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บทคัดย3อ 
 

การวิจัยในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค7 (1) เพื่อวิเคราะห7ปAจจัยดCานสDวนประสมทางการตลาด ( 7P’s ) ที่มีอิทธิพลตDอ

การตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นของนักศึกษาและวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร แยกตามขCอมูล

ประชากรศาตร7 (2) เพื่อศึกษาถึงปAจจัยที่มีผลตDอการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นในกลุDมของนักศึกษา

และวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร เปWนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลุDมตัวอยDางที่ใชCในการวิจัย 

คือ ผูCที่เคยซื้อลิปสติก ประเภทที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นในกรุงเทพมหานครคือ มีขายในรCานคCาที่สะดวก เชDน รCาน

สะดวกซื้อ หCางสรรพสินคCา จำนวน 250 ชุด ,และกลุDมประชากรที่เคยซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้นในแพลตฟอร7ม

ที่เชื่อถือไดC เชDน Shopee, Lazada,Tiktok เปWนตCน จำนวน 204 ชุด โดยใชCแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูCวิจัยไดC

ปรับปรุงจากงานวิจัยที่เกี่ยวขCอง เปWนเครื่องมือในการวิจัย ผลการวิจัยพบวDา 

1. สDวนใหญDผูCตอบแบบสอบถามเปWนเพศทางเลือก คิดเปWนรCอยละ 42.7 มีอายุ 21 - 30 ปz คิดเปWนรCอยละ 

22.0 ระดับการศึกษา คือ ปริญญาตรีคิดเปWนรCอยละ 60.8 อาชีพปAจจุบันคือ ธุรกิจสDวนตัว คิดเปWนรCอย

ละ 26.9 และมีรายไดCเฉลี่ยตDอเดือนคือ  รายไดCมากกวDา 30,001 บาท คิดเปWนรCอยละ 54.4 

2. ลักษณะในการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นโดยภาพรวม อยูDในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปWนรายปAจจัย พบวDา ปAจจัยที่มีคDาเฉลี่ยสูงสุด คือ ใชCระยะเวลาตัดสินใจซื้อนานเทDาไหรD โดย

ภายรวมอยูDในระดับมาก รองลงมา คือ โอกาสใดที่มีผลตDอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด โดยภายรวมอยูDใน

ระดับมาก และปAจจัยที่มีคDาเฉลี่ยต่ำสุด คือ แหลDงที่มาของขCอมูลที่มีอิทธิพลตDอการตัดสินใจซื้อ โดยภาย

รวมอยูDในระดับมาก 
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3. ปAจจัยสDวนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูDในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปWนรายดCาน พบวDา 

ดCานที่มีคDาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดCานผลิตภัณฑ7 อยูDในระดับมากรองลงมาคือ ดCานราคา อยูDในระดับมาก และ

ดCานที่มีคDาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดCานการสDงเสริมการตลาด อยูDในระดับปานกลาง 

4. ผูCตอบแบบสอบถามที่มเีพศ  อายุ  อาชีพ ที่แตกตDางกัน ใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาด 

แตกตDางกัน อยDางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

คำสำคัญ : การตัดสินใจซื้อ, ลิปสติกที่มีสีสนัและใหCความชุDมชื้น , ปAจจัยดCานสDวนประสมทางการตลาด 

 

ABSTRACT 

 

This study aims to: 

1. Analyze how marketing mix factors (7Ps) influence the purchase decisions of colorful and 

moisturizing lipsticks among students and working professionals in Bangkok, based on 

demographic differences. 

2. Identify key factors that affect the purchase decisions of colorful and moisturizing lipsticks 

among these consumer groups. 

This is a quantitative study conducted with individuals who have previously purchased colorful and 

moisturizing lipsticks in Bangkok. The sample consists of: 

• 250 respondents who bought these lipsticks from physical retail stores, such as convenience 

stores and department stores. 

• 204 respondents who purchased them from trusted online platforms like Shopee, Lazada, 

and TikTok. 

A questionnaire, adapted from previous research, was used as the primary data collection tool. 

Findings 

Demographic Profile of Respondents 

• The majority of respondents identify as gender-diverse individuals (42.7%). 

• Most are between the ages of 21 and 30 (22.0%). 

• The highest level of education among respondents is a bachelor’s degree (60.8%). 

• The most common occupation is self-employment (26.9%). 

• More than half of the respondents earn a monthly income of over 30,001 baht (54.4%). 
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Purchase Behavior for Colorful and Moisturizing Lipsticks 

• Overall, purchase decisions are rated at a high level. 

• The most influential factor is "How long does it take to decide on a purchase?", which is 

rated at a high level. 

• The second most significant factor is "Which occasion has the greatest impact on the decision 

to buy?", also rated at a high level. 

• The least influential factor is "Sources of information that influence the purchase decision," 

though it is still rated at a high level. 

Marketing Mix Factors (7Ps) 

• Overall, marketing mix factors are rated at a moderate level. 

• The highest-rated factor is "Product," followed by "Price," both at a high level. 

• The lowest-rated factor is "Promotion," which is considered moderate. 

Demographic Differences in Marketing Mix Preferences 

• Respondents with different genders, ages, and occupations prioritize marketing mix factors 

differently. These differences are statistically significant at the 0.05 level. 

Keywords: purchase decision, colorful and moisturizing lipstick, marketing mix factors 

 

บทนำ 

ริมฝzปากเปWนหนึ่งในจุดเดDนที่สำคัญบนใบหนCาซึ่งสะทCอนถึงสุขภาพและบุคลิกภาพของแตDละคน อยDางไรก็ตามปAญหาริม

ฝzปากที่พบบDอย เชDนปากแหCงแตก ลอกเปWนขุย หรือมีสีคล้ำ มักสDงผลกระทบตDอความมั่นใจในตนเองของผูCคนโดยเฉพาะ

ในสถานการณ7ที่ตCองการความมั่นใจและการแสดงออกที่โดดเดDนดCวยเหตุนี้ผูCวิจัยจึงมองเห็นความสำคัญของการพัฒนา

ลิปสติกที่สามารถตอบโจทย7ทั้งในดCานการบำรุงและดูแลริมฝzปากใหCเนียนนุDม ชุDมชื้นรวมถึงความปลอดภัยและอDอนโยนตDอ

ผิวริมฝzปากที่บอบบาง นอกจากนี้ยังตCองมอบสีสันที่ชDวยเสริมลุคใหCริมฝzปากดูอิ่มฟู สุขภาพดี และชDวยเพิ่มความมั่นใจใน

ทุกโอกาส   งานวิจัยนี้จึงมีเป�าหมายเพื่อศึกษาคุณสมบัติของลิปสติกที่สามารถแกCปAญหาเหลDานี้ไดC พรCอมกับศึกษาถึง

ปAจจัยทางการตลาดที่สDงผลตDอการตัดสินใจซื้อของผูCบริโภค เพื่อพัฒนาเปWนผลิตภัณฑ7ที่ไมDเพียงแตDตอบโจทย7ความตCองการ

