคา้ 

42 53.2 104 40.9 30 44.8 

ร้านขายเคร่ืองส าอางเฉพาะ 
ยีห่้อตามห้างสรรพสินคา้ 
ทัว่ไป (Stand alone shop) 

5 6.3 39 15.4 6 9.0 

ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง  12 15.2 61 24.0 13 19.4 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 4 5.1 11 4.3 4 6.0 
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 7 8.9 15 5.9 6 9.0 
ฝากเพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีไป 
ต่างประเทศซ้ือมาให้ 

9 11.4 13 5.1 5 7.5 

ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศ 

0 0.0 11 4.3 2 3.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 0 0.0 1 1.5 
รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิง
วยัท างานในเขตภาษีเจริญ  
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 สมมติฐานที ่1.19 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.33 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 

สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

อาชีพ  
 
 
 
 
 
 

 
2 = 12.127 
Peason 

Chi-Square 
P = .936 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอาง 
ในห้างสรรพสินคา้ 

27 47.4 78 42.9 55 44.0 16 44.4 

ร้านขายเคร่ืองส าอางเฉพาะ 
ยีห่้อตามห้างสรรพสินคา้ 
ทัว่ไป (Stand alone shop) 

8 14.0 24 13.2 16 12.8 2 5.6 

ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง  10 17.5 40 22.0 28 22.4 8 22.2 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 3 5.3 8 4.4 5 4.0 3 8.3 
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 3 5.3 14 7.7 7 5.6 4 11.1 
ฝากเพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีไป 
ต่างประเทศซ้ือมาให้ 

2 3.5 11 6.0 11 8.8 3 8.3 

ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศ 

4 7.0 6 3.3 3 2.4 0 0.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 1 0.5 0 0.0 0 0.0 
รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

  จากตารางท่ี 4.33 พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.20 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.34 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 
 
 

 
2 = 12.628 
Peason 

Chi-Square 
P = .921 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอาง 
ในห้างสรรพสินคา้ 

37 44.0 66 41.8 42 47.7 31 443 

ร้านขายเคร่ืองส าอางเฉพาะ 
ยีห่้อตามห้างสรรพสินคา้ 
ทัว่ไป (Stand alone shop) 

6 7.1 22 13.9 14 15.9 8 11.4 

ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง  22 26.2 37 23.4 13 14.8 14 20.0 
ซูเปอร์มาร์เก็ต  4 4.8 7 4.4 4 4.5 4 5.7 
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 8 9.5 10 6.3 5 5.7 5 7.1 
ฝากเพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีไป 
ต่างประเทศซ้ือมาให้ 

6 7.1 11 7.0 6 6.8 4 5.7 

ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากต่างประเทศ 

1 1.2 4 2.5 4 4.5 4 5.7 

อ่ืนๆ 0 0.0 1 0.6 0 0.0 0 0.0 
รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.34 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.21 อายุมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.35 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

อาย ุ  
 
 
 

2 = 26.114 
Peason 

Chi-Square 
P = .162 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ซ้ือเม่ือจ าเป็น 18 56.3 100 49.8 59 57.3 17 36.2 11 64.7 
ทุกเดือน  1 3.1 40 19.9 19 18.4 7 14.9 2 11.8 
ทุกๆ 3 เดือน 4 12.5 22 10.9 10 9.7 9 19.1 1 5.9 
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ 
ของสินคา้  

9 28.1 31 15.4 13 12.6 11 23.4 3 17.6 

ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่ 
วางจ าหน่าย 

0 0.0 7 3.5 1 1.0 1 2.1 0 0.0 

อ่ืนๆ 0 0.0 1 0.5 1 1.0 2 4.3 0 0.0 
รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.22 ระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้าของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.36 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ระดบัการศึกษา  
 
 
 

 
2 = 5.405 

Peason 
Chi-Square 

P = .863 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือเม่ือจ าเป็น 46 58.2 129 50.8 30 44.8 
ทุกเดือน  12 15.2 42 16.5 15 22.4 
ทุกๆ 3 เดือน 8 10.1 62 12.6 6 9.0 
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ 
ของสินคา้  

10 12.7 43 16.9 14 20.9 

ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่ 
วางจ าหน่าย 

2 2.5 6 2.4 1 1.5 

อ่ืนๆ 1 1.3 2 0.8 1 1.5 
รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ระดับการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กับช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้าของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.23 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที ่4.37 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

อาชีพ  
 
 
 
 

2 = 6.999 
Peason 

Chi-Square 
P = .958 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือเม่ือจ าเป็น 30 52.6 91 50.0 64 51.2 20 55.6 
ทุกเดือน  12 21.1 25 13.7 26 20.8 6 16.7 
ทุกๆ 3 เดือน 6 10.5 23 12.6 13 10.4 4 11.1 
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ 
ของสินคา้  

8 14.0 36 19.8 18 14.4 5 13.9 

ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่ 
วางจ าหน่าย 

1 1.8 4 2.2 3 2.4 1 2.8 

อ่ืนๆ 0 0.0 3 1.6 1 0.8 0 0.0 
รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 จากตารางท่ี 4.37 พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กับช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้าของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.24 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.38 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 

ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 

 
2 = 27.193 
Peason 

Chi-Square 
P = .027 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือเม่ือจ าเป็น 52 61.9 82 51.9 44 50.0 27 38.6 
ทุกเดือน  12 14.3 23 14.6 17 19.3 17 24.3 
ทุกๆ 3 เดือน 9 10.7 17 10.8 15 17.0 5 7.1 
ช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ 
ของสินคา้  

10 11.9 31 19.6 8 9.1 18 25.7 

ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่ 
วางจ าหน่าย 

0 0.0 4 2.5 4 4.5 1 1.4 

อ่ืนๆ 1 1.2 1 0.6 0 0.0 2 2.9 
รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.38 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.25 อายุมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ  
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที ่4.39 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 

ปริมาณการซ้ือสินคา้ อาย ุ  
 
 

2 = 22.393 
Peason 

Chi-Square 
P = .131 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

1-2 ช้ิน 21 65.6 129 64.2 63 61.2 28 59.6 12 70.6 
3 ช้ินข้ึนไป 3 9.4 37 18.4 25 24.3 9 19.1 1 5.9 
ซ้ือเป็นชุด 
เคร่ืองส าอาง 

