
    121 
วารสารบัณฑิตศกึษา ปีท่ี 14 ฉบับที่ 67 ตุลาคม – ธันวาคม 2560 

 

มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร : http://grad.snru.ac.th 

14 
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอางของสุภาพสตรี 
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บทคัดย่อ 

 การวจิัยคร้ังน้ีมวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอาง และปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤตกิรรมการเลอืก

ซื้อเครื่องส าอางของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวิธีการด าเนินงานการศึกษาโดยใช้แบบสอบถาม 390 ตัวอย่าง 

และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบียงเบนมาตรฐาน Chi-square และ 

Regression Analysis   

 ผลการวิจัยพบว่า (1) ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 390 คน ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี ระดับการศึกษาต่ า

กว่าปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท มีรายได้อยู่ในช่วงน้อยกว่า 15,001 บาท และสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการ

เลอืกซือ้เครื่องส าอางประเภทตกแตง่สีสัน (Make Up) เลือกซื้อเคร่ืองส าอางเป็นชุดเพื่อเพิ่มความมั่นใจในตัวเอง โดยซื้อด้วย

ตนเองทุกๆ สิน้เดอืน ชอบซื้อจากรา้นขายยาเคร่ืองส าอางตามสถานท่ีท่ัวไป  โดยทราบขอ้มูลข่าวสารจากเพ่ือน หรือคนท่ีรู้จัก 

ส่วนใหญ่ซื้อ 1 คร้ังต่อเดือน และมีค่าใช้จ่ายในการซื้อโดยเฉลี่ยแล้วเป็น 1,987.69 บาท ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดท้ัง 4 ด้านในการซื้อเคร่ืองส าอาง ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและ

ด้านการส่งเสริมการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดับส าคันมากที่สุด ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องส าอางท่ีแตกต่างกันอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05  (2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์ประกอบด้วย

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของตราสินค้า และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ กลิ่น สี ด้านราคา 

ประกอบด้วย ราคาไม่แพง และวิธีการช าระเงินสะดวก (เงินสดและบัตรเครดิต) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ  

จัดตกแตง่ร้านได้สวยงามน่าเข้าร้าน มอีทิธิพลตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ 0.05  

 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย ผู้จัดจ าหน่ายเคร่ืองส าอางควรให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้า โดยเพิ่มคุณค่า

เครื่องส าอาง ให้มีกลิ่นหอมนา่ใช ้มีหลายกลิ่น สีให้เลอืก เพ่ิมปริมาณ และ ความสวนงามของลักษณะของบรรจุภัณฑ์ ควรมี

ป้ายบอกราคาชัดเจน และก าหนดราคาให้เหมาะสมสามารถแข่งขันได้ ควรจัดร้านให้สวยงามท าให้น่าเข้าร้าน มีการเพิ่ม

บริการจัดส่งถึงบ้าน และการโฆษณาผ่านสื่อให้มากขึ้น อาทิ สื่อโทรทัศน์ใบปลิว มีการส่งเสริมการขายเมื่อซื้อสินค้าใน

ปริมาณที่มากโดยการลด แลก แจก แถม 
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ABSTRACT 
 The purpose of this study is to examine the behaviors and marketing mix affecting the consumers’ decisions to 

choosing women’s cosmetics in Bangkok. The process of the study is to focus the study specifically for the consumer 

group in Bangkok by using questionnaire and 390 samples to analyze data by Descriptive Statistics including frequency, 

percentage, mean, standard deviation, chi-square and Regression Analysis. 

 The study can be concluded that: (1) the 390 women in Bangkok that has the majority between 21-30 years 

of age, education level at under Bachelor degree, occupation company staff, average income per month less than 

15,001 baht and marital status single has a behavior in buying women’s cosmetics will choose to purchase the make-

up cosmetics for boosting self-confidence. The set-sizes packaged are widely being select as their choice with the 

average buying expense of 1,987.69 baht per month. The consumers make decisions to buy cosmetics by themselves, 

from a general pharmacy once in every end of month. For the opinions toward the marking mix, product, price, 

distribution channel and promotion are the highest level. The different individual factors differently affected the 

purchasing behaviors in terms of product type, quantity, reason, motivator, buying frequency, and channel with a 

significant statistic level at 0.05.  (2) The marketing mix factors: for product including quality, reputation and smell and 

color attribute of the products; for price, not expensive and convenient way to pay for purchasers (cash and credit 

card); for place, beautiful decoration making customers to enter that affect to the purchasing cosmetics behaviors with a 

significant statistic level at 0.05. 