ดCานความงาม แตDยังเปWนตัวชDวยที่สDงเสริมบุคลิกภาพและความมั่นใจในตนเองใหCกับผูCบริโภคอีกดCวย 

ลิปสติกถือเปWนผลิตภัณฑ7เครื่องสำอางที่มีบทบาทสำคัญในชีวิตประจำวันของผูCบริโภคทั่วโลก ดCวยความสามารถในการ

เพิ่มความมั่นใจและเสริมบุคลิกภาพของผูCใชC (Euromonitor International, 2023) ในประเทศไทย ตลาดลิปสติกเติบโต
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อยDางตDอเนื่อง โดยเฉพาะในกลุDมวัยรุDนและวัยทำงานซึ่งใหCความสำคัญกับภาพลักษณ7และความสวยงาม (Thai Cosmetic 

Manufacturers Association, 2023) 

การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูCบริโภคสะทCอนถึงความตCองการที่หลากหลาย เชDน การเลือกใชCลิปสติกที่มีสีสันเหมาะสม

กับโอกาสตDาง ๆ และคุณสมบัติที่ชDวยใหCริมฝzปากชุDมชื้น (Shiseido Group, 2021) ปAจจัยเหลDานี้ทำใหCผูCผลิตตCองพัฒนา

สูตรผลิตภัณฑ7ใหCตอบโจทย7ทั้งในดCานคุณภาพและความปลอดภัยตDอสุขภาพ (Unilever, 2023) 

ในดCานเศรษฐกิจ กรุงเทพมหานครเปWนตลาดสำคัญที่มีศักยภาพสูง เนื่องจากประชากรสDวนใหญDในพื้นที่นี้มีรายไดCและ

กำลังซื้อที่มากกวDาเขตอื่น ๆ (Deloitte Thailand, 2021) การศึกษาจาก NielsenIQ (2023) พบวDาผูCบริโภคในเขต

กรุงเทพฯ มีความสนใจในผลิตภัณฑ7ลิปสติกที่สามารถตอบสนองความตCองการไดCทันที และพรCอมที่จะจDายในราคาที่สูงขึ้น

หากมองวDาเปWนสินคCาที่คุCมคDา 

ตลาดลิปสติกในปAจจุบันยังไดCรับอิทธิพลจากโซเชียลมีเดียและการตลาดแบบดิจิทัล (Mintel, 2022) กลุDมเป�าหมายวัย

ทำงานและนักศึกษาในปAจจุบันมักติดตามรีวิวและคำแนะนำจากอินฟลูเอนเซอร7เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อ (Bangkok 

Post, 2022) ขCอมูลจาก McKinsey & Company (2022) ระบุวDาผูCบริโภคกลุDม Gen Z และ Millennials นิยม

ผลิตภัณฑ7ที่มีเอกลักษณ7เฉพาะตัว และแสดงถึงความรับผิดชอบตDอสังคม เชDน การใชCบรรจุภัณฑ7รีไซเคิล 

ในแงDของการตลาด สDวนประสมทางการตลาด (7P’s) ซึ่งประกอบดCวย ผลิตภัณฑ7 (Product) ราคา (Price) ชDองทางการ

จัดจำหนDาย (Place) การสDงเสริมการขาย (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และสิ่งแวดลCอม

ทางกายภาพ (Physical Evidence) ถือเปWนเครื่องมือสำคัญในการสรCางกลยุทธ7ที่มีประสิทธิภาพ (Kotler & Keller, 

2016)  

นอกจากนี้ ปAจจัยดCานประชากรศาสตร7 เชDน อายุ เพศ รายไดC และระดับการศึกษา ก็มีบทบาทสำคัญในการกำหนด

พฤติกรรมการซื้อ ขCอมูลจาก(สำนักงานนโยบายและยุทธศาสตร7การคCา, 2566) ระบุวDา เมื่อเผชิญกับปAญหาหรือ

ความเครียด ผูCบริโภคหาหนทางในการจัดการกับปAญหาทางอารมณ7 ซึ่งความงามสามารถตอบโจทย7ในเรื่องนี้ ดัชนี

ลิปสติก “Lipstick Index” พบวDามียอดขายลิปสติกเพิ่มขึ้นในชDวงเวลาที่เศรษฐกิจมีความไมDแนDนอน แสดงใหCเห็น

วDาผูCบริโภคมองหาวิธีงDายๆ ที่ราคาไมDแพง ในการเยียวยาและจัดการปAญหาความเครียด 

การวิจัยนี้จึงมุDงเนCนทำความเขCาใจปAจจัยที่มีผลตDอการตัดสินใจซื้อของกลุDมเป�าหมาย เพื่อสนับสนุนการพัฒนาลิปสติกใหC

สามารถตอบสนองความตCองการของผูCบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดCอยDางมีประสิทธิภาพ 

วัตถุประสงค8ของการวิจัย 

1. เพื่อวิเคราะห7ปAจจัยดCานสDวนประสมทางการตลาด ( 7P’s ) ที่มีอิทธิพลตDอการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและ

ใหCความชุDมชื้นของนักศึกษาและวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร แยกตามขCอมูลประชากรศาสตร7 

2. เพื่อศึกษาถึงปAจจัยที่มีผลตDอการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นในกลุDมของนักศึกษาและวัย

ทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตประชากรและกลุGมตัวอยGาง 

 ประชากรที่ใชCศึกษาในครั้งนี้ไดCแกD ผูCที่เคยซื้อลิปสติก ประเภทที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นในกรุงเทพมหานคร 

ที่เรียนหรือทำงานหรืออาศัยอยูDในกรุงเทพมหานคร กลุDมตัวอยDางจำนวน 454 คน 

 

2. ขอบเขตเนื้อหา 

 ผูCวิจัยศึกษาเกี่ยวกับปAจจัยที่มีผลตDอการการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีคุณสมบัติใหCความชุDมชื้น ของ

นักศึกษาและวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตเนื้อหาดังนี ้

1.ตัวแปรตCน (Independent Variable) ปAจจัยทางประชากรศาสตร7 ไดCแกD อายุ เพศ  ระดับการศึกษา  อาชีพ และ

รายไดC 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ปAจจัยสDวนประสมทางการตลาด (7P)  ไดCแกD  ผลิตภัณฑ7 (Product)  ราคา 

(Price) ชDองทางการจัดจำหนDาย (Place)  การสDงเสริมการขาย (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ 

(Process) สิ่งแวดลCอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 

3. ขอบเขตพื้นที ่

 การเก็บขCอมูลการกระจายไปยังชDองทางการจำหนDายสินคCา คือ มีขายในรCานคCาที่สะดวก เชDน รCานสะดวกซื้อ 

หCางสรรพสินคCา จำนวน 250 ชุด ,และกลุDมประชากรที่เคยซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้นในแพลตฟอร7มที่

