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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่าง
กนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 2)
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอาง
สําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นการวิจัยแบบเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวม
ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภคที่ ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
จาํนวน 385 คน เพื่อนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา ประกอบดว้ย ค่าเฉล่ีย (Mean) ร้อยละ (%) 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ T-Test, One Way Anova 
และ Multiple Regression Analysis อย่างมีนยัสําคญัที่ระดบั 0.05 
 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครข้ึนอยู่กบัองคป์ระกอบสําคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมทั้งปัจจยัส่วนบุคคล อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย 
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Abstract 

 The study of factors of Marketing Mix Factors Affect To Purchasing Behavior Of Cosmetics 

Products For Women In Bangkok Metropolis. Objective 1) To study different personal factors influencing 

decision-making behavior of cosmetic products for women in Bangkok area 2) To study the marketing 

mix factors influencing decision-making behavior of cosmetic products. Ang for women in Bangkok 

 This research is a quantitative research. For data analysis, the researcher used research techniques 

which were 1) descriptive statistics 2) inferential analysis techniques. Samples of 385 people using 

frequency, percentage, mean, standard deviation. Inferential statistics are used to test the hypothesis, ie 

one way test for variance. Linear regression analysis 

 The study found that Marketing mix factors influence the purchasing behavior of cosmetic 

products for women in Bangkok, depending on the key factors such as distribution channel factors. 

Including personal factors, age, status, educational level, occupation and average income. 
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บทน า 

 ปัจจุบันเคร่ืองสําอางเข้ามามีบทบาทและเป็นส่วนสําคัญในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็น

สุภาพสตรีมากข้ึนในสังคมเมืองโดยเฉพาะเมืองหลวงอย่างกรุงเทพมหานคร เพื่อเสริมความมั่นใจและ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคยุคใหม่ซ่ึงมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการที่เปล่ียนไป    

 จากการที่ธุรกิจเคร่ืองสําอางมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว และมีมูลค่าการซ้ือขายเพิ่มมากข้ึนทุกปี ส่งผล

ให้ ผูข้ายตอ้งใชก้ลยุทธ์ในการแข่งขนัโดย ตอ้งพฒันาสินคา้ ช่องทางการขาย การบริการและการจดัส่งในทุก

รูปแบบ เพื่อให้ยอดขายเป็นไปตามเป้าหมาย โดยทั้งน้ีตอ้งสอดคลอ้งกบัสภาพสังคมที่เปล่ียนแปลงไปอย่าง

รวดเร็ว ในสังคมยุค New Normal ที่ยงัมีผลกระทบจากเร่ืองของ Digital disruption ไม่ต่างจากธุรกิจอ่ืนๆ จึง

ตอ้งอาศยัการสร้างความแตกต่างของแบรนด์ ,การเขา้ใจในผูบ้ริโภค และการสร้างคอนเนคชัน่อย่างต่อเน่ือง 

เพื่อจะสามารถดึงให้ผูบ้ริโภคอยู่กบัเราไดน้านที่สุด 



 ผูว้ิจัยมีความประสงค์ที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการศึกษาครั้ งน้ีผูว้ิจัยมุ่งเน้นศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และองคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอาง 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เคร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 เน้ือหาหลกัของวิจยั เนน้ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพิจารณาถึงสาเหตุการตดัสินใจด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป้นปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภค อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได ้รวมไปถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ทั้ง 4 ดา้นที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อนั

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที่จัดจาํหน่าย กิจกรรมส่งเสริมการตลาดบุคลากร กระบวนการให้บริการ 

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ช่วงระยะเวลาสําหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคตั้งแต่ สิงหาคม ถึง 

ตุลาคม 2563  

 ขอบเขตด้านพื้นที ่

 พื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรสําหรับงานวิจยัน้ี ได้แก่ ผูห้ญิงที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและใช้ผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสําอาง 



  กลุ่มตวัอย่างสําหรับงานวิจยัน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการกาํหนดขนาดของผูบ้ริโภคที่จะทาํแบบสอบถาม ไว้

ทั้งส้ิน 385 ราย โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran ในการคาํนวณกลุ่มตวัอย่างจากประชากรที่ไม่ทราบจาํนวนที่

