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ชื่อเรื่อง : แนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

            เวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูวิจัย   : ไพโรจน ทิพมาตร 

พ.ศ.    : 2560 

บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้เพ่ือศึกษาแนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจในซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคของ
การวิจัย ดังนี้ 

 1.เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเพทมหานครกับสวน
ประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

 2.เพ่ือศึกษาแนวโนมการใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 โดยการสํารวจและเก็บแบบสอบถามจากลุมตัวอยางผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 
400 คน เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ 
คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐานและไคสแคว 

ผลการวิจัยพบวา 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 20 ถึง 30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด
และอาศัยอยู กับพอแม มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 15,001-20,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเวชสําอางเกาหลีประเภทผิวหนา(ดูแลผิวหนา)และมีเหตุผลในการ
ตัดสินใจซ้ือคือผลิตภัณฑมีคุณภาพ ยี่หอท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ Innisfree ราคาเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือในแต
ละครั้งอยูท่ีต่ํากวา 1,000 บาท สถานท่ีเลือกซ้ือจากรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม อาทิ Boots, 
Watsons, Matsumoto, First Drug, EVEANDBOY ความถ่ีในการซ้ือคือหนึ่งครั้งตอเดือน ตัดสินใจซ้ือดวย
ตนเองโดยอาศัยขอมูลจากอินเตอรเน็ทเปนหลัก ผูตอบแบบสอบถามมีความสนใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีใน
โอกาสตอไปโดยสนใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีประเภทผิวขาวหนาใส 

 จากการทดสอบสมมติฐานพบวา (1) รายไดตอเดือน อายุ การศึกษามีความสัมพันธสอดคลองมาก
ท่ีสุดกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (2) รายไดตอเดือนมีความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุดกับ
สวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลี (3) ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสื่อสาร
การตลาดสงผลมากท่ีสุดตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในกรุงเทพฯ 
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Abstract 

 The purposed of this research “ Trend and marketing mix factors affect toward 
purchasing behaviors of working women in Bangkok”  was to study (1)  the relation between 
personal factors of working women in Bangkok  and the marketing mix factors of Korean 
cosmeceuticals ( 2)  the trend of using the Korean cosmeceuticals of working women in 
Bangkok.  

 The samples of this study were 400 working women in Bangkok.  The questionnaires 
were implemented as the tool for data collection.  The statistics methods were used for 
analyzing data; Percentage, Mean, Standard Deviation and Chi-Square. 

The results were found that: 

 The results were showed that most of respondents had  range of age between 20 to 
30 years old, hold  Bachelor degree, single and lived with the parents.  Their monthly income 
were 15,001-20,000 bath and work with the private companies. 

 They have bought face care cosmeceuticals and the reason of buying is products’ 
quality.  Innisfree is the most popular cosmeceuticals brand. The price which they spent each 
time are not more than 1,000 baht.   The places where they buy the products is health & 
beauty shops such as Boots, Watsons, Matsumoto, First Drug and EVEANDBOY. The purchasing 
frequency is once a month.  They decided to buy the products by themselves and the   
information about Korean Cosmeceuticals come from the Internet.  This research was found 
that the respondents are continually going to buy Korean Cosmeceuticals.  They will interest 
to buy whitening product for next purchase. 

 The hypothesis testing results showed that (1)  monthly income age and education 
have mostly related to purchasing behavior of Korean Cosmeceuticals (2)  monthly income 
has mostly related to the marketing mix factors.  ( 3)  product, place, and marketing 
communication have mostly effected to purchasing behavior. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันกระแสนิยมเกาหลีหรือท่ีเรียกวา K-Pop เขามามีบทบาทในวิถีชีวิตของคนไทยมากข้ึน กระแส

นิยมเกาหลีไมใชเพียงแตภาพยนตร ละครชุดทางโทรทัศน วงดนตรี นักรอง นักแสดง อาหาร เครื่องแตงกาย 

แฟชั่นหรือศัลยกรรมเพียงเทานั้น แตในเรื่องของผลิตภัณฑเวชสําอาง (Cosmeceuticals) และเครื่องสําอาง

เกาหลีก็จัดวาเปนหนึ่งในกระแสนิยมเกาหลีเปนท่ีนาจับตามองเชนกัน ดวยรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ี

เปลี่ยนแปลงไป มีกิจกรรมท่ีหลากหลายในแตละวัน ทําใหผูบริโภคสาวไทยตองใหความสําคัญตอการดูแล 

บํารุง รักษาผิวพรรณเปนอันดับตน ๆ และยิ่งใหความสําคัญเปนกรณีพิเศษ เพราะรูปรางหนาตาท่ีสวยงามชวน

มองจัดวาเปนปจจัยท่ีทําใหผูหญิงวัยทํางานประสบความสําเร็จในอาชีพ ผูหญิงวัยทํางานจําเปนอยางยิ่งท่ี

จะตองดูแลรางกายผิวพรรณโดยนิสัยท่ีเปนพ้ืนฐานอยูแลว จึงชวยใหภาพลักษณของผูหญิงวัยทํางานสมัยใหมดู