 The suggestions are as follows. The distributors should emphasize on the quality of the products by increasing 

various fragrances, colors, quantities and beautiful packages, the price tags should be conspicuous and the prices of the 

products should be satisfied by customers and should be competitive. The distributors should decorate the shops 

attractive and add a home delivery service. For distribution channels, the products should be advertised through media 

such as TV and flyers more than before, sales promotions should be provided for the customers who purchase the high 

quantity of products by giving discounts and free gifts. 
 

บทน า 

 เคร่ืองส าอาง คือ เคร่ืองเสริมความสวยงาม เสริมบุคลิกภาพ ท าให้ผู้ใช้เกิดความมั่นใจ ท าให้ผู้ใช้มีความรู้สึกและ

ทัศนคติในเชิงบวก ในปัจจุบันเคร่ืองส าอางมีบทบาทอย่างสูงในสังคมไทย เพราะเป็นสิ่งช่วยเพิ่มความมั่นใจแก่มนุษย์ในการ

ท างานและเขา้สังคม เคร่ืองส าอางสามารถแบ่งประเภทได้คร่าวๆ คือ เครื่องส าอางส าหรับประทินผิว เคร่ืองส าอางเพื่อความ

สะอาด เคร่ืองส าอางส าหรับเส้นผม เคร่ืองหอม และเคร่ืองส าอางตกแต่งสีสัน ปฏิเสธไม่ได้ว่านเคร่ืองส าอางต่างๆ มี

ความส าคัญในสังคมปัจจุบันและมมีูลค่าการตลาดเพิ่มขึ้นทุกป ีจึงท าให้มีผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางออกสู่ตลาดอย่างมาก ท้ังท่ี

น าเข้าจากตา่งประเทศและที่ผลิตภายในประเทศเอง เพื่อรองรับความตอ้งการของผู้บริโภคซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงตั้งแต่วัยรุ่น

ขึน้ไป 

 การแขง่ขันและกลยุทธ์ทางการตลาดของเคร่ืองส าอางจะเห็นได้จากอัตราการขยายตัวของเคร่ืองส าอาง ท าให้เกิด

การแข่งขันในธุรกิจนี้สูงขึ้น ดังเช่นการใช้บุคคลท่ีมีชื่อเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ หรือการโฆษณาทางโทรทัศน์ท้ังการแนะน า

ผลิตภัณฑ ์และกระตุ้นการทดลองใชโ้ดยการแจกสินค้าตัวอย่างให้กลุ่มเป้าหมายได้ทดลองใช ้ 
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 จากปัจจัยและการเตบิโตของตลาดดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความเห็นว่าตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางยังมีโอกาสเติบโต

ได้มาก เนื่องจากความต้องการของตลาดเคร่ืองส าอาง ซึ่งปัจจุบันต่างก็พัฒนาผลิตภัณฑ์และชูจุดเด่นของสินค้า ท้ังการ

โฆษณาและประชาสัมพันธ์คุณสมบัติของสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักและสร้างกระแสในวงกว้าง ซึ่งสิ่งเหล่านี้  มีผลต่อจิตใจของ

ผู้บริโภค แต่สิ่งท่ีส าคัญ คือคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ถึงแม้จะทุ่มงบในกิจกรรมการตลาดมากมายมหาศาล ถ้าผลิตภัณฑ์ไม่ดี

จรงิก็ไมส่ามารถท่ีจะยดึลูกค้าได้ และอกีปัจจัยหน่ึงท่ีส าคัญ คือ ราคา ซึ่งเป็นเครื่องตัดสนิใจในการเลอืกซือ้ผลิตภัณฑ ์ 

 ด้วยเหตุนี้ ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางของผู้บริโภค โดยคัดเลือกกลุ่ม

ตัวอย่างเป็นผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูลเบื้องต้นส าหรับผู้บริโภคส่วนใหญ่ในการจะพิจารณาเลือกซื้ อ