เชื่อถือไดC เชDน Shopee, Lazada,Tiktok เปWนตCน จำนวน 204 ชุดโดยแบDงเก็บขCอมูล ดังตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1 การแบDงเก็บขCอมูลกลุDมตัวอยDาง 

 

สถานที่เก็บตัวอยDาง จำนวนตัวอยDาง 

รCานสะดวกซื้อ 7-11 สาขาเหมDงจªาย 50 

หCางสรรพสินคCา Esplanade 50 

บิ๊กซี  สาขารัชดา 50 

มหาวิทยาลัยรามคำแหง 100 

แบบสอบถามออนไลน7 (Online Questionnaire)  204 

รวม 454 
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วิธีดำเนินการวิจัย 
1. เครื่องมือที่ใชTในการวิจัย 

  เครื ่องมือที ่ใชCในการวิจัยครั ้งนี ้เปWนแบบสอบถาม ซึ ่งสอบถามเกี ่ยวกับขCอมูลทั ่วไปของผู Cตอบ

แบบสอบถาม ไดCแกD เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดC และลักษณะในการเลือกซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDม

ชื้น  ไดCแกD  ความถี่ ,แหลDงที่มาของขCอมูลที่มีอิทธิพลตDอการตัดสินใจซื้อ,ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ,โอกาสในการซื้อและ

เหตุผลที่เลือกซื้อ มีลักษณะเปWนแบบมาตราสDวนประมาณคDา 5 ระดับ (Rating Scale) ของลิเคิร7ท  (Likert) และคำถาม

เกี่ยวกับสDวนประสมทางการตลาดที่มีผลตDอการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้นในเขตกรุงเทพมหานคร  

โดยระดับอิทธิพลของปAจจัยสDวนประสมทางการตลาดที่มีผลตDอผูCบริโภคในการซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้น ไดCแกD 

ปAจจัยดCานผลิตภัณฑ7 (Product) ดCานราคา(Price) ดCานการจัดจำหนDาย(Place) ดCานการสDงเสริมการตลาด (Promotion) 

ดCานบุคลากร (People) ดCานกระบวนการ (Process) ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ (Physical Evidence)มีลักษณะเปWน

แบบมาตราสDวนประมาณคDา 5 ระดับ (Rating Scale) ของลิเคิร7ท  (Likert) 

 

2. การเก็บรวบรวมขTอมูล 

  ผูCวิจัยดำเนินการเก็บรวบรวมขCอมูล โดยนำแบบสอบถามจำนวน 454 ชุด ไปแจกจDายใหCกลุDมตัวอยDาง 

โดยแจกแบบสอบถามดCวยตัวเอง จากนั้นเก็บรวบรวบแบบสอบถามกลับมาทั้งหมด 454 ชุด นำมาตรวจสอบความ

ครบถCวนสมบูรณ7 แลCวนำแบบสอบถามที่สมบูรณ7มาวิเคราะห7ขCอมูลทางสถิติดCวยโปรแกรมคอมพิวเตอร7 

 

 

3. การวิเคราะห8ขTอมูล 

1.  ขCอมูลเกี่ยวกับปAจจัยทางประชากรศาสตร7 ไดCแกD เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายไดC วิเคราะห7ใน

รูปแจกแจงความถี่ และรCอยละ และนำผลการวิเคราะห7เปWนตารางประกอบการบรรยาย  

2.  ความคิดเห็นเกี่ยวกับสDวนประสมการตลาดที่มีผลตDอการซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้นในเขต

กรุงเทพมหานคร  โดยใชCสถิติคDาเฉลี่ย (𝒙") และคDาสDวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 

S.D.) และนำเสนอผลการวิเคราะห7เปWนตารางประกอบการบรรยาย และการแปลผล 5 ระดับดังนี้ 

  ระดับ  5  คะแนน              หมายถึง  เห็นดCวยอยDางยิ่ง 

  ระดับ 4  คะแนน              หมายถึง  เห็นดCวย 

  ระดับ 3 คะแนน   หมายถึง ไมDแนDใจ 

  ระดับ 2 คะแนน   หมายถึง  ไมDเห็นดCวย 

  ระดับ 1 คะแนน   หมายถึง  ไมDเห็นดCวยอยDางยิ่ง 

 

 ผลคะแนนที่ไดCนำมาวิเคราะห7หาคDาเฉลี่ยพรCอมกำหนดเกณฑ7การแปลความหมายแตDละระดับตามชDวงคะแนน

เฉลี่ย ดังนี ้

 

    คGาเฉลี่ย    ระดับการตัดสินใจ  

   4.50 - 5.00    มากที่สุด  

   3.50 - 4.49    มาก  

   2.50 - 3.49    ปานกลาง  



 7 

   1.50 - 2.49    นCอย  

   1.00 - 1.49   นCอยที่สุด     
 

3. ขCอมูลเกี่ยวกับลักษณะในการเลือกซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้นในเขตกรุงเทพมหานคร  โดย

ใชCสถิติคDาเฉลี่ย (𝒙") และคDาสDวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) และนำเสนอผล

การวิเคราะห7เปWนตารางประกอบการบรรยาย และการแปลผล 5 ระดับดังนี้ 

  ระดับ  5  คะแนน              หมายถึง  เห็นดCวยอยDางยิ่ง 

  ระดับ 4  คะแนน              หมายถึง  เห็นดCวย 

  ระดับ 3 คะแนน   หมายถึง ไมDแนDใจ 

  ระดับ 2 คะแนน   หมายถึง  ไมDเห็นดCวย 

  ระดับ 1 คะแนน   หมายถึง  ไมDเห็นดCวยอยDางยิ่ง 

 

 ผลคะแนนที่ไดCนำมาวิเคราะห7หาคDาเฉลี่ยพรCอมกำหนดเกณฑ7การแปลความหมายแตDละระดับตามชDวงคะแนน

เฉลี่ย ดังนี ้

 

    คGาเฉลี่ย    ระดับการตัดสินใจ  

   4.50 - 5.00    มากที่สุด  

   3.50 - 4.49    มาก  

   2.50 - 3.49    ปานกลาง  

   1.50 - 2.49    นCอย  

   1.00 - 1.49   นCอยที่สุด     

 

ผลการวิจัย  

ปYจจัยทางประชากรศาสตร8 

ผลการวิเคราะห7ขCอมูลปAจจัยทางประชากรศาสตร7 พบวDา สDวนใหญDผูCตอบแบบสอบถามเปWนเพศทางเลือก คิดเปWนรCอยละ 

42.7 มีอายุ 21 - 30 ปz คิดเปWนรCอยละ 22.0 ระดับการศึกษา คือ ปริญญาตรีคิดเปWนรCอยละ 60.8 อาชีพปAจจุบันคือ ธุรกิจ

สDวนตัว คิดเปWนรCอยละ 26.9 และมีรายไดCเฉลี่ยตDอเดือนคือ  รายไดCมากกวDา 30,001 บาท คิดเปWนรCอยละ 54.4 