ดียิ่งข้ึนกวาแตกอน ผลิตภัณฑในกลุมเวชสําอางสําหรับผูหญิงมีอยูในตลาดมากมายหลากหลายตรายี่หอ ตั้งแต

ระดับลาง ระดับกลางถึงผลิตภัณฑระดับบนท้ังท่ีผลิตภายในประเทศและท่ีนําเขาจากตางประเทศ เวชสําอาง

เกาหลีก็เปนทางเลือกหนึ่งท่ีผูหญิงวัยทํางานใหความสนใจตามกระแสนิยมเกาหลีท่ีมาแรงในปจจุบัน 

 ยอดสงออกผลิตภัณฑเวชสําอางและเครื่องสําอางเกาหลีในตลาดตางประเทศ ทะยานสูงสุดเปน

ประวัติการณ จากขอมูลของกรุงเทพธุรกิจ (www.bangkokbiznews.com/news/detail/582081) ระบุวา

อุตสาหกรรมเครื่องสําอางเกาหลีไดแรงหนุนจากกระแสเกาหลีบูมสงผลตอวงการธุรกิจแฟชั่น และวิถีการ

ดําเนินชีวิตหลายชาติในเอเชีย บริษัทเวชสําอางและเครื่องสําอางเกาหลีสามารถยึดครองตลาดในตางประเทศ 

โดยสํานักงานสถิติเกาหลีเปดเผยวายอดการสงออกผลิตภัณฑเวชสําอางและเครื่องสําอางเกาหลีป 2014 

เพ่ิมข้ึนเปนประวัติการณท่ี 1.04 พันลานดอลลาร เพ่ิมข้ึน 6 เทาจาก 173 ลานดอลลารของป 2013 เฉพาะ

ไตรมาสแรกของปไตรมาสเดียว เกาหลีสงออกผลิตภัณฑเวชสําอางและเครื่องสําอาง คิดเปนมูลคา 288 ลาน

ดอลลาร เพ่ิมข้ึน 24.8% จากป2014 ขณะท่ีจํานวนประเทศท่ีเปนเปาหมายการสงออกก็เพ่ิมข้ึนจาก 87 

ประเทศเปน 129 ประเทศดวยเชนกันในชวง 10 ปท่ีผานมา  

 กระแสตอบรับคลื่นความนิยมเกาหลีในภูมิภาคเอเชียยังคงรอนแรงอยางตอเนื่อง โดย 25% ของ

ผลิตภัณฑเวชสําอางและเครื่องสําอางท่ีผลิตในเกาหลีนําไปจําหนายในจีน ตามมาดวยฮองกง มีสัดสวนการ

สงออก 19 % และญี่ปุน 12% โดย10 ตลาดสงออกอุตสาหกรรมเครื่องสําอางชั้นนําครอบคลุมถึง สหรัฐและ

รัสเซีย สํานักงานสถิติของเกาหลียังระบุวา อุตสาหกรรมเครื่องสําอางเปนอุตสาหกรรมท่ีมีมูลคาเพ่ิมในตัวเอง 

การสงออกท่ีแข็งแกรงของอุตสาหกรรมเครื่องสําอางจะสงผลเชิงบวกตอการเติบโตของเศรษฐกิจโดยรวม 

นอกจากนี้การสงออกท่ีเพ่ิมข้ึน ยังเปดโอกาสทางธุรกิจใหบรรดาบริษัททองถ่ินและวิสาหกิจขนาดกลางขยาย

ธุรกิจไปยังตลาดโลก(http://kostat.go.kr/portal/eng/index.action) 

 สิ่งท่ีนาสนใจในเชิงกลยุทธทางการตลาดในการเติบโตแบบกาวกระโดดของผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี

นาจะประกอบดวย (1) การขยายตัวของผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีครอบคลุมท้ังตลาดยุโรปและเอเชีย โดยไม

จํากัดเก่ียวกับสภาพผิว สีผิวท่ีแตกตางกันเปนความไดเปรียบทางการตลาดท่ีหาไมไดงาย ๆ ในตรายี่หอท่ัวไป 
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แมแตเวชสําอางของญ่ีปุนท่ีครองตลาดเฉพาะสาวเอเชียเปนหลัก (2) มีความเชื่อมโยงการสนับสนุนซ่ึงกันและ

กัน ระหวางวัฒนธรรมเพลงปอปของเกาหลี แนวโนมแฟชั่นเกาหลี ทรงผมแบบเกาหลี ไปจนถึงผลิตภัณฑเวช

สําอางเกาหลี ซ่ึงเรื่องเหลานี้เปนผลของการหลอหลอมมาเปนเวลานานนับกวาทศวรรษ ไมใชเกิดข้ึนอยาง

บังเอิญ (3) ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีท่ีโดงดังในตลาดโลกยังเปนยี่หอใหม ไดรับการตอบรับอยางรวดเร็ว มี

ความสามารถทาทายบรรดายี่หอเกาท่ีครองตลาดอยูกอนหนามาหลายป (4) ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีมีชื่อ