เครื่องส าอางในอนาคต ว่าในกลุ่มผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เหล่านี้ มีทัศนคติและมีปัจจัยส่วนบุคคลใดบ้างท่ีช่วยส่งเสริม

การเลือกซื้อ มีเหตุจ าเป็นเพียงพอส าหรับการเสียค่าใช้จ่าย ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ยังจะเป็นข้อมูลส าหรับผู้ผลิต

เครื่องส าอางของไทย ส าหรับการพัฒนาผลิตภัณฑเ์หลา่นีใ้ห้ถงึระดับสูงตรงตามความตอ้งการของผู้บริโภคกลุ่มน้ี 
 

ความมุ่งหมายในการวิจัย 

 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 

    ตัวแปรอสิระ                                       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดของการวจิัย 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังนี้เป็นผู้บริโภคเพศหญิงท่ีเลือกซื้อเคร่ืองส าอางในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน  

390 คน 

 เครื่องมอืทีใ่ช้ในการวิจัย 

  การวจิัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ศึกษาจากสุภาพสตรีท่ีเลือกซื้อเคร่ืองส าอางใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซึ่งลักษณะของค าถาม เป็นค าถามปลายปิด และค าถามปลายเปิดโดยอาศัยแนวคิด ทฤษฎีตลอดจน

ผลงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง ประกอบด้วยขอ้มูลดังนี้ 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

1) อาย ุ2) สถานภาพ 3) ระดับการศกึษา 4) อาชีพ  

5) รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ปัจจัยส่วนประสมทางตลาด 

1) ด้านผลิตภัณฑ ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางจัด

จ าหนา่ย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางของ

สุภาพสตรี 
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   1. ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งลักษณะของค าถามจะเป็นแบบค าตอบหลายตัวเลือก 

และให้เลอืกตอบข้อท่ีตรงกับผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดโดยค าถามจะเนน้ท่ีข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ประกอบด้วย อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ มจี านวนค าถามท้ังหมด 5 ข้อ 

   2. พฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอาง เป็นค าถามท่ีใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในการตั้ง

ค าถามถามเพื่อทราบว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคในสว่นของประเภท จ าวน เหตุผล ผู้มีอิทธิพลในการซื้อ ช่วงเวลาซื้อ แหล่งท่ี

การเลือกซื้อ ช่องทางการรับรู้ข่าวสาร ลักษณะแบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (close-ended question) มีข้อค าถาม 

จ านวน 7 ข้อ ส่วนความถี่ในการซื้อและมูลค่าในการซื้อลักษณะแบบสอบถามเป็นค าถามปลายเปิด (open-ended question) 

   3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางของผู้บริโภค ลักษณะ

แบบสอบถามจะเป็นแบบประมาณค่า เป็นค าถามแบบระดับเรียงล าดับ 5 ระดับ (Rating Scale) ซึ่งมีเนื้อหาครอบคลุมในส่วน

ของ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) มคี าถามจ านวน 18 ข้อ 

  ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามฉบับร่างท่ีสร้างขึน้ ไปให้ผู้ทรงคุณวุฒท่ีิมีความรู้และประสบการณ์ เพื่อตรวจสอบความ

เท่ียงตรงเชงิเนื้อหา และความถูกตอ้งในส านวนภาษาโดยผู้ทรงคุณวุฒิได้ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม จ านวน 3 ท่าน โดยหา

ดัชนคีวามสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) ซึ่งได้คา่เฉลี่ยท้ังฉบับเท่ากับ 0.88 

  ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามฉบับร่างท่ีได้รับการปรับปรุงจากผู้เชี่ยวชาญแล้วน าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อ

พจิารณาความสมบูรณ์อีกคร้ังและน าไปทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการศึกษา

ในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศ จ านวน 30 ชุด แล้วน ามาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) น าแบบสอบถามท่ีได้ไปทดสอบ

ความเชื่อมั่นตามวิธีของครอนบาค (Cronbach. 1990 : 202-204) โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟา ใช้เกณฑ์ค่าความเชื่อมั่น 