2 6.3 8 4.0 7 6.8 5 10.6 2 11.8 

ซ้ือตามโปรโมชัน่ 
สินคา้ในขณะนั้น 

6 18.8 26 12.9 8 7.8 3 6.4 2 11.8 

อ่ืนๆ 0 0.0 1 0.5 0 0.0 2 4.3 0 0.0 
รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที่ 1.26 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ  
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 

ตารางที่ 4.40 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ปริมาณการซ้ือสินคา้ ระดบัการศึกษา  
 
 
 

2 = 12.199 
Peason 

Chi-Square 
P = .143 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1-2 ช้ิน 55 69.6 166 65.4 32 47.8 
3 ช้ินข้ึนไป 13 16.5 44 17.3 18 26.9 
ซ้ือเป็นชุด 
เคร่ืองส าอาง 

3 3.8 13 5.1 8 11.9 

ซ้ือตามโปรโมชัน่ 
สินคา้ในขณะนั้น 

8 10.1 29 11.4 8 11.9 

อ่ืนๆ 0 0.0 2 0.8 1 1.5 
รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.40 พบว่า ระดับการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที ่1.27 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ  
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.41 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัปริมาณการซ้ือสินค้าของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ปริมาณการซ้ือสินคา้ อาชีพ  
 
 
 

 
2 = 15.096 
Peason 

Chi-Square 
P = .236 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1-2 ช้ิน 34 59.6 115 63.2 75 60.0 29 80.6 
3 ช้ินข้ึนไป 11 19.3 29 15.9 32 25.6 3 8.3 
ซ้ือเป็นชุด 
เคร่ืองส าอาง 

3 5.3 16 8.8 4 3.2 1 2.8 

ซ้ือตามโปรโมชัน่ 
สินคา้ในขณะนั้น 

9 15.8 20 11.0 13 10.4 3 8.3 

อ่ืนๆ 0 0.0 2 1.1 1 0.8 0 0.0 
รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 จากตารางท่ี 4.41 พบว่า อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 
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 สมมติฐานที ่1.28 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ  
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.42 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ปริมาณการซ้ือสินคา้ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
 
 

2 = 31.623 
Peason 

Chi-Square 
P = .002 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
1-2 ช้ิน 70 83.3 100 63.3 46 52.3 37 52.9 
3 ช้ินข้ึนไป 7 8.3 32 20.3 17 19.3 19 27.1 
ซ้ือเป็นชุด 
เคร่ืองส าอาง 

2 2.4 7 4.4 8 9.1 7 10.0 

ซ้ือตามโปรโมชัน่ 
สินคา้ในขณะนั้น 

5 6.0 17 10.8 17 19.3 6 8.6 

อ่ืนๆ 0 0.0 2 1.3 0 0.0 1 1.4 
รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.42 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปริมาณการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.29 อายุมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ  
 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.43 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ค่าใชจ่้าย 
ในการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ  
 

2 = 25.360 
Peason 

Chi-Square 
P = .013 

15-20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 1,000 บาท 14 43.8 53 26.4 25 24.3 12 25.5 6 35.3 
1,000 - 2,000 บาท 12 37.5 100 49.8 41 39.8 13 27.7 5 29.4 
2,001 - 3,000 บาท 4 12.5 32 15.9 22 21.4 10 21.3 5 29.4 
3,000 บาทข้ึนไป  2 6.3 16 8.0 15 14.6 12 25.5 1 5.9 

รวม 32 100.0 201 100.0 103 100.0 47 100.0 17 100.0 

 จากตารางท่ี 4.43 พบว่า อายุมีความสัมพนัธ์กับค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.30 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ  
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
ภาษีเจริญ 

ตารางที ่4.44 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ค่าใชจ่้าย 
ในการซ้ือสินคา้ 

ระดบัการศึกษา  
 

 
2 = 44.437 
Peason 

Chi-Square 
P = .000 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่ 
ปริญญาตรี 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 1,000 บาท 37 46.8 63 24.8 10 14.9 
1,000 - 2,000 บาท 26 32.9 121 47.6 24 35.8 
2,001 - 3,000 บาท 13 16.5 47 18.5 13 19.4 
3,000 บาทข้ึนไป  3 3.8 23 9.1 20 29.9 

รวม 79 100.0 254 100.0 67 100.0 

 จากตารางท่ี 4.44 พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ี 1 
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 สมมติฐานที ่1.31 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ  
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญ 
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.45 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ 

ค่าใชจ่้าย 
ในการซ้ือสินคา้ 

อาชีพ  
 
 

2 = 20.174 
Peason 

Chi-Square 
P = .017 

รับราชการ/ 
พนกังาน 
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั 
เอกชน/ลูกจา้ง 

ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 1,000 บาท 13 22.8 49 26.9 31 24.8 17 47.2 
1,000 - 2,000 บาท 29 50.9 79 43.4 46 36.8 17 47.2 
2,001 - 3,000 บาท 7 12.3 33 18.1 31 24.8 2 5.6 
3,000 บาทข้ึนไป  8 14.0 21 11.5 17 13.6 0 0.0 

รวม 57 100.0 182 100.0 125 100.0 36 100.0 

 จากตารางท่ี 4.45 พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 1 
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 สมมติฐานที่ 1.32 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ  
 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญ 
 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.46 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 

ค่าใชจ่้าย 
ในการซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 

 
2 = 74.794 
Peason 

Chi-Square 
P = .000 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

15,000-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,000 
บาทข้ึนไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 1,000 บาท 43 512 39 24.7 16 18.2 12 17.1 
1,000 - 2,000 บาท 33 39.3 77 48.7 38 43.2 23 32.9 
2,001 - 3,000 บาท 6 7.1 34 21.5 21 23.9 12 17.1 
3,000 บาทข้ึนไป  2 2.4 8 5.1 13 14.8 23 32.9 

รวม 84 100.0 158 100.0 88 100.0 70 100.0 

 จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้
ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ี 1 

 สมมติฐานที่ 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญแตกต่างกนั 
 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญแตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
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ตารางที่ 4.47 ผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

45.934 
7848.506 
7894.440 

3 
396 
399 

15.331 
19.819 

.773 .510 

2. ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

202.918 
15244.672 
15447.590 

3 
396 
399 

67.69 
38.497 

1.757 .155 

3. เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

4.178 
377.262 
381.440 

3 
396 
399 

1.393 
.953 

1.462 .224 

4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

30.901 
1333.659 
1364.560 

3 
396 
399 

10.300 
3.368 

3.058 .028 

5. สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

63.772 
1207.926 
1271.697 

3 
396 
399 

21.257 
3.050 

6.969 .000 

6. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

3.109 
660.081 
663.190 

3 
396 
399 

1.036 
1.667 

.622 .601 

7. ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

18.524 
423.226 
441.750 

3 
396 
399 

6.175 
1.069 

5.777 .001 

8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

12.450 
346.987 
359.438 

3 
396 
399 

4.150 
.876 

4.736 .003 

 จากตารางท่ี 4.47 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ
ในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 2 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้นประเภทของ
สินคา้ท่ีซ้ือ ตราสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ และช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

 สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ
แตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 

ตารางที่ 4.48 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

42.181 
7852.259 
7894.440 

3 
396 
399 

14.060 
19.829 

.709 .547 

2. ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

88.497 
15359.093 
15447.590 

3 
396 
399 

29.499 
38.786 

.761 .517 

3. เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

3.183 
378.257 
381.440 

3 
396 
399 

1.061 
.955 

1.111 .344 

4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

62.139 
1302.421 
1364.560 

3 
396 
399 

20.713 
3.289 

6.298 .000 

5. สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

27.762 
1243.935 
1271.698 

3 
396 
399 

9.254 
3.141 

2.946 .033 
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ตารางที ่4.48 (ต่อ) 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

6. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

10.072 
653.118 
663.190 

3 
396 
399 

3.357 
1.649 

2.036 .108 

7. ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

15.844 
425.906 
441.750 

3 
396 
399 

5.281 
1.076 

4.911 .002 

8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

.291 
359.147 
359.438 

3 
396 
399 

.097 

.907 
.107 .956 

 จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ และปริมาณการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 2 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้นประเภทของสินคา้
ท่ีซ้ือ ตราสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินคา้  

 สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยั
ท างานในเขตภาษีเจริญแตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
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ตารางที ่4.49 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

15.485 
7878.955 
7894.440 

3 
396 
399 

5.162 
19.896 

.259 .855 

2. ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

57.330 
15390.260 
15447.590 

3 
396 
399 

19.110 
38.864 

.492 .688 

3. เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.685 
379.755 
381.440 

3 
396 
399 

.562 

.959 
.586 .625 

4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

34.906 
1329.654 
1364.560 

3 
396 
399 

11.635 
3.358 

3.465 .016 

5. สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

66.715 
1204.983 
1271.697 

3 
396 
399 

22.238 
3.043 

7.308 .000 

6. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

11.571 
651.619 
663.190 

3 
396 
399 

3.857 
1.646 

2.344 .073 

7. ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

11.514 
430.236 
441.750 

3 
396 
399 

3.838 
1.086 

3.533 .015 

8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

11.976 
347.462 
359.438 

3 
396 
399 

3.992 4.550 .004 

 จากตารางท่ี 4.49 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
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เขตภาษีเจริญในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 2 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ตราสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ และช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

 สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตภาษีเจริญแตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 
 H1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญ 

ตารางที่ 4.50 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของ
ผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

191.514 
7702.926 
7894.440 

3 
396 
399 

63.838 
19.452 

3.282 .021 

2. ตราสินคา้ท่ีซ้ือ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

117.446 
15330.144 
15447.590 

3 
396 
399 

39.149 
38.712 

1.011 .388 

3. เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.863 
379.577 
381.440 

3 
396 
399 

.621 

.959 
.648 .585 
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ตารางที ่4.50 (ต่อ) 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

4. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

15.199 
1349.361 
1364.560 

3 
396 
399 

5.066 
3.407 

1.487 .218 

5. สถานท่ีซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

58.987 
1212.711 
1271.698 

3 
396 
399 

19.662 
3.062 

6.421 .000 

6. ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.991 
660.199 
663.190 

3 
396 
399 

.997 
1.667 

.598 .617 

7. ปริมาณการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

5.853 
435.897 
441.750 

3 
396 
399 

1.951 
1.101 

1.772 .152 

8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

.256 
359.182 
359.438 

3 
396 
399 

.085 

.907 
.094 .963 

 จากตารางท่ี 4.50 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานใน
เขตภาษีเจริญในดา้นประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ และสถานท่ีซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 2 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ตราสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือ
สินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้  
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ตารางที ่4.51 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

 
ปัจจัยส่วน
บุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 

ประเภทของ
สินค้าที่ซ้ือ 

ตราสินค้า 
ที่ซ้ือ 

เหตุผลส าคญั 
ในการซ้ือ 
สินค้า 

ผู้ที่มีอทิธิพล
ต่อการตัดสิน 
ใจซ้ือสินค้า 

สถานที่ซ้ือ
สินค้า 

ช่วงเวลา 
ที่ซ้ือสินค้า 

ปริมาณ 
การซ้ือสินค้า 

ค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือสินค้า 

 
 

        

Chi-Square  
Sig (2-tailed) 

.033 .003 .215 .168 .024 .162 .131 .013 

ระดบั 
การศึกษา 

        

Chi-Square  
Sig (2-tailed) 

.317 .003 .403 .281 .065 .863 .143 .000 

 
 

        

Chi-Square  
Sig (2-tailed) 

.003 .001 .558 .018 .936 .958 .236 .017 

รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

        

Chi-Square  
Sig (2-tailed) .318 .031 .876 .519 .921 .027 .002 .000 

หมายเหตุ:  หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั  
   หมายถึง ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
 

 

 

 

 

 

อาย ุ

อาชีพ 
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ตารางที ่4.52 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2   

 
ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 

ประเภทของ
สินค้าที่ซ้ือ 

ตราสินค้า 
ที่ซ้ือ 

เหตุผลส าคญั 
ในการซ้ือ 
สินค้า 

ผู้ที่มีอทิธิพล
ต่อการตัดสิน 
ใจซ้ือสินค้า 

สถานที่ซ้ือ
สินค้า 

ช่วงเวลา 
ที่ซ้ือสินค้า 

ปริมาณ 
การซ้ือสินค้า 

ค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือสินค้า 

 
 

        

 F-test 
Sig (2-tailed) 

.510 .155 .224 .028 .000 .601 .001 .003 

 
 

        

F-test 
Sig (2-tailed) 

.547 .517 .344 .000 .033 .108 .002 .956 

ช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

        

F-test 
Sig (2-tailed) 

.855 .688 .625 .016 .000 .073 .015 .004 

การส่งเสริม 
การตลาด 

        

F-test 
Sig (2-tailed) 