ระดับโลก ไดแก Face Shop, Missha, Skin Food, Innisfree, Dr.Jart+, Dr.Young, Ladefonse, iLomys 

Korea, Elcure C-Serum, Labstory Skindom เปนตน ลวนเปนยี่หอท่ีมีสวนผสมจากธรรมชาติท้ังสิ้น และ

ใชหีบหอแนวแฟชั่นท่ีสดใส สวยงามสะดวกใช สามารถดึงดูดลูกคาไดทันทีท่ีเห็น และสอดรับกับวิถีการดําเนิน

ชีวิตของสาวแนวแฟชั่นเปนหลัก (5) กลยุทธการตลาดของอุตสาหกรรมเวชสําอางและเครื่องสําอางเกาหลีเนน

การตั้งราคาต่ํากวายี่หอดังในอดีตท่ีครองตลาดอยูกอนหนา 

 ไมใชแคสินคาความงานกลุมเคานเตอรแบรนดและกลุมแมสเทานั้นท่ีแขงขันกันอยางดุเดือด ในตลาด

กลุมเวชสําอางก็แขงขันกันอยางคึกคักเชนกัน ลาสุดผลิตภัณฑจากบริษัทแปซิฟก คอมสเมติก ก็ไดออก

ผลิตภัณฑ “ดร.จารท (Dr.Jart)” ซ่ึงนับวาเปนอินเตอรแบรนดเกาหลีรายแรกท่ีเขามาในตลาดเวชสําอางใน

ประเทศไทย และกําลังรุกเขาสูตลาดออนไลนนอกเหนือจากการวางจําหนายในรานและเคานเตอรของตนเอง 

และหางวัตสัน ไดเติบโตอยางรวดเร็วในตลาดประเทศไทย ทําใหมีสินคาในกลุมเวชสําอางอีกหลายแบรนด

ทยอยเขาสูตลาดไทยอยางตอเนื่อง 

 เปนท่ีนาสนใจวาตลาดผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีในประเทศไทยก็เติบโตอยางกาวกระโดดตาม

กระแสนิยมเกาหลี หรือ เค-ปอปเชนกัน ผลิตภัณฑเวชสําอางและเครื่องสําอางเกาหลีเขามาในตลาดไทยไมเกิน

สองทศวรรษ แตก็นาจับตามองถึงความเชื่อมโยงระหวางวัฒนธรรมเกาหลีท่ีผลักดันใหเวชสําอางเกาหลีอยูใน

ใจของผูหญิงไทย แตอยางไรก็ตามลําพังแตกระแสวัฒนธรรมเกาหลีเพียงอยางเดียว คงไมตอบโจทยถึง

ความสําเร็จของเวชสําอางเกาหลีในตลาดประเทศไทยได คงตองอาศัยสวนประกอบสําคัญทางการตลาด หรือท่ี

เรียกวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix/ 4P’s) อันประกอบดวยตัวผลิตภัณฑ ระดับราคา การจัด

จําหนาย และการสื่อสารทางการตลาดเขาชวยผลักดันขับเคลื่อนใหเวชเกาหลีประสบความสําเร็จในตลาด  

 ตองทําความเขาใจกอนวาเครื่องสําอางและเวชสําอางไมเหมือนกัน มีความแตกตางกันอยางชัดเจน 

เครื่องสําอาง ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัติเครื่องสําอาง พ.ศ.2535 กําหนดไววา “วัตถุท่ีมุงหมายสําหรับ

ใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทําดวยวิธีอ่ืนใดตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกาย เพ่ือความสะอาด

สวยงาม หรือสงเสริมใหเกิดความสวย และรวมตลอดท้ังเครื่องประทินผิวตาง ๆ ดวย เครื่องสําอางไมสามารถ

บําบัด บรรเทา รักษา ปองกันโรค หรือมีผลตอโครงสราง หรือการทําหนาท่ีใด ๆ ของรางกายมนุษย” 

 สําหรับเวชสําอาง สามารถชวยปรับโครงสรางเซลลผิวใหสามารถเก็บกักน้ําหลอเลี้ยงผิวไดดี ชวย

ปองกันรังสียูวีไดอยางแทจริง เม่ือใชประจําจะชวยปองกนริ้วรอย จุดดางดําได สามารถปรับโครงสรางผิว

ใหเกิดความสมดุล กลาวโดยสรุปคือ เครื่องสําอางนั้นไมสามารถรักษาโรคได ในขณะท่ีเวชสําอางสามารถทํา

ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของโครงสรางผิวหนังได แตยังไมจัดเปนยารักษาโรค เวชสําอางหรือคอสเมซูติคอล 
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(Cosmeceutical)  ถือวา เปน Today Generation หรือเทรดท่ีกําลังมาแรงของวงการอุตสาหกรรม

เครื่องสําอางในปจจุบัน 

ดวยเหตุผลหลายประการขางตนทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือ

เปนแนวทางใหผูประกอบการธุรกิจเวชสําอางอ่ืน ๆ ทราบถึงความตองการ แนวโนมและพฤติกรรม ของผูหญิง

วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร อันเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมผูบริโภค และการปรับเปลี่ยนกลยุทธเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดใหเขมแข็งในสภาพการ

แขงขันท่ีถูกรุกอยางรุนแรงของเวชสําอางจากเกาหลี 

วัตถุประสงคโครงการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครกับ

สวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

2 .เพ่ือศึกษาแนวโนมการใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
-นํามาเปนตัวอยาง กรณีศึกษาวิชาการตลาด  

 -หนวยงานท่ีไดรับผลประโยชน คือ หนวยงานภาคเอกชนท่ีจะนําขอมูลจากการวิจัยไปปรับกลยุทธ
ทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
 -เปนขอมูลแกผู ท่ีเก่ียวของและสนใจศึกษาหาความรูดานสวนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีท่ีจะนําผลการศึกษาวิจัยไปใชในการอางอิงตอไป 
 -ผูประกอบการอุตสาหกรรมเวชสําอางไทย สามารถนําผลการวิจัยในครั้งนี้ไปปรับกลยุทธ ดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสื่อสารการตลาด เพ่ือรักษาฐานและขยายกลุมลูกคาเปาหมาย 
 -ผูประกอบการอุตสาหกรรมเวชสําอางไทยสามารถนําขอมูลจากผลการวิจัยไปใชในการปกปองตลาด
เปาหมายในเชิงการแขงขันทางการตลาดระหวางอุตสาหกรรมเวชสําอางไทยกับเกาหลี 
ทฤษฎีและสมมุติฐาน 
ทฤษฎี 

1.ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมการคนหา  การซ้ือ 

การใชการประเมินผลผลิตภัณฑและบริการ ท่ีผูบริโภคคาดหวังวาจะตอบสนองความตองการของเขา 

(Schiffman and Kanuk. 1997) 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะกายภาพของกิจกรรมสวนบุคคลท่ี

เก่ียวของกับการประเมิน การไดมา การใช หรือการกําจัดสินคาและบริการ (วิมลรัตน ภมรสุวรรณ. 2552) 

2.การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ในการคนหาวิจัยเก่ียวกับ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช

ของผูบริโภคเปาหมาย ท่ีจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถสนองความตองการ

ไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546) 
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3.ทฤษฏีและแนวความคิดสวนประสมการการตลาด 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ องคประกอบสําคัญในการดําเนินงานการตลาด เปน

ปจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ

ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 

 สวนประสมทางการตลาด คือ ชุดเครื่องมือทางการตลาดท่ีองคกรธุรกิจนํามาใชในการดําเนินงาน

เพ่ือใหบรรลุเปาหมายวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย ชุดของเครื่องมือทางการตลาดแบงไดเปน 4 กลุม ซ่ึงเรา

เรียกวา 4P’s ก็ไดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีและการจัดจําหนาย 

(Place/Distribution) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) (เพ็ญศรี เขมะสุวรรณ 2550) 

 1 .ผลิตภัณฑ (Product) คือสิ่งท่ีเสนอใหแกตลาดท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการ 

ของลูกคาใหไดรับความพอใจ ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคาท่ีมีตัวตนจับตองได สัมผัสได หรือเปนสิ่งท่ีไมมี

ตัวตน จับตองไมได สัมผัสไมได ไดแกบริการตาง ๆ ความคิด เปนตน คุณลักษณะของผลิตภัณฑ ประกอบดวย

รูปแบบ รูปทรง ประโยชน ตราสินคา ฯลฯ ในการออกแบบและพัฒนาสินคา ตองใหตรงกับความตองการของ

ตลาดหรือลูกคามากท่ีสุด เพราะผลิตภัณฑเปนสิ่งท่ีลูกคาใหความสนใจมากท่ีสุดในบรรดาสวนประสมทาง

การตลาดมากท่ีสุด 

 2. ราคา (Price) คือมูลคาของผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงแสดงออกมาในรูปแบบตัวเงิน หรือ

ตัวผลิตภัณฑ การกําหนดราคาตองทําใหถูกตองเพราะราคาเปนหัวใจของสวนประสมทางการตลาดท้ังหมด ท่ี

จะถึงดูดใจลูกคาใหหันมาสนใจผลิตภัณฑ ในการกําหนดราคาตองพิจารณาถึงตนทุน การแขงขัน วิธีการ

เก่ียวของในการกําหนดราคาเปนเง่ือนไขการขาย การชําระเงิน การใหเครดิต และการใหบริการเหลานั้นมีผล

ตอการกําหนดราคาผลิตภัณฑใหถูกตองเหมาะสมท้ังสิ้น 

 3. การจัดจําหนาย (Place) คือกระบวนการในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคน

สุดทายหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ในกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ เพ่ือใหถึงผูซ้ือในเวลา สถานท่ีท่ีถูกตอง

จะข้ึนอยูกับชองทางการจัดจําหนาย ซ่ึงประกอบดวย สถาบันท่ีทําหนาท่ีคาขาย และคนกลางซ่ึงชองทางการ