แน่ชดั และมีการกาํหนดขอบเขตความคลาดเคล่ือนที่ระดบั 0.05 

 ขอบเขตด้านตัวแปร 

 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล โดยประกอบไปดว้ย อายุ สภานภาพ ระดบัการศึกษา รายได ้

อาชีพ และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย และกิจกรรมส่งเสริมการตลาด  

 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับผู้หญิงใ นเขต

กรุงเทพมหานคร 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

                    ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. อายุ 

2. สถานภาพ 

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได้ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ์ 

2. ราคา 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. กิจกรรมส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
ผลิตภณัฑ์เครื่องส าอางส าหรบั
ผู้หญิงในเขตกรงุเทพมหานคร 



สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางที่

แตกต่างกนั 

 2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางที่แตกต่างกนั 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 แนวคิดเกี่ยวกับเคร่ืองส าอาง 

 เคร่ืองสําอาง ตามที่บญัญตัิไวใ้นพระราชบญัญตัิเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2558 วตัถุประสงค์เพื่อความ

สะอาด ความสวยงาม หรือเปล่ียนแปลงลกัษณะที่ปรากฏ หรือปกป้องดูแลส่วนต่างๆนั้น ให้อยู่ในสภาพดี 

และรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินต่างๆ สําหรับผิวด้วยแต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดับและเคร่ืองแต่งตวัซ่ึงเป็น

อุปกรณ์ภายนอกร่างกาย(พระราชบญัญตัิเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2558) 

 ประเภทเคร่ืองสําอางตามวตัถุประสงค ์แบ่งเป็น 3 ประเภทหลกัๆ ดงัน้ี 

1. เคร่ืองสําอางทาํความสะอาด (cleansing cosmetic) ไดแ้ก่สบู่ แชมพู ครีมนวด ยาสีฟัน เป็นตน้  

2. เคร่ืองสําอางบาํรุงผิว ไดแ้ก่ โลชัน่บาํรุงผิว ครีมกนัแดด ซีรั่มบาํรุงผม ลิปบาลม์ที่ไม่มีสี เป็นตน้ 

3. เคร่ืองสําอางสําหรับตกแต่ง (Make up) ครีมรองพื้น ลิปกลอส อายแชโดว ์เป็นตน้ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

 Kardes, Cronley and Cline (2011: 8) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า คือ กิจกรรมทั้งหมด

ของผูบ้ริโภคที่เก่ียวขอ้งกับการซ้ือ การใช้ การทิ้งสินคา้ ซ่ึงเกิดจากกระบวนการตดัสินใจเพื่อให้ได้มาซ่ึง

สินค้าหรือบริการ โดยรวมไปถึงอารมณ์จิตใจและการตอบสนองเชิงพฤติกรรมที่เกิดข้ึนล่วงหน้าหรือ

ภายหลงักิจกรรมนั้น  

P. Kotler และ K.L. Keller (2012: 188) ไดน้าํเสนอกระบวนการตดัสินใจแบบ 5 ขั้นตอน 

ขั้นที่ 1 ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหาหรือความต้องการ(Problem recognition) การที่บุคคล

รับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน เช่น ความอยากซ้ือ ความอยากมี เป็นตน้  

ขั้นที่ 2 ไดแ้ก่ การหาขอ้มูล(Information search) ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลในตวัผลิตภณัฑ์

นั้นเพื่อประกอบการตดัสินใจ โดยนกัการตลาดตอ้งให้ความสําคญักบัแหล่งขอ้มูลที่ผูบ้ริโภคเขา้ถึง 



ขั้นที่ 3 ได้แก่ การประเมินทางเลือก(Evaluation of alternatives) ผูบ้ริโภคจะนําขอ้มูลที่ได้

รวบรวมไว้มาวิเคราะห์หลักเกณฑ์ที่ใช้พิจารณาด้วยคุณสมบัติ ความน่าเช่ือถือต่างๆ เปรียบเทียบกับ

ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 

ขั้นที่ 4 ได้แก่ การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จะเกิดข้ึนหลงัจากประเมินทางเลือก

แลว้ 

ขั้นที่ 5 ไดแ้ก่ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) ความรู้สึกน้ีข้ึนกบัคุณสมบตัิ