.021 .388 .585 .218 .000 .617 .152 .963 

หมายเหตุ:  หมายถึง  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภท
ตกแต่งสีสัน 

 หมายถึง ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภท
ตกแต่งสีสัน 

 

 

 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ โดยผูว้ิจยัไดน้ าเสนอสรุป
ผลการวิจยั อภิปรายผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัและการทดสอบสมมติฐานการวิจยั รวมทั้ง
ขอ้เสนอแนะตามล าดบั ดงัน้ี  

1. สรุปผลการวจัิย  

  1.1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนวยัท างานท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี จ  านวน 201 
คน (ร้อยละ 50.3) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 254 คน (ร้อยละ 63.5) มีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน/ลูกจา้ง จ านวน 182 คน (ร้อยละ 45.5) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-20,000 บาท 
จ านวน 158 คน (ร้อยละ39.5) 

   1.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผู้หญิงวัยท างานในเขตภาษี
เจริญ 
   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.95 ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.10 รองลงมา คือ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.04 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.85 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.80 ตามล าดบั และเม่ือแยกวเิคราะห์เป็นรายดา้น ไดผ้ลการวิเคราะห์ 
ดงัน้ี 
   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก ด้วยค่าเฉล่ียรวม
เท่ากบั 4.10 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยสินคา้มีคุณภาพและ
เช่ือถือได้เป็นขอ้ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมา คือ ตราสินคา้มีช่ือเสียง 
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ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ล าดบัท่ีสาม คือ มีหน่วยงานของรัฐหรือสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงรับรองคุณภาพของ
สินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ล าดบัท่ีส่ี คือ บรรจุภณัฑ์สวยงามและทนัสมยั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และ
ล าดบัสุดทา้ย คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 
   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก ด้วยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 
4.04 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยราคาเหมาะกบัคุณภาพของ
สินคา้เป็นขอ้ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 รองลงมาคือ ราคาเหมาะกบัปริมาณของ
สินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบั
มาก ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.85 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดย
สามารถหาซ้ือสินค้าได้ในห้างสรรพสินค้า ร้านค้า หรือซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไปได้ง่ายเป็นข้อท่ีมี
ความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 รองลงมา คือ สามารถหาซ้ือสินคา้ไดผ้า่นทางเวบ็ไซตข์อง
บริษทัไดง่้าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 
ดว้ยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.80 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยการ
ลดราคาสินคา้ เป็นขอ้ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 รองลงมา คือ การมีพนกังานขาย 
ณ จุดขายท่ีสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ล าดบัท่ีสาม คือ การให้ของแถม
เม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 ล าดบัท่ีส่ี คือ การโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ นิตยสาร และอินเตอร์เน็ตอยูส่ม ่าเสมอ และการแจกตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้ทั้งสองขอ้
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 เท่ากนั ล าดบัท่ีห้า คือ การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก เช่น การสะสมแตม้เพื่อ
แลกของสมนาคุณ การจดัอบรมสอนแต่งหนา้ฟรี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 และล าดบัสุดทา้ย คือ การขาย
เป็นชุดเคร่ืองส าอางท าใหมี้ราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64  

 1.3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่ง
สีสันของผู้หญงิวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 
 ดา้นประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ พบวา่ ประเภทของสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ
มากท่ีสุดสามล าดบัแรก ได้แก่ ครีมรองพื้น จ  านวน 87 คน (ร้อยละ 21.8) รองลงมา คือ ลิปสติก 
จ านวน 84 คน (ร้อยละ 21.0) และล าดบัท่ีสาม คือ แป้งอดัแข็ง จ านวน 51 คน (ร้อยละ 12.8) ส่วน
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ประเภทของสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือน้อยท่ีสุด คือ ดินสอเขียนขอบตา จ านวน 2 
คน (ร้อยละ 0.5)  
 ดา้นตราสินคา้ท่ีซ้ือ พบวา่ ตราสินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือมากท่ีสุดสามล าดบั
แรก ไดแ้ก่ ตราสินคา้ 002 จ านวน 74 คน (ร้อยละ 18.5) รองลงมา คือ ตราสินคา้ 004 จ านวน 59 คน 
(ร้อยละ 14.8) และล าดบัท่ีสาม คือ ตราสินคา้ 003 จ านวน 48 คน (ร้อยละ 12.0) ส่วนตราสินคา้ท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือนอ้ยท่ีสุด คือ ตราสินคา้ 016 จ านวน 1 คน (ร้อยละ 0.3)  
 ดา้นเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ พบว่า เหตุผลส าคญัท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้
ในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุดสามล าดบัแรก ได้แก่ ความชอบส่วนตวัจ านวน 243 คน (ร้อยละ 60.8) 
รองลงมา คือ เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศมีคุณภาพดีกว่าเคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศ 
จ านวน 90 คน (ร้อยละ 22.5) และล าดบัท่ีสาม คือ ตามกระแสนิยม จ านวน 38 คน (ร้อยละ 9.5) ส่วน
เหตุผลส าคญัท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชใ้นการซ้ือสินคา้นอ้ยท่ีสุด คือ ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ทาง
สังคมของตนเอง อยากใหผู้อ่ื้นยอมรับ จ านวน 8 คน (ร้อยละ 2.0) 
 ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มากท่ีสุดสามล าดบัแรก ไดแ้ก่ ตวัเอง จ านวน 207 คน (ร้อยละ 
51.8) รองลงมา คือ เพื่อน จ านวน 54 คน (ร้อยละ 13.5) และล าดบัท่ีสาม คือ พนกังานขาย และเน็ต
ไอดอล/บิวต้ี บล็อกเกอร์ จ  านวน 42 คนเท่ากนั (ร้อยละ 10.5) ส่วนผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นอ้ยท่ีสุดคือ ครอบครัว จ านวน 14 คน (ร้อยละ 3.5) 
 ดา้นสถานท่ีซ้ือสินคา้ พบวา่ สถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้มากท่ีสุดสาม
ล าดบัแรก ได้แก่ เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้จ านวน 176 คน (ร้อยละ 44.0) 
รองลงมา คือ ร้านขายยาและเคร่ืองส าอาง จ านวน 86 คน (ร้อยละ 21.5) และล าดบัท่ีสาม คือ ร้าน
ขายเคร่ืองส าอางเฉพาะยี่ห้อตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป (Stand alone shop) จ  านวน 50 คน (ร้อยละ 
12.5) ส่วนสถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้นอ้ยท่ีสุด คือ ร้านห้ิวเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศจ านวน 13 คน (ร้อยละ 3.3) 
 ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ พบวา่ ช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้มากท่ีสุด
สามล าดบัแรก ไดแ้ก่ ซ้ือเม่ือจ าเป็น จ านวน 205 คน (ร้อยละ 51.3) รองลงมา คือ ซ้ือทุกเดือน จ านวน 
69 คน (ร้อยละ 17.3) และล าดับท่ีสาม คือ ซ้ือช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชั่นของสินค้า จ  านวน 67 คน   
(ร้อยละ 16.8) ส่วนช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้น้อยท่ีสุด คือ ซ้ือช่วงเวลาท่ีมี
สินคา้ใหม่วางจ าหน่าย จ านวน 9 คน (ร้อยละ 2.3) 
 ดา้นปริมาณการซ้ือสินคา้ พบว่า ปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มากท่ีสุดสามล าดบัแรก ไดแ้ก่ ซ้ือปริมาณ 1-2 ช้ินข้ึนไป จ านวน 253 คน (ร้อยละ 63.3) รองลงมา 
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คือ ซ้ือปริมาณ 3 ช้ินข้ึนไป จ านวน 75 คน (ร้อยละ 18.8) และล าดบัท่ีสาม คือ ซ้ือตามโปรโมชั่น
สินคา้ในขณะนั้น จ านวน 45 คน (ร้อยละ 11.3) ส่วนปริมาณการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่นอ้ยท่ีสุดคือ ซ้ือเป็นชุดเคร่ืองส าอาง จ านวน 24 คน (ร้อยละ 6.0) 
 ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ พบวา่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มากท่ีสุดสามล าดบัแรก ไดแ้ก่ 1,000 - 2,000 บาท จ านวน 171 คน (ร้อยละ 42.8) รองลงมา คือ 
ต ่ากว่า 1,000 บาท จ านวน 110 คน (ร้อยละ 27.5) และล าดบัท่ีสาม คือ 2,001 - 3,000 บาท จ านวน 73 
คน (ร้อยละ 18.3) ส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่น้อยท่ีสุดคือ 
3,000 บาทข้ึนไป จ านวน 46 คน (ร้อยละ 11.5)  