ปYจจัยสGวนประสมทางการตลาด  

ผลการวิเคราะห7ความคิดเห็นเกี่ยวกับสDวนประสมการตลาด พบวDา โดยภาพรวมอยูDในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปWน

รายดCาน พบวDา ดCานที่มีคDาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดCานผลิตภัณฑ7 อยูDในระดับมากรองลงมาคือ ดCานราคา อยูDในระดับมาก และ

ดCานที่มีคDาเฉลี่ยต่ำสุด คือ ดCานการสDงเสริมการตลาด อยูDในระดับปานกลาง 
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ตารางที่ 2  คDาเฉลี่ย และคDาสDวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปAจจัยสDวนประสมทางการตลาด   

(n=454)       

สDวนประสมทางการตลาด    �̅�       S.D แปลผล ลำดับ 

ดCานผลิตภัณฑ7 4.19 0.35 มาก 1 

ดCานราคา 3.72 0.49 มาก 2 

ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย 3.69 0.62 มาก 3 

ดCานการสDงเสริมการตลาด 2.98 0.60 ปานกลาง 7 

ดCานบุคคลกร 2.99 0.84 ปานกลาง 6 

ดCานกระบวนการ 3.02 0.62 ปานกลาง 5 

ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ 3.47 0.48 ปานกลาง 4 

รวม 3.44 0.57 ปานกลาง  

 

ลักษณะในการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุGมชื้น  

ผลการวิเคราะห7ขCอมูลลักษณะในการเลือกซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้น  พบวDาโดยภาพรวม อยูDในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปWนรายปAจจัย พบวDา ปAจจัยที่มีคDาเฉลี่ยสูงสุด คือ ใชCระยะเวลาตัดสินใจซื้อนานเทDาไหรD โดยภายรวมอยูDในระดับ

มาก รองลงมา คือ โอกาสใดที่มีผลตDอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด โดยภายรวมอยูDในระดับมาก และปAจจัยที่มีคDาเฉลี่ยต่ำสุด 

คือ แหลDงที่มาของขCอมูลที่มีอิทธิพลตDอการตัดสินใจซื้อ โดยภายรวมอยูDในระดับมาก 

 

สรุปผลการวิจัย 
          เพศ พบวDา กลุDมตัวอยDางที่มีเพศแตกตDางกัน ใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาด  ดCานกระบวนการ

แตกตDางกัน อยDางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  สDวนดCานผลิตภัณฑ7 ดCานราคา ดCานชDองทางการ

จัดจำหนDาย ดCานการสDงเสริมการตลาด ดCานบุคคลกร และดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ ไมDแตกตDางกัน 

         อายุ พบวDา กลุDมตัวอยDางที่มีอายุแตกตDางกัน ใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดดCานกระบวนการ และ

ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพแตกตDางกัน อยDางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  สDวนดCาน

ผลิตภัณฑ7 ดCานราคา ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย ดCานการสDงเสริมการตลาด ดCานบุคคลกร ไมDแตกตDางกัน 

         ระดับการศึกษา พบวDา กลุDมตัวอยDางที่มีระดับการศึกษา แตกตDางกัน ใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาด

ดCานผลิตภัณฑ7 ดCานราคา ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย ดCานการสDงเสริมการตลาด ดCานบุคคลกร ดCานกระบวนการ และ

ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ ไมDแตกตDางกัน จึงปฏิเสธสมมติฐาน 

         อาชีพ พบวDา กลุDมตัวอยDางที่มีอาชีพ แตกตDางกัน ใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดดCานราคาแตกตDางกัน 

อยDางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  สDวนดCานผลิตภัณฑ7 ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย ดCานการ

สDงเสริมการตลาด ดCานบุคคลกร ดCานกระบวนการ และดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ ไมDแตกตDางกัน 

         รายไดCตDอเดือน พบวDา  กลุDมตัวอยDางที่มีรายไดCตDอเดือน แตกตDางกัน ใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาด

ดCานผลิตภัณฑ7 ดCานราคา ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย ดCานการสDงเสริมการตลาด ดCานบุคคลกร ดCานกระบวนการ และ

ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ ไมDแตกตDางกัน จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
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ตารางที่ 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ปAจจัยประชากรศาสตร7 สDวนประสมทางการตลาด คDานัยสำคัญทางสถิต ิ ยอมรับ ปฏิเสธ 

เพศ ดCานผลิตภัณฑ7 0.850 - √ 

 ดCานราคา 0.063 - √ 

 ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย 0.665 - √ 

 ดCานการสDงเสริมการตลาด 0.354 - √ 

 ดCานบุคคลกร 0.490 - √ 

 ดCานกระบวนการ 0.043 √ - 

 ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ 0.718 - √ 

 รวม 0.455 - √ 

อาย ุ ดCานผลิตภัณฑ7 0.764 - √ 

 ดCานราคา 0.537 - √ 

 ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย 0.372 - √ 

 ดCานการสDงเสริมการตลาด 0.956 - √ 

 ดCานบุคคลกร 0.232 - √ 

 ดCานกระบวนการ 0.023 √ - 

 ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ 0.010 √ - 

 รวม 0.413 - √ 

ระดับการศึกษา ดCานผลิตภัณฑ7 0.095 - √ 

 ดCานราคา 0.503 - √ 

 ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย 0.592 - √ 

 ดCานการสDงเสริมการตลาด 0.604 - √ 

 ดCานบุคคลกร 0.193 - √ 

 ดCานกระบวนการ 0.363 - √ 

 ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ 0.601 - √ 

 รวม 0.422 - √ 

อาชีพ ดCานผลิตภัณฑ7 0.122 - √ 

 ดCานราคา 0.037 √ - 

 ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย 0.511 - √ 

 ดCานการสDงเสริมการตลาด 0.898 - √ 

 ดCานบุคคลกร 0.051 - √ 

 ดCานกระบวนการ 0.331 - √ 

 ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ 0.456 - √ 

 รวม 0.344 - √ 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 
1.  ลักษณะในการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและมีความชุDมชื้น พบวDา  ระยะเวลาที่ผูCตอบแบบสอบถาม

ตัดสินใจซื้อบDอยที่สุด คือ ใชCระยะเวลาไมDเกิน 1 วัน  โอกาสที่ผูCตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อบDอยที่สุด 

คือ ซื้อเปWนของขวัญ  ชDวงเวลาที่ผูCตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อบDอยที่สุด คือ 02.00 - 05.59 น. สี

ลิปสติกที่ผูCตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อบDอยที่สุด  คือ สีสCม (สCมสด,สCมนม,สCมอมแดง)  สาแหตุที่

ผูCตอบแบบสอบถามเปลี่ยนยีห่CอลิปสติกบDอยที่สุด คือ แบรนด7เดิมที่ใชCอยูDไมDตอบโจทย7 ปAจจัยใดที่มีผล

ตDอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ คุณภาพสินคCา  ความถี่ในการซื้อลิปสติก คือ 1 ครั้ง/เดือน แหลDงที่มา