จัดจําหนายผลิตภัณฑอาจสั้นมาก คือ เปนการขายจากผูผลิตไปถึงผูบริโภคโดยตรง แตสวนใหญแลวชองทาง

การจัดจําหนายมักจะยาว คือ มีจํานวนคนกลางท่ีมาเก่ียวของกับการขายจํานวนมาก เพ่ือเปนการเขาถึง

กลุมเปาหมายอยางท่ัวถึง นอกจากสถาบันคนกลางแลว ในกระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑยังตองอาศัย

กิจการท่ีชวยในการกระจายผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และการ

บริการสินคาคงคลัง ระบบโลจิสติกส และหวงโซอุปาทาน 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือกระบวนการในการแจงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคา หรือ

บริการใหลูกคาไดรับรูและเขาใจถึงคุณคาหรือลักษณะของตัวผลิตภัณฑ เครื่องมือท่ีใชสําหรับการสงเสริม

การตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงานขาย และการสงเสริมการขาย 

สมมติฐาน 

สมมุติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี   
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สมมุติฐานท่ี 2  ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลีสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 จากการศึกษาพบวา งานวิจัยสวนใหญนิยมใชขอมูลปจจัยสวนบุคคลอันไดแก อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได เปนตัวแปรอิสระ นอกจากนี้งานวิจัยสวนใหญไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางกาจัดจําหนาย และการสื่อสารการตลาดเปนตัวแปรตาม ในงานวิจัยครั้งนี้มุงเนนไปท่ี

ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีนิยมใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตามกระแสความนิยมเกาหลีหรือท่ี

เรียกวา K-Pop โดยท่ีผูหญิงวัยทํางานจะเปนกลุมเปาหมายทางการตลาดหลักของเวชสําอางชั้นนําจากเกาหลี 

         ตัวแปรอิสระ                                              ตัวแปรตาม            

   
  1.สวนประสมทางการตลาด 

ปจจัยสวนบุคคล     ผลิตภัณฑ 

1.อายุ     ราคา 
2.ระดับการศึกษา 

 

   การจัดจําหนาย 
3.อาชีพ     การสื่อสารการตลาด 
4.ระดับรายได  2.พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ 
   เวชสําอางเกาหลีของผูหญิง 
   วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
    
    

ตัวแปรอิสระ ( Independent Variables)  ปจจัยสวนบุคคล อันประกอบดวย อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และระดับรายได 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอันประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

การจัดจําหนาย การสื่อสารการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือเวชสําอางเกาหลีของผูหญ่ิงวัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

นิยามศัพทเฉพาะ 

-พฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior)   

-สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Factors) 

-เวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals)  

-ผูหญิงวัยทํางาน (Working Women) 
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ขอบขายของโครงการวิจัย 

การวิจัยในครั้งนี้มีขอบเขตเนื้อหาท่ีจะศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคาประเภทเวชสําอางเกาหลี ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดใชทฤษฎีสวนประสม

ทางการตลาดตามแนวของคอตเลอร (Philip Kotler) และพฤติกรรมผูบริโภคตามแนวคิดของนักวิชาการตลาด

ของไทย อาทิ รศ.ศิริวรรณ เสรีรัตน  เปนตน ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือกลุมผูหญิงวัยทํางานใน

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย สวนขอบเขตดานระยะเวลา 1 ปงบประมาณ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 เพ่ือใหการศึกษาคนควาและการวิจัยเรื่อง “แนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้ 
เปนไปตามลําดับข้ันตอน จึงทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยกําหนดหัวขอสําคัญในการ
นําเสนอ ดังนี้ 
 1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 
 4.เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 

แนวคิดเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร (Demographic) 
กาญจนา แกวเทพ (2541: 302) ไดใหแนวคิดเก่ียวกับดานประชากรศาสตรวาเปนแนวทฤษฎีท่ีเชื่อ

ในหลักการของความเปนเหตุเปนผล กลาวคือ เชื่อวาคนเราทําพฤติกรรมตาง ๆ ตามแรงผลักดันจากภายนอก 
(Exogenous Factors) และพฤติกรรมโดยสวนใหญจะเปนไปตามแบบฉบับท่ีสังคมวางไว เชน คนรุนไหนควร
จะทําพฤติกรรมอยางไร และสังคมท่ัวไปมักจะกําหนดใหบุคคลท่ีมีคุณสมบัติทางประชากรแตกตางกันมีแบบ
แผนพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน พฤติกรรมการใชสื่อและการรับสารซ่ึงเปนพฤติกรรมทางสังคมอยางหนึ่งก็เปนไป
ตามหลักการดังกลาว  

ตัวแปรทางดานลักษณะประชากรศาสตรท่ีสําคัญนิยมนํามาศึกษาความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช
สื่อ (ธนัสถ เกษมไชยานันท 2544: 24-26; อางอิงใน พรรณมณี องอาจ 2547: 14-15) มีดังตอไปนี้ 