 1.4  ผลการวเิคราะห์ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1: ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 อายุมีความสัมพนัธ์กับประเภทของสินค้าท่ีซ้ือ ตราสินค้าท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือสินค้า และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 อาชีพมีความสัมพนัธ์กับประเภทของสินค้าท่ีซ้ือ ตราสินค้าท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือ
สินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ
แตกต่างกนั มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้, สถานท่ีซ้ือสินคา้, ปริมาณการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ และปริมาณการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ และสถานท่ีซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2.  อภิปรายผล 

  2.1 ผลการวจัิยเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล  
  ผลการวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูห้ญิงวยัท างานท่ีมีพฤติกรรมซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันมีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-20,000 บาท แสดงใหเ้ห็นวา่ 
ผูบ้ริโภคในกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานให้ความส าคญัในเร่ืองของความสวยความงาม เคร่ืองส าอางจึงเป็น
ส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั และเน่ืองจากกลุ่มวยัท างานมีก าลังซ้ือมากพอท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเภทตกแต่งสีสันท่ีน าเข้าจากต่างประเทศ จึงท าให้สินค้าดังกล่าวได้รับความนิยมในกลุ่ม
ผูบ้ริโภค  

  2.2 ผลการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผู้หญงิวัยท างานในเขตภาษีเจริญ  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะค านึงถึงคุณภาพ
ของสินคา้และความน่าเช่ือถือเป็นส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุพตัรา บุญพวง (2558) ท่ี
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความส าคญัมากท่ีสุดต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศของผูบ้ริโภค และชมพูนุช หม่ืนอินทร์ และอดิลล่า พงศ์ยี่หล้า 
(2558) ท่ีพบว่า ในแง่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
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ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของประเทศญ่ีปุ่นซ่ึงเป็น
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด  
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในแง่ของราคาเหมาะกบัคุณภาพของสินคา้เป็น
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้  
ผูซ้ื้อจะค านึงถึงความเหมาะสมของราคาเทียบกับคุณค่าของสินค้า ดังท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ    
อมรศกัด์ิ บุญเรือง (2546) กล่าวว่า ราคาเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดงันั้นก่อนจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของสินคา้และราคา ถา้มูลค่าของสินคา้สูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภค
จะตัดสินใจซ้ือสินค้า ซ่ึ งสอดคล้องกับงานวิจัยของศึกษา กังสนานนท์  และบุญญารัตน์          
สัมพนัธ์วฒันชยั (2559-2560) ท่ีพบวา่ ในแง่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของเคร่ืองส าอางมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศมากท่ีสุด  
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในแง่ของสามารถหาซ้ือสินคา้
ได้ในห้างสรรพสินค้า ร้านค้า หรือซูเปอร์มาร์เก็ตทั่วไปได้ง่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะค านึงถึงแหล่งขายสินคา้ซ่ึง
จะต้องมีความสะดวกในการหาซ้ือสินค้าและเช่ือถือได้ โดยห้างสรรพสินค้า ร้านค้า หรือ
ซูเปอร์มาร์เก็ตเป็นแหล่งขายสินคา้ท่ีมีอยูจ่  านวนมากและน่าเช่ือถือ ดงัท่ี ภาวินี กาญจนาภา (2554) 
กล่าวว่า ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากแหล่งใดนั้นอาจมีเหตุผลมาจากความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ 
หรือความไวว้างใจในแหล่งขายสินคา้นั้น ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของอศัราพรรณ ภูจ าปา และ 
เยาวภา ปฐมศิริกุล  (2558) ท่ีพบว่า ผู ้บ ริโภคจะเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางจากร้านท่ีมีสาขาใน
หา้งสรรพสินคา้ เน่ืองจากหาซ้ือไดง่้ายและเคร่ืองส าอางท่ีจ าหน่ายมีคุณภาพ 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในแง่ของการลดราคาสินคา้มีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะ
ค านึงถึงการลดราคาสินคา้ซ่ึงท าให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้น้อยลง หรือท าให้ผูซ้ื้อสามารถซ้ือ
สินคา้ไดใ้นปริมาณท่ีมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุพตัรา บุญพวง (2558) ท่ีพบว่า การท่ี
ร้านคา้มีการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศมาก
ท่ีสุด 
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  2.3 ผลการวิจัยพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน
ของผู้หญงิวยัท างานในเขตภาษีเจริญ  
 ด้านประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ พบว่า ครีมรองพื้นเป็นสินค้าท่ีผูซ้ื้อซ้ือมากท่ีสุด เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองส าอางแต่งหน้าเป็นประจ าเพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจให้กบัตวัเอง จึงมี
ความจ าเป็นตอ้งใชผ้ลิตภณัฑร์องพื้น  
 ดา้นตราสินคา้ท่ีซ้ือ พบว่า ตราสินคา้ 002 เป็นตราสินคา้ท่ีผูซ้ื้อซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัขอ้มูลจากส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ (2559) กล่าววา่ ประเทศท่ีไทย
น าเข้าเคร่ืองส าอางมากเป็นอันดับท่ีสามในช่วงเดือนม.ค.-มี .ค. ปี  พ.ศ. 2559 คือ ประเทศ
สหรัฐอเมริกา 
 ดา้นเหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ พบวา่ ความชอบส่วนตวัเป็นเหตุผลท่ีผูซ้ื้อใชใ้นการซ้ือ
สินคา้มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของธญัรัฐ ไพศาลวงศดี์ และอิทธิกร ข าเดช (2555) ท่ีพบวา่ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางของประเทศเกาหลีซ่ึงเป็นเคร่ืองส าอางจากต่างประเทศด้วย
เหตุผลจากความชอบส่วนตวั 
 ด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พบว่า ผูซ้ื้อจะท าการตดัสินใจซ้ือสินค้าด้วย
ตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอุษา แสงแจ่ม (2557) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับใบหนา้ดว้ยตวัเอง 