ของขCอมูลที่มีอิทธิพลตDอการตัดสินใจซื้อ คือ รีวิวจากสื่อออนไลน7 (เชDน Instagram, YouTube, 

TikTok)  ผูCวิจัยเห็นวDา ผูCบริโภคมักตัดสินใจซื้อเปWนของขวัญในโอกาสสำคัญ โดยคำนึงถึงคุณภาพของ

สินคCาเปWนสำคัญ เนื่องจากแบรนด7เดิมที่ใชCอยูDไมDตอบโจทย7 และการดูรีวิวจากสื่อออนไลน7นั้นก็ทำใหC

ตัดสินใจไดCงDายขึ้น โดยสีลิปสติกโทนสีสCมมีความสดใสและสามารถเขCากับสีผิวไดCหลากหลาย ซึ่งทำใหC

ผูCบริโภคมองวDามันสามารถเสริมสรCางบุคลิกภาพและเพิ่มความสดใสใหCกับลุคไดCอยDางงDายดาย ความถี่ใน

การซื้อเดือนละครั้ง และใชCเวลาในการตัดสินใจไมDเกิน  1 วันนั้นสะทCอนใหCเห็นถึงพฤติกรรมการซื้อ

สินคCาดังกลDาวที่มีความสม่ำเสมอและเชื่อมโยงกับความตCองการใชCในชีวิตประจำวันอยDางชัดเจน และ

ชDวงเวลาที่ซื้อนั้น 02.00 - 05.59 น.ผูCวิจัยเห็นวDาผูCบริโภคบางกลุDมมีแนวโนCมที่จะตัดสินใจซื้อในชDวงเวลา

นี้ เนื่องจากการซื้อในชDวงกลางคืนอาจจะเกิดจากหลายปAจจัย เชDน ความเงียบสงบ ความสะดวกใน

การช็อปป±²งออนไลน7 หรือการใชCเวลาพักผDอนหลังจากกิจกรรมประจำวัน สิ่งเหลDานี้สามารถกระตุCนใหC

ผูCบริโภคตัดสินใจซื้อสินคCาไดCอยDางรวดเร็วในชDวงเวลาดังกลDาว สอดคลCองกับแนวคิด ณัฐพล ใยไพโรจน7 

(2563:76-87) ที่กลDาววDาพฤติกรรมผูCบริโภค(Consumer Behavior) โดยทฤษฎีที่นำมาวิเคราะห7

พฤติกรรมผูCบริโภคจะเรียกวDา 6Ws1H การบวนการตัดสินใจซื้อของผูCบริโภค (Consumer Decision 

Process)  จะเห็นไดCวDาพฤติกรรมผูCบริโภคนั้นเปWนเรื่องที่แตกตDางหลากหลาย อีกทั้งกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อและการทำใหCผลิตภัณฑ7ของคุณเปWนที่ชื่นชมและนDาพึงพอใจสำหรับผูCบริโภคนั้นเปWนเรื่องที่

คุณตCองใสDใจและหาขCอมูลอยDางละเอียด  ซึ่งผลลัพธ7ของการเขCาใจพฤติกรรมอยDางลึกซึ้งนัน้จะทำใหC

สินคCาหรือบริการของคุณเขCาไปอยูDในใจของผูCบริโภคไดCโดยงDาย  สอดคลCองกับแนวคิด (Solomon, 

2017) ที่กลDาววDา ผูCบริโภคที่พอใจในผลิตภัณฑ7มักจะซื้อสินคCาซ้ำตามชDวงเวลาที่กำหนด  สอดคลCองกับ

แนวคิด (Brown, Broderick, & Lee, 2007) ที่กลDาววDา ทฤษฎีการตลาดแบบปากตDอปาก (Word of 

Mouth Theory) ชี้ใหCเห็นวDาผูCบริโภคมักไดCรับขCอมูลจากแหลDงที่เชื่อถือไดC เชDน รีวิวจากผูCใชCจริง ซึ่งจะ

รายไดCตDอเดือน ดCานผลิตภัณฑ7 0.651 - √ 

 ดCานราคา 0.667 - √ 

 ดCานชDองทางการจัดจำหนDาย 0.227 - √ 

 ดCานการสDงเสริมการตลาด 0.941 - √ 

 ดCานบุคคลกร 0.687 - √ 

 ดCานกระบวนการ 0.116 - √ 

 ดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ 0.447 - √ 

 รวม 0.534 - √ 
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สDงผลตDอการตัดสินใจซื้อ  สอดคลCองกับแนวคิด (Zeithaml, 1988) ที่กลDาววDา ทฤษฎีคุณภาพ

ผลิตภัณฑ7 (Product Quality Theory) อธิบายวDา คุณภาพของสินคCามีบทบาทสำคัญในการตัดสินใจ

ซื้อ เนื่องจากผูCบริโภคมักจะเลือกสินคCาที่มีคุณภาพสูงเพื่อความพึงพอใจในระยะยาว  สอดคลCองกับ

แนวคิด (Aaker, 1991)ที่กลDาววDา ทฤษฎีความภักดีในแบรนด7 (Brand Loyalty Theory) ระบุวDา เมื่อ

ผูCบริโภคไมDพบความพึงพอใจจากแบรนด7เดิม พวกเขาจะหันไปใชCแบรนด7ใหมDที่สามารถตอบโจทย7ความ

ตCองการไดCมากกวDา สอดคลCองกับแนวคิด (Schiffman & Kanuk, 2007) ที่กลDาววDา ทฤษฎีพฤติกรรม

ผูCบริโภค (Consumer Behavior Theory) อธิบายวDา พฤติกรรมการซื้อของผูCบริโภคจะมีความแตกตDาง

ตามชDวงเวลาและสถานการณ7 ซึ่งสามารถสDงผลตDอการตัดสินใจซื้อในชDวงเวลาที่ไมDคาดคิด  สอดคลCอง

กับแนวคิด (Labrecque & Milne, 2013) ที่กลDาววDา ทฤษฎีสีในการตลาด (Color in Marketing 

Theory) กลDาววDา สีมีผลกระทบตDอความรูCสึกและพฤติกรรมการซื้อ โดยสีที่สดใสและมีความสะดุดตา

สามารถกระตุCนความสนใจและการเลือกซื้อสินคCาไดC  สอดคลCองกับงานวิจัยของณัฐวรา สะอาดเอี่ยม

(2564) ที่พบวDาผูCตอบแบบสอบถามสDวนใหญD เลือกซื้อลิปสติก เดือนละ 1 ครั้ง 

2. ความคิดเห็นตDอปAจจัยดCานสDวนประสมทางการตลาด พบวDา โดยภาพรวมอยูDในระดับปานกลาง คือ ดCาน

ผลิตภัณฑ7  ดCานราคา และดCานชDองทางการจัดจำหนDาย อยูDในระดับมาก ดCานการสDงเสริมการขาย ดCาน

บุคคลกร ดCานกระบวนการ และดCานสิ่งแวดลCอมทางกายภาพ อยูDในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาแตDละ

ดCานผูCวิจัยเห็นวDา ในดCานผลิตภัณฑ7ความคงทนของลิปสติกเปWนที่นิยมมากที่สุดของผูCตอบแบบสอบถาม 

โดยเฉพาะการคงทนของสีและความชุDมชื้นหลังจากการใชCเปWนเวลานานทั้งนี้ยังสะทCอนถึงความคุCมคDาใน

การใชCเงินเพื่อซื้อสินคCาดังกลDาว โดยเฉพาะในกรณีของลิปสติกที่มีคุณสมบัติพิเศษในการใหCความชุDมชื้น

และคงทนในสภาพแวดลCอมที่หลากหลาย เชDน การรับประทานอาหารหรือดื่มน้ำ ซึ่งจะชDวยเพิ่มความ

พึงพอใจใหCกับลูกคCา  ในดCานราคาผูCตอบแบบสอบถามสDวนใหญDมีงบประมาณในการซื้อลิปสติกที่มีราคา

นCอยกวDา 500 บาทตDอครั้ง ซึ่งผูCวิจัยเห็นวDาผูCบริโภคจะเลือกซื้อสินคCาที่มีราคาเขCาถึงไดC และคุCมคDากับ

คุณภาพและประโยชน7ที่ไดCรับจากผลิตภัณฑ7 ในดCานชDองทางการจัดจำหนDายที่ไดCรับเปWนที่สนใจมากที่สุด

จากผูCตอบแบบสอบถาม คือชDองทางการสั่งซื้อลิปสติกที่งDายและสะดวก เชDน การสั่งซื้อผDานแอปพลิเค

ชัน โดยเฉพาะในกลุDมผูCบริโภคที่เปWนนักศึกษาและวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมักมองหาความ

สะดวกสบายในการซื้อสินคCาในเวลาที่จำกัดและสามารถเขCาถึงสินคCาไดCงDายโดยไมDตCองเดินทางไปยัง

รCานคCาหรือหCางสรรพสินคCา  ดCานการสDงเสริมการขาย พบวDา มีโปรโมชัน เชDน ซื้อ 1 แถม 1 และการลด

ราคาไดCรับความสนใจในระดับปานกลางจากผูCตอบแบบสอบถามซึ่งแสดงใหCเห็นถึงความสำคัญของการ

สDงเสริมการขายในการดงึดูดความสนใจและกระตุCนการตัดสินใจซื้อของลูกคCา ดCานบุคลากร พบวDา 

ความรูCและความสุภาพของพนักงานขายมีผลกระทบตDอการตัดสินใจซื้อของผูCตอบแบบสอบถามใน

ระดับปานกลาง ผูCวิจัยเห็นวDาการบริการที่มีความรูCและทDาทางสุภาพสามารถสรCางประสบการณ7ที่ดี

ใหCกับลูกคCาและสามารถกระตุCนการซื้อสินคCาของลูกคCาไดCอยDางไรก็ตามความรูCและความสุภาพของ

พนักงานขายอาจไมDไดCมีอิทธิพลสูงสุดเมื่อเทียบกับปAจจัยอื่นๆ เชDน คุณภาพของผลิตภัณฑ7หรือราคา  

ดCานกระบวนการผูCตอบแบบสอบถามสDวนใหญDมีความคาดหวังในกระบวนการเรื่องระยะเวลาการจัดสDง

สินคCารวดเร็วและตรงตามกำหนดอยูDในระดับปานกลาง ถึงแมCวDาในปAจจุบันผูCบริโภคสDวนใหญDตCองการ

การจัดสDงที่รวดเร็วและตรงเวลามากขึ้น แตDก็ยังพบวDากระบวนการบางสDวนในอุตสาหกรรมยังไมD

สามารถทำใหCผูCบริโภคพึงพอใจไดCเต็มที่  ดCานสภาพแวดลCอมทางกายภาพผูCตอบแบบสอบถามสDวนใหญD

ใหCความสำคัญกบัการจัดทำรายละเอียดสินคCาทั้งในแงDของสี สDวนผสม และคุณสมบัติของลิปสติกในทั้ง

ชDองทางออนไลน7และหนCารCานอยูDในระดับมาก ซึ่งสะทCอนใหCเห็นถึงความสำคัญของการใหCขCอมูลที่
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ครบถCวนและชัดเจนเกี่ยวกับสินคCาโดยการแสดงรายละเอียดที่ตรงไปตรงมาจะชDวยเพิ่มความมั่นใจ

ใหCกับผูCบริโภคในการเลือกซื้อสินคCา  สอดคลCองกับแนวคิดของ Zeithaml, V. A. (1988) ที่กลDาววDา 

ทฤษฎีการตลาดดCานคุณภาพของผลิตภัณฑ7 (Product Quality Theory) เสนอวDา คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ7มีผลโดยตรงตDอความพึงพอใจของลูกคCาและการตัดสินใจซื้อ ผูCบริโภคมักจะเลือกสินคCาที่มี

คุณภาพสูงกวDาเมื่อมีตัวเลือกหลายตัว  สอดคลCองกับแนวคิดของ Kotler, P., & Keller, K. L. (2016)ที่

กลDาววDา คุณภาพของสินคCาสามารถสDงผลใหCลูกคCาประทับใจและกลับมาซื้อซ้ำไดC ทำใหCสินคCาคุณภาพดี

เปWนสิ่งที่สำคัญสำหรับการดึงดูดความสนใจของลูกคCาและการรักษาฐานลูกคCา  สอดคลCองกับงานวิจัย

ของศศิกานต7 จำปาเกตุกุล(2565)ที่พบวDา พัฒนาผลิตภัณฑ7เจลเคลือบสีลิปสติกที่มีความบางเบาและไมD

มันจนเกินไปและสามารถกันน้ำกับลิปสติกไดCด ีจากนั้นไปประเมินความพึงพอใจในอาสาสมัคร พบวDา 

ไดCรับคะแนนความพึงพอใจสูง สอดคลCองกับแนวคิดของ Monroe, K. B. (2003) ที่กลDาววDา ทฤษฎี

ความไวตDอราคา (Price Sensitivity Theory) กลDาวถึงการที่ผูCบริโภคตอบสนองตDอราคาแตกตDางกันไป

ตามลักษณะและความจำเปWนในการซื้อสินคCานั้นๆ โดยผูCบริโภคมักจะใหCความสำคัญกับราคาที่สามารถ

จDายไดCตามความคุCมคDาและความพึงพอใจจากสินคCานั้นๆ  สอดคลCองกับแนวคิดของ McDonald, M. 