ของผลิตภณัฑ์และความคาดหวงัของผูบ้ริโภคว่าผลิตภณัฑท์ี่ซ้ือไปนั้นสามารถสนองตามที่เขาตอ้งการได้

จริงตามคาํโฆษณาหรือไม่ 

 แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด ตามที่ เบลช์ ไมเคิล เอ และเบลช์ จอร์จ อี กล่าวว่า การตลาดครอบคลุม
ถึงกระบวนการแลกเปล่ียนข่าวสารการพฒันาความสัมพนัธ์โดยการตรวจสอบความจาํเป็นตอบสนองส่วน
ประสมทางการตลาด “Marketing Mix” หรือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และอาร์มสตรอง แกร่ี และคอตเลอร์ ฟิลิป (2558, 
หน้า 29) ได้กล่าวว่า แผนกลยุทธ์เป็นตวักาํหนดพนัธกิจและวตัถุประสงค์ของบริษทัโดยรวม บ ทบาทของ
การตลาดและกิจกรรมทางการตลาดที่เก่ียวขอ้งกบัการบริหาร และส่วนประสมการตลาดในจุดศูนยก์ลางคือ
ผูบ้ริโภคเป้าหมายก็คือการสร้างคุณค่าสําหรับผูบ้ริโภค และสร้างความสัมพนัธ์ที่ก่อให้เกิดกาํไรจากนั้น จะ
เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy) หรือตรรกะทางการตลาดที่บริษทัพยายามสร้างคุณค่าสําหรับ
ลูกคา้และบรรลุความสัมพนัธ์ที่ก่อให้เกิดกาํไร   

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 ในการศึกษางานวิจยัครั้ งน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้จากรายงานการวิจัยที่เก่ียวขอ้ง โดยคน้ควา้
เอกสารที่มีขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นหลกั มีรายละเอียด ดงัน้ี 

 ดุษฎี วิชยัเมฆพตัร (2554) ไดศ้ึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคของสตรีต่อเคร่ืองสําอาง เกาหลีในเขต

กรุงเทพมหานคร จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ระดับ

การศึกษา รายได้ อาชีพ และสถานภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม การซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีอย่างมี

นยัสําคญัที่ 0.05 โดยส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองสําอางจากประเทศไทย มากที่สุด เคร่ืองสําอางจากสาธารณรัฐเกาหลี 

และเคร่ืองสําอางจากประเทศญ่ีปุ่ ม เป็นอนัดบั รองลงมา 

 อุษา แสงแจ่ม (2557)ศึกษา เร่ืองการใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

เคร่ืองสําอางของผู ้บริโภคในเขตปทุมวนั ผลการวิจัยพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านการส่งเสริม

การตลาดและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงที่ดีผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า



ระดับการศึกษาที่ต่างกัน มีระดับการใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนอายุ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มี

ระดับการใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ยุพาพร องักุรวานิช. (2553). ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุด
นกัเรียนของผูป้กครองในอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดนักเรียน ได้แก่ปัจจัยช่องทางการจัดจาํหน่าย รองลงมาปัจจัยด้านบริการและ
บรรยากาศในร้าน ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดตามลาํดบั ซ่ึงทั้ง 4 ดา้นส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือชุดนกัเรียนที่แตกต่างกนั  

 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้ งน้ี คือ ผู้หญิงที่ใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองําอางและอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนที่แน่นอนของผูบ้ริโภคที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงใช้
วิธีการหาจาํนวนกลุ่มตวัอย่างสําหรับเก็บขอ้มูล โดยอา้งอิงจากทฤษฎีของ W.G. Cochran (1977) จึงใชข้นาด
ตวัอย่างประชากรอย่างนอ้ย 385  
 เคร่ืองมือในการวิจัย 

 ใช้วิธีการเก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) แบ่งสอบถามออกเป็น 4 

ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ดา้น 
 ส่วนที่ 3 เป็นส่วนที่เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิง โดย
ผูว้ิจยัใชค้าํถามปลายปิด 
 ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ ให้ผูต้อบแบบสอบถาม แสดงความคิดเห็นส่วนตวัเคร่ืองมือทางสถิติที่
ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 