 ด้านสถานท่ี ซ้ือสินค้า พบว่า ผู ้ซ้ื อ ซ้ือสินค้าจากเคาน์ เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางใน
หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของเนตรนพิศ ประทุม (2554) ท่ีพบวา่ เคาน์เตอร์
เคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้เป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
 ด้านช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้า พบว่า ผูซ้ื้อซ้ือสินค้าเม่ือจ าเป็น ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ  
นันท์นลิน  จนัทร์จรัสวฒันา และนิตยา เจรียงประเสริฐ (2558) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางเม่ือจ าเป็นเน่ืองจากเคร่ืองส าอางท่ีเคยใชเ้ป็นประจ าหมด  
 ดา้นปริมาณการซ้ือสินคา้ พบวา่ ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ 1-2 ช้ินข้ึนไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
เนตรนพิศ ประทุม (2554) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศอยู่ท่ี   
1-2 ช้ินต่อคร้ัง  
 ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ พบวา่ ผูซ้ื้อมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 1,000 - 2,000 บาทต่อ
คร้ัง ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของอุษา แสงแจ่ม (2557) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย 
1,001-2,000 บาทต่อคร้ัง  
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 2.4  ผลการวิจัยความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
 จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 โดยใช้วิธีการทดสอบ Chi-Square สามารถแยกอภิปราย
ผลเป็นรายดา้น ดงัน้ี  
 อายุมีความสัมพนัธ์กับประเภทของสินค้าท่ีซ้ือ ตราสินค้าท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือสินค้า และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากอายท่ีุแตกต่างกนัมีผล
ต่อประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ตราสินคา้ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนั
ของผูซ้ื้อ เช่น ผูห้ญิงวยัท างานในช่วงวยักลางคนอาจมีความตอ้งการใช้ครีมปกปิดร้ิวรอยมากกว่า
ผูห้ญิงวยัท างานท่ีมีอายุระหวา่ง 15-25 ปี นอกจากน้ีเม่ือผูซ้ื้อมีอายุมากข้ึนและมีก าลงัซ้ือสูงข้ึน ผูซ้ื้อ
กลุ่มน้ีจะให้ความส าคัญกับภาพลักษณ์ของตนเองมากข้ึน ท าให้ผู ้ซ้ือสามารถซ้ือตราสินค้า
เคร่ืองส าอางท่ีท าให้ตนเองเกิดความพึงพอใจทั้งในดา้นคุณค่าผลิตภณัฑ์และภาพลกัษณ์ทางสังคม
ของตนเอง ดงัท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่า นกัการตลาดใชอ้ายุเป็นตวัแปรในการวิเคราะห์
ส่วนของตลาดท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากอายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั
ของผูบ้ริโภค  
 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อตราสินคา้ท่ีซ้ือ 
และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนัของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูซ้ื้อท่ีมีการศึกษาในระดบัสูงมกัมีหลกัเกณฑ์ใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และมีก าลงัซ้ือมากกว่าผูซ้ื้อท่ีมีการศึกษาในระดบัต ่ากว่า ดงัท่ีศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ (2541) กล่าววา่ ผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัท่ีสูงกวา่มกัเลือกซ้ือสินคา้ท่ีคุณภาพ
ดีกว่าผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัท่ีต ่า ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัธีรนาฎ โกมณเฑียร และณักษ์ กุลิสร์ 
(2555-2556) ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากเกาหลีท่ีต่างกนั  
 อาชีพมีความสัมพนัธ์กับประเภทของสินค้าท่ีซ้ือ ตราสินค้าท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้า และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทั้ งน้ี
เน่ืองจากอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนัของผูซ้ื้อ อาชีพถือเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อ เน่ืองจากอาชีพถือเป็นวถีิชีวติของผูซ้ื้อ เช่น ถา้ผูซ้ื้อมีอาชีพท่ีมีหนา้มี
ตาในสังคม ผูซ้ื้อมกัจะเลือกซ้ือสินคา้และตราสินคา้ท่ีสะทอ้นภาพลกัษณ์ท่ีดีของตนเองและเป็นท่ี
ยอมรับในสังคม ซ่ึงหมายความว่า ผูซ้ื้อยินดีท่ีจะจ่ายเงินซ้ือสินคา้เหล่านั้นเพื่อตอบสนองความพึง
พอใจของตนเอง ดังท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) กล่าวว่า การเลือกซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคอาจมี
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เหตุผลท่ีแท้จริงจากอาชีพ รสนิยม หรือค่านิยม ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็นรูปแบบการด ารงชีวิตของ
ผูบ้ริโภค และนกัการตลาดส่วนใหญ่ถือวา่รายไดน้ั้นอาจมีความเก่ียวกบัอายแุละอาชีพร่วมกนั  
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือ
สินคา้ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อตราสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีต่างกนัของผูซ้ื้อ เช่น ผูซ้ื้อท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทยอ่มมีก าลงัซ้ือ
สูงกว่าผูซ้ื้อท่ีมีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท ซ่ึงหมายความว่า ผูซ้ื้อท่ีรายได้เฉล่ียต่อเดือนสูงมี
แนวโนม้ท่ีจะซ้ือตราสินคา้เคร่ืองส าอางท่ีมีราคาสูงไดม้ากกวา่ผูซ้ื้อท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่า รวมถึง
ความสามารถในการซ้ือสินคา้ท่ีมากกวา่ในแง่ของความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ดงัท่ีปณิศา มีจินดา (2553) กล่าววา่ รายไดแ้สดงถึงอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงผูท่ี้มีรายไดสู้งมกัเลือกใช้สินคา้ท่ีมีช่ือเสียง ผูท่ี้มีรายไดต้ ่ามกัเลือกใช้สินคา้ท่ีให้ความคุม้ค่า ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนนัท์นลิน  จนัทร์จรัสวฒันา และนิตยา เจรียงประเสริฐ (2558) ท่ีพบว่า 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปริมาณการซ้ือสินค้า และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าท่ี
ต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาทจะซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อเดือนไม่
เกิน 500 บาท และต่อช้ินไม่เกิน 300 บาท ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาทจะ
ซ้ือสินคา้ต่อเดือน 501-1,000 บาท และต่อช้ินไม่เกิน 301-600 บาท ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 30,000 บาท จะซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกวา่ 2,000 บาท และต่อช้ินมากกวา่ 900 บาท  