(2016) ที่กลDาววDา ทฤษฎีชDองทางการจัดจำหนDาย (Distribution Theory) แสดงใหCเห็นวDาการเลือก

ชDองทางการจำหนDายที่เหมาะสมสามารถเพิ่มโอกาสในการเขCาถึงลูกคCาและเพิ่มความสะดวกในการซื้อ

สินคCา สอดคลCองกับแนวคิดของ Belch, G. E., & Belch, M. A. (2017) ที่กลDาววDาทฤษฎีการสDงเสริม

การขาย (Sales Promotion Theory) ชี้ใหCเห็นวDาโปรโมชั่นมีผลตDอการตัดสินใจซื้อสินคCาของผูCบริโภค

ไดCดี โดยเฉพาะเมื่อผูCบริโภคไดCรับประโยชน7จากขCอเสนอที่ดึงดูดใจ เชDน การลดราคา หรือการซื้อ 1 

แถม 1   สอดคลCองกับงานวิจัยของนันท7นภัส ตันธีรสิน (2563) ที่พบวDา กิจกรรมสDงเสริมการขายที่

ดึงดูดการซื้อลิปสติกของผูCหญิงมากที่สุด คือ การจัดโปรโมชั่นลดราคา  สอดคลCองกับแนวคิดของ 

Parasuraman, A., Zeithaml, V. A., & Berry, L. L. (1985) ที่กลDาววDา ทฤษฎีการบริการลูกคCา 

(Customer Service Theory) เนCนการใหCบริการที่มีคุณภาพทั้งในดCานความรูC ความสามารถ และ

ทDาทางที่สุภาพ ซึ่งสามารถสรCางประสบการณ7ที่ดีใหCกับลูกคCาและสDงผลตDอการตัดสินใจซื้อไดC  สอดคลCอง

กับแนวคิดของ Hammer, M., & Champy, J. (1993) ที่กลDาววDา ทฤษฎีการจัดการกระบวนการธุรกิจ 

(Business Process Management Theory) เนCนการปรับปรุงกระบวนการทางธุรกิจเพื่อใหCเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด โดยการลดขั้นตอนที่ไมDจำเปWนและทำใหCกระบวนการมีความรวดเร็วในการจัดสDง

สินคCาและบริการ  สอดคลCองกับแนวคิดของ Schmitt, B. (2003) ที่กลDาววDา ทฤษฎีการออกแบบ

ประสบการณ7ของลูกคCา (Customer Experience Design Theory) กลDาวถึงการออกแบบบรรยากาศ

และรายละเอียดของสินคCาในทั้งสื่อออนไลน7และหนCารCาน เพื่อใหCลูกคCาสามารถเขCาใจและรูCสึกประทับใจ

ในสินคCานั้น 

3.  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวDา  ผูCบริโภคที่มีเพศ แตกตDางกันใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทาง

การตลาดในการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้น  โดยรวมไมDแตกตDางกันผูCวิจัยเห็นวDา 

ผูCบริโภคเพศหญิง เพศชายและเพศทางเลือกใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ

ซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้นในระดับใกลCเคียงกัน ผูCบริโภคมีการพิจารณาคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ7ในลักษณะเดียวกัน เชDน ความคงทนของลิปสติก สีสันที่โดดเดDน ความชุDมชื้นทีย่าวนาน และ

การใชCงานที่สะดวกสบาย ซึ่งไมDมีความแตกตDางที่มีนัยสำคัญทางสถิติระหวDางเพศ สอดคลCองกับทฤษฎี

ของ Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (2010) กลDาววDา การที่ผูCบริโภคแสดงพฤติกรรมที่คลCายคลึง

กันในการเลือกสินคCาหรือบริการ แมCวDาจะมีลักษณะตDางกันในบางดCาน เชDน เพศ ซึ่งในกรณีนี้แสดงใหC
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เห็นวDาไมDวDาจะเปWนเพศใด ผูCบริโภคตDางใหCความสำคัญในลักษณะเดียวกันตDอลิปสติกที่มีคุณสมบัติชุDมชื้น

และสีสันโดดเดDน 

            ผูCบริโภคที่มีอายุ แตกตDางกันใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

ลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้น  โดยรวมไมDแตกตDางกัน ผูCวิจัยเห็นวDาในการตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มี

สีสันและใหCความชุDมชื้นนั้น ไมDวDาผูCบริโภคจะอยูDในชDวงอายุไหนก็ยังใหCความสำคัญในการเลือกลิปสติก

เปWนเครื่องสำงอางค7ที่สามารถตอบสนองความตCองการในการดูแลริมฝzปากไดCดีเชDนกันในทุกชDวงวัย  

สอดคลCองกับทฤษฎีของ Kotler, P., & Armstrong, G (2010) กลDาววDา กระบวนการตัดสินใจที่

เกี่ยวขCองกับปAจจัยตDางๆ เชDน ความตCองการสDวนบุคคลของผูCบริโภคที่มีอายุตDางกัน แมCวDาจะอยูDในชDวง

อายุไหน ผูCบริโภคยังคงมีความตCองการที่จะดูแลริมฝzปากใหCชุDมชื้นและมีสีสัน 

         ผูCบริโภคที่มีระดับการศึกษา แตกตDางกันใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้น  โดยรวมไมDแตกตDางกัน ผูCวิจัยเห็นวDา ไมDวDาผูCบริโภคจะมี

ระดับการศึกษาที่ต่ำ หรือ ระดับการศึกษาสูง ตDางก็ใหCความสำคัญกับความสวยงาม ใสDใจดูแลตัวเอง 

เชDน การทาลิปสติกที่ใหCความชุDมชื้นกับริมฝzปากไมDใหCปากแหCงแตก  หรือ การทาลิปสติกที่มีสีสัน เพิ่มมี

ความสดใสใหCกับใบหนCา สอดคลCองกบัทฤษฎีของ Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L. (2010) กลDาววDา

ผูCบริโภคในระดับการศึกษาตDางๆ ใหCความสำคัญกบัความสวยงามและการดูแลตัวเอง แมCวDาจะมีระดับ

การศึกษาตDางกัน แตDความสำคัญของการทาลิปสติกที่มีคุณสมบัติชุDมชื้นและสีสันยังคงมีความสำคัญ

เหมือนกัน 

 

       ผูCบริโภคที่มีอาชีพ แตกตDางกันใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

ลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้น  โดยรวมไมDแตกตDางกัน ผูCวิจัยเห็นวDา ผูCบริโภคตDางก็ทำอาชีพที่

แตกตDางกัน เชDน พนักงานบริษัท ธุรกิจสDวนตัว ตCองออกไปพบปะบุคคลภายนอกบDอยๆนั้น จะใหC

ความสำคัญกับรูปลักษณ7และบุคลิกภาพภายนอก โดยเฉพาะอยDางยิ่งการดูแลริมฝzปากใหCมีสีสันและมี

ความชุDมชื้น ปากไมDแหCง แตก ลอก ระหวDางพูดคุยก็ยิ่งเสริมบุคลิกภาพใหCดูดียิ่งขึ้น สอดคลCองกับทฤษฎี

ของ McCarthy, E. J., & Perreault, W. D (2002) กลDาววDา ความสำคัญของสDวนประกอบตDางๆ ของ