0.70 ขึ้นไป จะตอบแบบสอบถามท่ีมีความเชื่อมั่น เพียงพอส าหรับใช้เป็นมาตรฐานของมาตรวัดผู้วิจัยหาค่าความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถามท้ังชุดนี้จ านวน 30 ชุดกับผู้ท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเคร่ืองปรับอากาศท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างพบว่าค่าสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.78  มคี่าความเชื่อม่ันอยูใ่นระดับสูง 

 วิธีรวบรวมข้อมูล 

  ผู้วิจัยด าเนนิการเก็บขอ้มูล โดยช้ีแจงวัตถุประสงค์ของการวจิัยในคร้ังน้ีให้กลุม่ตัวอย่างได้ทราบ พร้อมท้ังอธิบาย

ค าชีแ้จงในการตอบแบบสอบถาม  และแจกแบบสอบถามให้กลุม่ตัวอย่าง 

  วธีิการในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือผู้วิจัยแจกแบบสอบถามชุดแรกจ านวน 30 ชุดให้กับกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่ม

เดียวกันกับกลุ่มตัวอย่างท่ีวิจัย เพื่อน ามาหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามและน าไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย

คอมพิวเตอร์ เพื่อช่วยในการหาค่าความเชื่อมั่นโดยเปรียบเทียบเกณฑ์ค่าความเชื่อมั่นท่ียอมรับได้ จากนั้นจึงแจก

แบบสอบถามให้กับผู้บริโภคท่ีใช้และเลือกซื้อเคร่ืองส าอาง จ านวน 390 คน ข้อมูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของ

กลุ่มเป้าหมาย ผู้วิจัยด าเนินการตรวจสอบความถูกต้องเรียบร้อย เพื่อให้แน่ใจว่าแบบสอบถามมีความสมบูรณ์ ครบถ้วนและ

สามารถน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลในขั้นต่อไป 

 สถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ 

  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประมวล ผลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปและใช้สถิติในการวิเคราะห์

ข้อมูล ดังนี ้

   1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการใช้ในการอธิบายข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถาม พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอาง และปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางของ

สุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

วา
รส
าร
บัณ

ฑติ
ศกึ
ษา

 

มห
าว
ทิย
าล
ัยร
าช
ภัฏ
สก
ลน
คร

http://grad.snru.ac.th/


    125 
วารสารบัณฑิตศกึษา ปีท่ี 14 ฉบับที่ 67 ตุลาคม – ธันวาคม 2560 

 

มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร : http://grad.snru.ac.th 

   2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นการใช้ในการทดสอบสมมุติฐานด้วยค่าสถิติวิเคราะห์ค่า  

ไคสแควร์ (Chi-Square) และ Regression Analysis 
 

สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร จากผล

การวเิคราะห์ขอ้มูล สามารถสรุปการวจิัยดังนี้ 

  1. ผลการวจิัยพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  

   ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน (Make Up) เลือก

ซื้อเคร่ืองส าอางเป็นชุดเพื่อเพิ่มความมั่นใจในตัวเอง โดยซื้อด้วยตนเองทุกๆ สิ้นเดือน ชอบซื้อจากร้านขายยาเคร่ืองส าอาง

ตามสถานท่ีท่ัวไป โดยทราบขอ้มูลข่าวสารจากเพ่ือน หรือคนท่ีรู้จัก ส่วนใหญ่ซือ้ 1 คร้ังต่อเดอืน และมีค่าใชจ้่ายในการซื้อโดย

เฉลี่ยแลว้เป็น 1,987.69 บาท  

  2. ผลการวจิัยปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลอืกซือ้เครื่องส าอางของสุภาพสตรในเขตกรุงเทพมหานคร  

   2.1 ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดับส าคัญมากที่สุด ด้านผลิตภัณฑ์ภาพรวมอยู่ในระดับ

ส าคัญมากท่ีสุด ประกอบด้วย คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของตราสินค้า และคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคาภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุด ประกอบด้วย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า สินค้ามีป้าย

บอกราคาท่ีชัดเจนและถูกตอ้ง และวิธีการช าระเงินสะดวก (เงินสดและบัตรเครดิต) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายภาพรวมอยู่