 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได ้โดยใชค่้าทางสถิติ ไดแ้ก่ ความถี่ (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage) 



 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ด้าน โดยการคาํนวณหาค่าทาง

สถิติ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางทั้ ง 5 ด้าน ของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยการคาํนวณหาค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน 

 F-Test (ANOVA) ใช้สําหรับการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของตวัแปรต้นที่มีมากกว่า 2 

ทางเลือก ที่มีผลต่อตวัแปรตาม 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอาง โดยใชเ้คร่ืองมือทางสถิติ Regression เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สรุปผลการวิจัย   

 จากจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 385 คน พบว่า ผูห้ญิงส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 21 – 30 ปี 

จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 สถานภาพโสดมากที่สุด จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 64.7 ระดับ

การศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 66.80 ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน จาํนวน 

214 คน คิดเป็นร้อยละ 55.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในระหว่าง 30,001-40,000 บาท จาํนวน 167 คิดเป็นร้อย

ละ 43.4 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 

ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง

สําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ยอมรับสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ สถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสิถิติที่ระดบั 0.05  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอาง

สําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ที่

แตกต่างกันมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางสําหรับผู้หญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสิถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน ส่วนปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 



อภิปรายผล   

 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางทั้ง 5 ด้าน ด้านอายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการคาเฟ่ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งของดุษฎี วิชยัเมฆพตัร (2554) 

ได้ศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคของสตรีต่อเคร่ืองสําอางเกาหลีในเขตกรุงเทพ มหานคร ผลการศึกษาพบว่า

ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ระดับการศึกษา รายได้ อาชีพ และ สถานภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีอยางมีนยัสําคญัที่ 0.05 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางทั้ ง 4 ด้าน 

ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 

เมื่อพิจารณาแล้วพบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่แตกต่างกันที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางที่แตกต่างกันสําหรับผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครความสอดคลอ้งกบั

ผลการวิจยับางส่วนของ อุษา แสงแจ่ม (2557)ศึกษา เร่ืองการใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือ เคร่ืองสําอางของผู้บริโภคในเขตปทุมวัน ผลการวิจัยพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความน่าเช่ือถือและช่ือเสียง มีความสัมพันธ์ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีอยางมีนยัสําคญัที่ 0.05 บางส่วน  

 

ข้อเสนอแนะ   

จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของการซ้ือเคร่ืองสําอาง พบว่า ผูห้ญิงส่วนใหญ่มีอายุอยู่

ในช่วง 21 – 30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

เป็นส่วนใหญ่ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในระดบั 30,001-40,000 บาท ผลจากการวิจยัครั้ งน้ีพบว่าอายุกับ 

สถานภาพ การศึกษา และ รายได้ส่งผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางทาํให้ทราบถึง

ข้อมูลผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอาง ดังนั้น ผู้ประกอบการที่ขายผลิตภัณฑ์

เคร่ืองสําอางสําหรับผูห้ญิง ควรมีกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่ม เป้าหมายหลกัดังกล่าวโดยการ

ขายสินคา้ในราคาที่กลุ่มลูกค้าสามารถซ้ือได้ และปัจจัยด้านช่องการจัดจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง เน่ืองมีช่องทางการจัดจาํหน่ายที่หลายหลายหาซ้ือได้ง่ายซ่ึงสะดวกสบายกับกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมาย โดยสถานที่จัดจาํหน่ายที่ผู ้บริโภคเลือกซ้ือควรมีความน่าเช่ือถือ เพื่อเป็นการสร้างความ

มั่นใจให้กับผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าได้รวดเร็วข้ึน รวมทั้งควรมีสินค้าทดลอง ณ จุดจําหน่าย

เคร่ืองสําอางเพื่อเพิ่มความน่าสนใจให้ผลิตภณัฑ ์ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัการเพิ่มความ



สะดวกในช่องทางการจาํหน่ายให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย โดยเป็นแนวทางในการบริหารงาน และการสร้างกล

ยุทธ์ทางการตลาดสําหรับธุรกิจที่เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอาง และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

จาก 4P เป็น 7P เพื่อควบคุมในดา้นอ่ืนๆดว้ย 
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