1.เพศ (Sex) จากการวิจัยทางจิตวิทยาหลายเรื่องแสดงใหเห็นวา ผูหญิงและผูชายมีความแตกตางกัน
อยางมากในเรื่องความคิด คานิยมและทัศนคติ ท้ังนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและกิจกรรม
ของหญิงชายไวตางกัน จึงสงผลใหพฤติกรรมการสื่อสารของหญิงและชายตางกันดวย 
 2.อายุ (Age) โดยท่ัวไปบุคคลท่ีมีอายุมากจะมีพฤติกรรมตอบสนองตอการติดตอสื่อสารตางจากบุคคล
ท่ีมีอายุนอย และบุคคลท่ีมีอายุนอยจะมีพฤติกรรมการตอบสนองตอการสื่อสารเปลี่ยนไปเม่ือตนเองมีอายุมาก
ข้ึน  
 3.การศึกษา (Education) นักวิชาการสื่อสารพบวาการศึกษาเปนตัวแปรท่ีมีความสัมพันธคอนขางสูง
กับตัวแปรท่ีเก่ียวกับการรับสารและการใชสื่อ การศึกษาของผูรับสารทําใหผูรับสารมีพฤติกรรมการสื่อสาร
ตางกันไป โดยคนท่ีมีการศึกษาสูงจะเปนผูรับสารไดดีกวา เนื่องจากมีความรูกวางขวางในหลาย ๆ เรื่องและ
สามารถเขาใจสารไดดีกวา จึงสงผลใหคนท่ีมีการศึกษาสูงจะเลือกใชสื่อหลายประเภทมากกวาคนท่ีมีการศึกษา
ต่ํา 
 4.ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) โดยดูจาก รายได อาชีพ เชื้อชาติ 
ภูมิหลังทางครอบครัว เชน บุคคลท่ีมีฐานะดี อาศัยอยูในตัวเมือง อาจจะมีโอกาสท่ีจะเลือกใชสื่อไดหลาย
ประเภทกวาและบอยครั้งกวา โดยเฉพาะสื่อท่ีตองเสียคาใชจายในการใช 
 แนวคิดดานประชากรศาสตรเปนแนวคิดท่ีพยายามชี้ใหเห็นวาคุณสมบัติทางประชากรท่ีแตกตางกัน
ของแตละบุคคล มีผลตอพฤติกรรมท่ีแตกตางกันไป  
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2.แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  
   2.1ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ชิฟแมนและคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546:192 อางอิงจาก Schifman; Kanuk 2000: 3 ) ให

ความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงพฤติกรรมท่ีทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผลใน                                    
สิฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 18) ใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรม
การตัดสินใจ การซ้ือ การใช และการประเมินผลการใชสินคาและบริการซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซ้ือสินคา
และบริการท้ังในปจจบุันและอนาคต 

อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550: 4) ใหความหมายวากิจกรรมตาง ๆ ท่ี บุคคล
กระทําเพ่ือไดรับการบริโภคสินคาและบริการ 

ธงชัย สันติวงศ (2540) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ี
เก่ียวของกับการจัดหาใหไดมาและการใชสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีจะมีสวนกําหนดใหมี
การกระทําดังกลาว 

เอ็นเกิล แบล็คเวล และมินารด (ศุภร เสรีรัตน 2544: 6, อางอิงจาก Engle, Blackwell; Minard 
1990:3 ) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับการจัดหาใหไดมาซ่ึงการ
บริโภค และการจับจายใชสอยในสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนท้ังกอนและหลังการ
กระทําดังกลาว 

วิมลรัตน ภมรสุวรรณ (2552) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะ

กายภาพของกิจกรรมสวนบุคคลท่ีเก่ียวของกับการประเมิน การไดมา การใช หรือการกําจัดสินคาและบริการ  

สุดาดวง เรื่องรุจิระ (2546) ไดกลาวไวดังนี้ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการกําหนดพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภคแตละคน มีท้ังปจจัยท่ีเกิดจากผูบริโภคเอง และปจจัยท่ีมาจากความสัมพันธระหวางบุคคล 

1.ปจจัยดานลักษณะเฉพาะของบุคคล บุคคลมีความแตกตางในเรื่อง เพศ อายุ รายได สถานภาพของ
ครอบครัวและอาชีพ จะมีความตองการความคิดเปนตาง ๆ แตกตางไปตามปจจัยเหลานี้ ดังนั้นจึงตองศึกษา
พ้ืนฐานเฉพาะบุคคล ผูมีอายุแตกตางกันไมตองการเปาหมายในชีวิตท่ีเหมือนกัน เด็กๆตองการความสนุกสนาน 
วัยรุนตองการใหเพ่ือนฝูงยอมรับ ตองการอิสรเสรีในการแสดงออก ผูใหญตองการประสบความสําเร็จในอาชีพ
และมีฐานะม่ันคง ผูสูงอายุตองการความสงบสุข เปนตน ผูมีรายไดนอยตองการสินคาราคาพอสมควร คุณภาพ
พอใชไดปริมาณใหเพียงพอ แตผูมีรายไดสูงตองการสินคาคุณภาพเยี่ยมราคาไมเก่ียง ปริมาณไมตองมาก 