 2.5 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผู้หญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 โดยใช้วิธีการทดสอบ One Way ANOWA (F-test) 
สามารถแยกอภิปรายผลเป็นรายดา้น ดงัน้ี 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในด้านผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ อยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ดว้ยตวัเอง โดยค านึงถึงคุณภาพและความน่าเช่ือถือของสินคา้ ซ่ึงถึงแมว้า่ผูซ้ื้อจะมีก าลงัซ้ือแต่
ผูซ้ื้อยงัต้องค านึงถึงความคุ้มค่าท่ีได้รับ เช่น ความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินค้า และความ
เหมาะสมของค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้กบัปริมาณสินคา้ท่ีจะไดรั้บ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  
จิรประภา สุขสวสัด์ิ (2553) ท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการ



118 

 

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลีในด้านประเภทของผลิตภณัฑ์ ความถ่ีในการ
ตดัสินใจซ้ือ และผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือ  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ และปริมาณการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง โดยค านึงถึงราคา
เหมาะกบัคุณภาพของสินคา้ โดยความสามารถในการซ้ือมกัข้ึนอยูก่บัรายไดข้องผูซ้ื้อซ่ึงจะมีผลต่อ
ปริมาณการซ้ือสินค้า สอดคล้องกับงานวิจยัของเนตรนพิศ ประทุม (2554) ท่ีพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศในดา้น
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ สถานท่ีซ้ือสินคา้ ปริมาณการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากเม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง โดยค านึงถึงแหล่งขายสินคา้ท่ีใหค้วามสะดวกสบายและความคุม้ค่าใน
การซ้ือสินคา้ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ หรือซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไป ซ่ึงเป็นแหล่งขายสินคา้ท่ีผูซ้ื้อ
โดยทัว่ไปให้ความไวว้างใจ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ เนตรนพิศ ประทุม (2554) และศึกษา  
กงัสนานนท ์และบุญญรัตน์ สัมพนัธ์วฒันชยั (2559-2560) ท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศในดา้นการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง และสถานท่ีซ้ือสินคา้  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญในดา้น
ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ และสถานท่ีซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก
เม่ือผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อมกัจะค านึงถึงการส่งเสริมการตลาดของผูจ้  าหน่าย เช่น การลด
ราคาสินคา้ การให้ของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนด หรือการใหสิ้ทธิพิเศษต่างๆ แก่สมาชิก ซ่ึง
ส่ิงเหล่าน้ีส่งผลในการตดัสินใจซ้ือ และถา้หากผูซ้ื้อเกิดความประทบัใจในตวัของสินคา้อาจส่งผลให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าจากแหล่งขายสินคา้ท่ีเคยซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของเกลา้กมล สุริยนัต ์
(2554) ท่ีพบว่า การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ เช่น การให้คูปองส่วนลด การให้ของแถม 
ของรางวลั การแจกตวัอยา่งสินคา้ การประชาสัมพนัธ์สินคา้ทางอินเตอร์เน็ต และการออกงานแสดง
สินคา้ ท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้ต่างๆ มากข้ึน ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือและน าไปสู่ความภกัดีต่อ
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ตราสินคา้ และชัยฤทธ์ิ ทองรอด (2557) ท่ีพบว่า การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ เช่น การ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การจัดกิจกรรมทางการตลาดด้านการตลาดทางตรง และการ
ประชาสัมพนัธ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค  

3. ข้อเสนอแนะ 

 3.1  ข้อเสนอะแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
  1. ด้านปัจจัยส่วนบุคคล 
  ผูป้ระกอบการเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันสามารถทราบ
วา่ใครคือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เน่ืองจากผลจากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า ผูห้ญิงวยัท างานท่ีมีพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 21-30 ปี มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
15,000-20,000 บาท ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญัในเร่ืองของความสวยความงามเพื่อเป็น
การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของตนเอง ส่งผลให้เกิดความมัน่ใจในการท างาน และเน่ืองจากเป็นวยัท่ี
ท างานแลว้จึงมีก าลงัซ้ือมากพอท่ีจะซ้ือสินคา้น าเขา้ ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบักลุ่ม
ลูกคา้ดงักล่าว ซ่ึงเม่ือผูป้ระกอบการทราบกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแลว้จะท าให้สามารถก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบักลุ่มลูกคา้ใน
วยัอ่ืนเพิ่มข้ึนเพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย เช่น ผูป้ระกอบการควรเสนอขายสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัช่วงวยั
หรือรายไดข้องผูซ้ื้อมากข้ึน เช่น ผูซ้ื้อท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 15-20 ปี อาจมีก าลงัซ้ือไม่สูงมากนักแต่มี
ความตอ้งการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ หรือผูซ้ื้อท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 51-60 ปี อาจมีเหตุผลในการใช้
เคร่ืองส าอางเพื่อใหแ้ลดูอ่อนวยั จึงท าใหป้ระเภทสินคา้ท่ีใชแ้ตกต่างจากกลุ่มผูซ้ื้อวยัอ่ืน เป็นตน้ 