ในระดับส าคัญมากท่ีสุด ประกอบด้วย จัดตกแต่งร้านได้สวยงามน่าเข้าร้าน และสถานท่ีจ าหน่ายอยู่ในท าเลสะดวกหาง่าย 

และด้านส่งเสริมการตลาดภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุด ประกอบด้วย ภาพรวมความพึงพอใจในเคร่ืองส าอาง มีการ

โฆษณาตามสื่อต่างๆ มีของแถมและของก านัลตา่งๆ และมีการจัดท าบัตรส าหรับสมาชิกและได้รับส่วนลด 

   2.2 ข้อมูลสว่นบุคคลที่แตกตา่งกันมีผลตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางท่ีแตกต่างกัน 

    จากการศึกษา พบว่า ข้อมูลส่วนบุคคลด้านอายุ ด้านการศึกษา ด้านอาชีพ ด้านระดับรายได้ และด้าน

ถานภาพท่ีแตกต่างกันส่งผลตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางท่ีแตกต่างกันอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 

   2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองส าอางในเขตกรุงเทพมหานคร 

    2.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 3 รายการ ประกอบด้วยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของ

ตราสินคา้ และคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ์กลิ่น สี มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ 

0.05  

    2.3.2 ด้านราคา 2 รายการ ประกอบด้วย ราคาไม่แพง และวิธีการช าระเงินสะดวก (เงินสดและบัตร

เครดิต) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการเลือกซือ้เครื่องส าอางอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

    2.3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 1 รายการ คือ จัดตกแต่งร้านได้สวยงามน่าเข้าร้านมีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 อภปิรายผลการวิจัย 
  การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลอืกซือ้เครื่องส าอางของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานค ผู้ศึกษามีประเด็น

ท่ีน ามาอภปิราย ดังนี้ 

   1. พฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอาง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากซื้อเคร่ืองส าอางเป็นชุด ใช้เพื่อเพิ่ม

ความมั่นใจ ซื้อด้วยตนเอง ซื้อทุกๆ สิ้นเดือน ซื้อจากร้านขายยาเคร่ืองส าอางตามสถานท่ีท่ัวไป สื่อท่ีท าให้รู้จักเคร่ืองส าอาง 

คือการบอกจากเพื่อนๆ หรือคนท่ีรู้จัก ความถี่ในการซื้อคือเดือนละ 1 คร้ังและมีค่าใช้จ่ายในการซื้อโดยเฉลี่ยแล้วประมาณ 
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1,987.69 บาท สอดคล้องกับงานวิจัยของไพลนิ สัมฤทธ์ิพันธ์ุสุข (2555) ศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เคร่ืองส าอางประเภทแต่งสีสันบนหน้าท่ีมีราคาสูงของผู้หญิงในเขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร พบว่า มีพฤติกรรมในการซื้อ

เคร่ืองส าอางในลักษณะแบบชุด และมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 1,001-5,000 บาทต่อเดือน โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะไปซื้อด้วย

ตนเอง สอดคล้องกับงานวจิัยของเนตรนพิศ ประทุม (2554) ศกึษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้า

จากต่างประเทศของเพศท่ีสาม พบวา่ ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อเคร่ืองส าอางด้วยตัวเอง ความถี่ในการซื้อ คือ เดือนละคร้ัง 

ซื้อทุกๆ สิน้เดอืน ใชเ้พื่อเพิ่มความมั่นใจ สอดคล้องกับงานวิจัยของ วัชราภรณ์ เสนีชัย ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ์ กุลกัญญา 

ณ ปอ้มเพ็ช (2555) ศกึษาเร่ืองพฤตกิรรมและปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้เครื่องส าอางสมุนไพรของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะซือ้เครื่องส าอางด้วยตนเอง รู้ขา่วสารเครื่องส าอางจาเพื่อนๆ และคนท่ีรู้จัก 

   2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางของสุภาพสตรีในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ภาพรวมอยูใ่นระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับการวจิัยของไพลนิ สัมฤทธ์ิพันธ์ุสุข (2555) ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางประเภทแต่งสีสันบนหน้าท่ีมีราคาสูงของผู้หญิงในเขตวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร พบวา่ด้านผลิตภัณฑ์อยูใ่นระดับมากที่สุด 