2.ปจจัยดานจิตวิทยา (Need and Motives) ไดกลาวถึงสาเหตุเบื้องตนในการซ้ือผลิตภัณฑวา
ผูบริโภคจะตองเกิดความตองการเปนแรงจูงใจใหกระทําการซ้ือไปบําบัดความตองการและความตองการของ
แตละบุคคลจะไมเหมือนกัน 

3.การรับรู (Perception) การรับรูของแตละบุคคลมีระดับความเร็วชาแตกตางกัน บางคนเขาใจ
เรื่องราวท่ีผานเขามาในการรับรูไดรวดเร็ว แตบางคนตองการการบอกเลาซํ้า ๆ หลาย ๆ ครั้งจึงจะรับรูได
รวดเร็ว นอกจากนั้นดวยปจจัยประกอบดานสิ่งแวดลอมตาง ๆ จะทําใหการแปลความหมายจากการรับรู
แตกตางกันออกไป การเสนอขอมูลเพ่ือสรางแรงกระตุนใหเกิดการซ้ือ จึงตองศึกษาลักษณะการรับรูของกลุม
ตลาดเปาหมาย และเลือกขอมูลขาวสารท่ีกลุมตลาดเปาหมายจะรับรูไดงายพฤติกรรมการรับรูโดยไมตั้งใจ เปน
สิ่งท่ีไมควรมองขาม การโฆษณาท่ีแฝงตัวไปกับการเสนอขาวสารขอมูลอ่ืน ๆ แตทําซํ้า ๆ โดยสมํ่าเสมอ 

4.ทัศนคติ (Attitude) ความรูสึกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งทางบวกหรือลบ ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการรับรู  
5.การเรียนรู (Learning) นักจิตวิทยากลาวถึงพฤติกรรมของคนเราเปลี่ยนแปลงได จากการเรียนรูใน

เรื่องตาง ๆ ดวยการกระทําซํ้า ๆ เพ่ือใหไดผลตอบสนองท่ีพอใจ เม่ือเราเกิดความตองการใด ๆ จะพยายาม
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ทดลองหาวิธีบําบัดความตองการ หากไดผลเปนท่ีพอใจ จะทดลองทําซํ้าหลาย ๆ ครั้งจนแนใจวาเปนวิธีท่ีดี
ท่ีสุด และจะปฏิบัติครั้งตอ ๆ ไป 

6.ความคิดเก่ียวกับตนเอง (Self-Concept) แตละบุคคลจะมีความคิดเก่ียวกับตนเองในลักษณะตาง ๆ 
และมีพฤติกรรมไปตามความคิดนั้น  

ปจจัยดานสังคม 
1.ครอบครัว เปนกลุมสังคมท่ีใกลชิดตัวบุคคลมากท่ีสุด 
2.กลุมอางอิง เม่ือบุคคลเติบโตข้ึน จะมีสังคมเพ่ือเติมนอกจากครอบครัว การท่ีตองเขากลุมสังคมไป

สังกัด อีกท้ังจะมีการเรียนรูเพ่ิมข้ึนตามวัยและขอมูลท่ีไดรับเขามาทําใหมีการพัฒนาในลักษณะตามอยางบุคคล
อ่ืนท่ีตนนิยมยกยอง 

3.วัฒนธรรม ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบัติในชีวิตประจําวันของชุมชนใหญท่ีแตละบุคคลเปนสวน
หนึ่ง เชน เชื้อชาติ ศาสนา หรือทองถ่ิน จะเปนกรอบกํากับพฤติกรรมการแสดงหาสิ่งตอบสนองความตองการ
ของบุคคลอยางมาก 

2.2รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) กลาวไววา รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให

เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ สิ่ง
กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมอนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือ
ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision)  จุดเริ่มตนของ
โมเดลนี้อยูท่ีมีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น
โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

1.สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเอง ท้ังภายในและภายนอก แตนักการตลาดจะสนใจ
จะจัดการและกระตุนความตองการภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑซ่ึงถือวาสิ่งกระตุน
เปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา สิ่งกระตุนภายนอก ประกอบดวย 2 สวน คือ 

   1.1สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งท่ีนักการตลาดสามารถควบคมและ
จัดการใหเกิดข้ึนได เปนสิ่งท่ีเก่ียวของกับสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 

-สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 
-สิ่งกระตุนดานราคา (Price) 
-สิ่งกระตุนดานการจัดการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Palace) 
-สิ่งกระตุนการสงเสริมการตลาด (Promotion)    

1.2สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยูภายนอกซ่ึงเปนสิ่งท่ี
ควบคุมไมได 

-สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) 
-สิ่งกระตุนดานเทคโนโลยี (Technological) 
-สิ่งกระตุนดานกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
-สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 

2.กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) เปนความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ีผูผลิต
หรือผูขาย ไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือรวมถึงกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภคดวย 
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   2.1ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ 
คือดานวัฒนธรรม ดานสังคม สวนบุคคล ดานจิตวิทยา 