  2. ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  จากผลการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนอ้ยท่ีสุด ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบั
การปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากผูท่ี้ซ้ือเคร่ืองส าอางประเภท
ตกแต่งสีสันท่ีน าเขา้จากต่างประเทศมกัมีความมัน่ใจเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้เน่ืองจากตราสินคา้ท่ี
มีช่ือเสียง ราคาสินคา้เหมาะกบัคุณภาพ และความสะดวกสบายในการหาซ้ือสินคา้จากแหล่งขาย
สินคา้ท่ีมีอยู่ทัว่ไป ด้วยเหตุน้ีผูป้ระกอบการจึงควรก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซ้ือ เช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านส่ือต่างๆ อย่าง
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สม ่าเสมอเพื่อใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนในกลุ่มผูบ้ริโภค และการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ 
เพื่อกระตุน้ให้ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ถ่ีมากข้ึนและซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึน เช่น การลดราคาสินคา้ใน
ช่วงเวลาท่ีผูห้ญิงให้ความส าคญั เช่น ช่วงกลางปีและส้ินปี วนัวาเลนไทน์ และวนัปีใหม่ การให้ของ
แถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบตามก าหนดเพื่อเป็นการกระตุน้ให้ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึน การแจก
สินค้าตวัอย่างเพื่อให้ผูซ้ื้อทดลองใช้ ซ่ึงสินคา้บางประเภทผูซ้ื้ออาจมองว่าไม่จ  าเป็นต้องใช้เป็น
ประจ า เช่น ดินสอเขียนขอบปาก เน่ืองจากใชลิ้ปสติกหรือลิปกลอสอยูแ่ลว้ ซ่ึงถา้ผูซ้ื้อไดท้ดลองใช้
สินคา้ดงักล่าวและเกิดความชอบในตวัของสินคา้จนท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือก็จะเป็นการเพิ่ม
โอกาสในการขายสินคา้ประเภทอ่ืนไดม้ากข้ึน การขายเป็นชุดเคร่ืองส าอางท าให้มีราคาถูกกวา่ซ้ือ
สินคา้แยกเป็นรายช้ิน ซ่ึงผลจากการวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ สินคา้ประเภทอายแชโดวแ์ละดินสอเขียนขอบ
ตาเป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อซ้ือนอ้ยมากเม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทอ่ืน ดงันั้นผูป้ระกอบการอาจเสนอ
ขายสินคา้เป็นชุดเคร่ืองส าอางท่ีใชส้ าหรับบริเวณดวงตา เช่น การจดัชุดเคร่ืองส าอางท่ีประกอบดว้ย 
ดินสอเขียนคิ้ว อายแชโดว ์และดินสอเขียนขอบตา ซ่ึงถา้ซ้ือเป็นชุดเคร่ืองส าอางจะมีราคาถูกกวา่ซ้ือ
สินคา้แยกเป็นรายช้ิน ซ่ึงถา้ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือก็จะเป็นการช่วยเพิ่มยอดขายในสินคา้ประเภทท่ีผูซ้ื้อ
อาจไม่ไดซ้ื้อมากนกั เป็นตน้ 

 3.2  ข้อเสนอะแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 
  1. เน่ืองจากการวิจยัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษีเจริญ ซ่ึงพิจารณาจากตวั
แปรดา้นปัจจยัส่วนบุคลและดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด งานวจิยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษา     
ตวัแปรอ่ืนๆ เช่น ปัจจยัดา้นนโยบายของรัฐบาล ปัจจยัดา้นสภาพเศรษฐกิจของประเทศหรือของโลก 
ปัจจยัทางด้านสังคม ทศันคติ และค่านิยมในการใช้เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภท
ตกแต่งสีสัน เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ
ประเภทตกแต่งสีสันในการรู้และเขา้ใจถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันของผูบ้ริโภคท่ีรอบดา้นมากข้ึน  
  2. เน่ืองจากการวิจยัน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูห้ญิงวยัท างานในเขตภาษี
เจริญเท่านั้น งานวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกบักลุ่มตวัอย่างในเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ ร่วม
ดว้ย เช่น ในพื้นท่ีเขตปริมณฑลหรือในเขตพื้นท่ีต่างจงัหวดั และใช้เทคนิคการวิจยัเชิงคุณภาพดว้ย
การสัมภาษณ์แบบสนทนาแบบเชิงลึก (In-depth interviews) ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสันในการจดัเตรียมสินคา้และบริการให้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน 
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  3. เน่ืองจากการวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันท่ีน าเข้าจาก
ต่างประเทศเท่านั้น งานวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภท
อ่ืนๆ เป็นรายเฉพาะ เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ส าหรับผิว ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ส าหรับผม ผลิตภณัฑ์ประเภท
น ้ าหอม และเวชส าอางซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบนั เพื่อให้ได้
ขอ้มูลรายประเภทผลิตภัณฑ์เชิงลึกมากข้ึน ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองส าอาง
น าเข้าจากต่างประเทศในด้านการเพิ่มสายผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่าย เป็นการเพิ่มโอกาสในการสร้าง
ยอดขายและผลก าไรในการประกอบธุรกิจ 
  4. งานวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการคน้หาตวัแบบเชิงคณิตศาสตร์ เพื่อท าให้ผูว้ิจยัสามารถ
พยากรณ์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศประเภทตกแต่งสีสัน
ได้ในอนาคต ด้วยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis: MRA) หรือ
สมการโครงสร้าง (Structural Equation Modeling: SEM)  
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    ความพึงพอใจของนักศึกษาในการจัดการเรียนการสอนรายวิชา 130 -216 
ภาษาองักฤษทางธุรกิจ 

ปีการศึกษา 2558  การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเข้าชั้ นเรียนของนักศึกษารายวิชา 130-216 
ภาษาองักฤษทางธุรกิจ 

    ความคิดเห็นของนกัศึกษาท่ีมีผลต่อการส่งเสริมพฤติกรรมการท าการบา้นดว้ย
ก าร เส ริมแรงท างบ วก  (Positive Reinforcement) ใน รายวิช า  135 -301 
ภาษาองักฤษทางธุรกิจระหวา่งประเทศ 
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