ผลิตภัณฑ7ที่สDงผลตDอการตัดสินใจของผูCบริโภค การที่ผูCบริโภคในอาชีพตDางๆ เชDน พนักงานบริษัทหรือ

ธุรกิจสDวนตัว ใหCความสำคัญกับรูปลักษณ7และบุคลิกภาพภายนอกสะทCอนถึงการพิจารณาผลิตภัณฑ7ที่

ชDวยเสริมบุคลิกภาพไดC 

       ผูCบริโภคที่มีรายไดCตDอเดือน แตกตDางกันใหCความสำคัญตDอสDวนประสมทางการตลาดในการ

ตัดสินใจซื้อลิปสติกที่มีสีสันและใหCความชุDมชื้น  โดยรวมไมDแตกตDางกัน ผูCวิจัยเห็นวDา แมCวDาปAจจุบัน

เศรษฐกิจจะไมDไดCดีมาก ผูCบริโภคสDวนใหญDจึงตัดสินใจซื้อไดCงDายโดยเฉพาะเครื่องสำงอางค7อยDางลิปสติกที่

มีขนาดเล็ก เพื่อใหCเปWนของขวัญในโอกาสพิเศษ หรือซื้อเพื่อมาใชCเองนั้น  ซึ่งไมDมีความแตกตDางที่มี

นัยสำคัญทางสถิติระหวDางรายไดCตDอเดือน สอดคลCองกับทฤษฎีของ Kotler, P., & Armstrong, G 

(2010) กลDาววDา แมCจะมีความแตกตDางทางดCานรายไดC ผูCบริโภคยังคงเลือกซื้อผลิตภัณฑ7ที่สามารถ

ตอบสนองความตCองการในการดูแลตนเองไดC เชDน การเลือกซื้อเครื่องสำอางที่มีขนาดเล็กและราคาไมDสูง 
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ขFอเสนอแนะ 

ขTอเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใชT 

1. ดCานผลิตภัณฑ7 :  ควรเนCนการพัฒนาที่คุณสมบัติของลิปสติก เชDนการใหCความชุDมชื้นที่ยาวนานและสี

ที่คงทนหรือเพิ่มคุณสมบัติการป�องกันแสงแดดใหCกับผลิตภัณฑ7เพื่อเปWนจุดขายเพิ่มเติม  ซึ่งจะ

ตอบสนองความคาดหวังของลูกคCาในทุกกลุDมโดยไมDจำเปWนตCองแตกตDางกันตามลักษณะประชากร    

       กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Differentiation โดยเนCนคุณสมบัติที่เปWนเอกลักษณ7และ

ตอบโจทย7ความตCองการที่หลากหลาย เชDน การใชCโทนสีที่เหมาะกับทุกสภาพผิว หรือการพัฒนาเนื้อ

สัมผัสที่มีความชุDมชื้นยาวนาน พรCอมทั้งสรCางความสัมพันธ7กับลูกคCาในทุกกลุDมเป�าหมาย 

2. ดCานราคา  : ควรตั้งราคาใหCเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพของสินคCา 

       กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Penetration Pricing ในชDวงแรกเพื่อดึงดูดลูกคCาใหมD และ

เมื่อฐานลูกคCากวCางขวางแลCวจึงปรับขึ้นราคาทีละนCอยเพื่อเพิ่มความคุCมคDาของสินคCาตามคุณภาพที่

ลูกคCารับรูC 

3. ดCานการชDองทางการจัดจำหนDาย : ควรขยายชDองทางการจัดจำหนDายผDานออนไลน7 เชDน Shopee, 

Lazada หรือ TikTok ซึ่งจะสะดวกในการเขCาถึงกลุDมเป�าหมายที่เปWนนักเรียน นักศึกษา และผูCที่

ทำงาน 

       กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Omnichannel Strategy โดยผสมผสานการขายทั้ง

ออนไลน7และออฟไลน7 เพื่อใหCเขCาถึงลูกคCาทุกชDองทาง พรCอมสรCางความสะดวกสบายในการซื้อ 

4. ดCานการสDงเสริมการขาย : ควรสรCางโปรโมชันที่ดึงดูด เชDน การจัดโปรโมชั่นลดราคาสำหรับการซื้อ

ครั้งแรก หรือการจัดชุดสินคCาพิเศษที่รวมสินคCาหลายรายการในราคาพิเศษ 

       กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Discount & Bundle Pricing เพื่อเพิ่มการรับรูCของลูกคCา 

และสรCางแรงจูงใจในการซื้อหลายๆ ชิ้นพรCอมกัน และยังสามารถใชC Influencer Marketing ใน

การโปรโมทสินคCา 

5. ดCานบุคลากร :ควรมีการฝµกอบรมบุคลากรเพื่อใหCมีความรูCเกี่ยวกับผลิตภัณฑ7และสามารถใหC

คำแนะนำลูกคCาไดCด ี

      กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Training & Development เพื่อใหCพนักงานสามารถ

แนะนำสินคCาดCวยความมั่นใจ และสามารถตอบขCอสงสัยของลูกคCาไดCอยDางมีประสิทธิภาพ 

6. ดCานกระบวนการ : ควรทำใหCกระบวนการซื้อสินคCาผDานชDองทางออนไลน7รวดเร็วและสะดวกยิ่งขึ้น 

รวมถึงการจัดการคืนสินคCาหรือการแลกเปลี่ยนสินคCาที่ไมDตรงตามความตCองการลูกคCา 
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       กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Streamlined Process โดยลดขั้นตอนที่ซับซCอน และ

สรCางกระบวนการที่สะดวกและรวดเร็วเพื่อใหCลูกคCาสามารถซื้อสินคCาไดCงDาย 

7. ดCานสภาพแวดลCอมทางกายภาพ : ควรพัฒนาบรรจุภัณฑ7ที่สวยงามและใชCงานงDาย เชDน ใชCบรรจุ

ภัณฑ7ที่สามารถพกพาสะดวกและมีดีไซน7ที่ดึงดูดลูกคCา   

      กลยุทธ7ทางการตลาด : ใชCกลยุทธ7 Packaging Innovation โดยพัฒนาบรรจุภัณฑ7ที่นDาสนใจ

และเปWนมิตรกับสิ่งแวดลCอม เพื่อสรCางการรับรูCที่ดีเกี่ยวกับแบรนด7และเพิ่มประสบการณ7ในการใชC

สินคCาของลูกคCา 

 

ขTอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตGอไป 

1. ควรศึกษาเรื่องอื่นๆ เชDน ความสัมพันธ7ระหวDางสDวนประสมทางการตลาดกับกับตัดสินใจซื้อลิปสติก , 

ปAจจัยที่สDงผลตDอการภักดีของแบรนด7ลิปสติก 

2. ควรศึกษาประชากรอื่นๆ เชDน  ประชากรในตDางจังหวัด เชDน ขอนแกDน เชียงใหมD ภูเก็ต 

3. ควรศึกษาดCวยเครื่องมืออื่นๆ เชDนแบบสังเกต  แบบสัมภาษณ7 
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