    2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากท่ีสุดซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของไพลิน สัมฤทธ์ิพันธ์ุสุข ( 2555) 

ศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีสง่ผลตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางประเภทแต่งสีสันบนหน้าท่ีมีราคาสูงของผู้หญิงในเขตวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร พบวา่ด้านผลิตภัณฑ์อยูใ่นระดับมากที่สุด 

    2.2 ด้านราคา อยู่ในระดับมากท่ีสุดซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเนตรนพิศ ประทุม (2554) ศึกษาเร่ือง

ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของเพศท่ีสามพบว่าด้านราคา อยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด 

    2.3 ด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับมากท่ีสุดซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของไพลิน สัมฤทธ์ิพันธ์ุสุข 

(2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางประเภทแต่งสีสันบนหน้าท่ีมีราคาสูงของผู้หญิงใน

เขตวัฒนา กรุงเทพมหานครพบวา่ด้านการสง่เสริมการขายอยูใ่นระดับมากที่สุด 

   3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องส าอางท่ีแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเนตรนพิศ ประทุม (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของเพศท่ีสาม ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วยอายุ อาชีพ ระดับ

การศึกษา และรายได้เฉลี่ยมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศของเพศท่ีสามอย่างมี

นัยส าคัญ 0.05 ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางในด้าน

ค่าใช้จ่ายในการซื้อโดยมีความสัมพันธ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของพัลลภ เพ็ญศิรินภา (2553 : บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ือง 

การศึกษาพฤติกรรมการซื้อครีมไวท์เทนนิ่งและต่อต้านร้ิวรอยในระดับราคาปานกลางของกลุ่มนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี 

วิทยาลัยนอร์ทกรุงเทพ ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการซือ้ครีมด้านเหตุผลทีซอ ครีมและสถานท่ีซื้อครีม มีค่า Significant Level น้อยกว่า 

0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของไพลิน สัมฤทธ์ิพันธ์ุสุข (2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องส าอางประเภทแตง่สีสันบนหน้าท่ีมีราคาสูงของผู้หญงิในเขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ปัจจัยการตลาดมีผลต่อ

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05  
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ข้อเสนอแนะ 

 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าเอาผลการวเิคราะห์ไปใช้ 

  1.1 ผู้จัดจ าหน่ายเคร่ืองส าอางควรให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้าโดยเพิ่มคุณค่าเคร่ืองส าอาง กลิ่นของ

เคร่ืองส าอางให้มีกลิ่นหอมนา่ใช ้มีหลายรกลิ่น สใีห้เลอืก เพ่ิมปริมาณและความสวนงามของลักษณะของบรรจุภัณฑ์ 

  1.2 ผู้จัดจ าหน่ายเครื่องส าอางควรมป้ีายบอกราคาชัดเจน และก าหนดราคาให้เหมาะสมสามารถแข่งขันได้ 

  1.3 ผู้จัดจ าหน่ายเคร่ืองส าอางควรเพิ่มบริการจัดส่งถึงบ้าน และจัดร้านให้สวยงามท าให้น่าเข้าร้าน เช่น ตั้งโชว์

วธีิการแตง่หนา้ แตง่หนา้ส าหรับลูกค้ามี่ซือ้สนิค้า 

  1.4 ผู้จัดจ าหน่ายเคร่ืองส าอางควรมีการโฆษณาผ่านสื่อให้มากขึ้น อาทิ สื่อโทรทัศน์ใบปลิว และมีการส่งเสริม

การขายเมื่อซือ้สนิค้าในปริมาณที่มากโดยการลด แลก แจก แถม  

 2. ข้อเสนอแนะการวิจัยครัง้ตอ่ไป 

  การวิจัยคร้ังนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองส าอางของสุภาพสตรีท่ัวๆ ไป ดังนั้นในการวิจัยคร้ัง

ต่อไปควรแยกวิจัยเคร่ืองส าอางออกเป็นแต่ละประเภท เช่น 1) ประเภทตกแต่งสีสัน (Make Up)  2) ประเภทบ ารุงผิวพรรณ 

(Skin Care)  3) ประเภทเครื่องหอม Perfume) เพื่อให้ได้ผลการวิจัยท่ีชัดเจนมากขึ้น 
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