   2.2กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยข้ันตอนตาง ๆ คือ 
การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือ 

3.การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s 
Purchase Decision) ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

   3.1การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
   3.2การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
   3.3การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
   3.4การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
   3.5การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) 
4.กระบวนการตัดสินใจ การตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบไปดวยข้ันตอน ดังตอไปนี้ 
   4.1การรับรูปญหา (Problem of Need Recognition) ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาและความจําเปน

ท่ีตองใชสินคาหรือบริการ ท่ีไดรับการกระตุนจากภายในและภายนอก จนเกิดความตองการท่ีจะหาสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง มาชวยแกปญหานั้น 

   4.2การแสวงหาขอมูล (Search for Information) ผูบริโภคจะทําการหาขอมูลเก่ียวกับสินคาจาก
แหลงขอมูลภายในท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาประกอบดวย แหลงบุคคลแหลงการคาแหลงชุมชน แหลง
ผูใช แตในบางครั้งตองหาเพ่ิมเติมจากแหลงภายนอกดวย เพ่ือชวยในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ 

   4.3การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือการท่ีผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีไดมา
พิจารณา และประเมินผลทางเลือกเพ่ือหาสินคาหรือบริการท่ีดีท่ีสุด สําหรับผูบริโภค 

   4.4การตัดสินใจและกระทําการซ้ือ (Purchase of Choice) หมายถึงการตัดสินใจเลือกทางเลือกใด
ทางเลือกหนึ่งพรอมกับดําเนินการเพ่ือใหไดทางเลือกนั้นมา 

   4.5ความรูสึกหลังซ้ือ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) หมายถึงความรูสึก
ภายนอกหลังจากท่ีผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการท่ีเลือกซ้ือแลว แบงออกเปนความรูสึกพอใจและไม
พอใจ ในสินคาและบริการนั้น ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลัพธจากการใชตรงกับผูบริโภคคาดหวังไว และถาหาก
ผูบริโภคผิดหวังกับการใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้นก็จะรูสึกไมพอใจ 

2.3การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 125-130) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing 

Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึง
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาด
สามารถจัดกลยุทธการตลาด(Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะของพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Who, When, Where และ How เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7O’s ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objective, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 

 
 
 



11 

 

ปจจัยท่ีกําหนดการบริโภค 
ถึงแมวาความตองการบริโภคสินคา หรือบริการของผูบริโภคแตละรายจะมีความแตกตางกันแตก็

พอจะสรุปไดวาตัวกําหนดการบริโภค หรือปจจัยท่ีมีอิทธิพลแตการสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการโดยรวม มี
ดังนี้ 

1.รายไดของผูบริโภค ระดับรายไดเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคสินคาหรือบริการของ
ผูบริโภค โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือผูบริโภคท่ีมีรายไดมากจะบริโภคมากถามีรายไดนอยก็จะ
บริโภคนอย 

2.ราคาของสินคาและบริการ เนื่องจากระดับราคาของสินคาและบริการเปนตัวกําหนดอํานาจซ้ือของ
เงินท่ีมีอยูในมือของผูบริโภค นั้นคือ ถาราคาของสินคาหรือบริการสูงข้ึนจะทําใหอํานาจซ้ือของเงินลดลง สงผล
ใหผูบริโภคบริโภคสินคาหรือบริการไดนอยลง เนื่องจากเงินจํานวนเทาเดิมซ้ือหาสินคาหรือบริการไดนอยลง 
ในทางกลับกัน ถาราคาของสินคาหรือบริการลดลงอํานาจซ้ือของเงินจะเพ่ิมข้ึน สงผลใหผูบริโภคสามารถ
บริโภคสินคาหรือบริการไดมากข้ึนดวยเหตุผลทํานองเดียวกันกับขางตน 

3.ปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีอยูในมือ กลาวคือ ถาผูบริโภคมีเงินหมุนเวียนอยูในมือมากจะจูงใหผูบริโภค
บริโภคมากข้ึน และถามีเงินหมุนเวียนอยูในมือนอยก็จะบริโภคไดนอยลง 

4.ประมาณของสินคาในตลาด ถาสินคาหรือบริการในทองตลาดมีปริมาณมาก ผูบริโภคจะมีโอกาสใน
การจับจายใชสอยหรือบริโภคไดมาก ในทางกลับกัน ถามีนอยก็จะบริโภคไดนอยตาม 

5.การคาดคะเนราคาของสินคา หรือบริการในอนาคต จะมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคกลาวคือ 
ถาผูบริโภคคาดวาในอนาคตราคาของสินคาหรือบริการจะสูงข้ึน ผูบริโภคจะเพ่ิมการบริโภคในปจจุบัน (ลดการ
บริโภคในอนาคต) ตรงกันขาม ถาคาดวาราคาของสินคาหรือบริการจะลดลง ผูบริโภคจะลดการบริโภคใน
ปจจุบันลง (เพ่ิมการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดวาการคาดคะเนราคาของสินคาหรือบริการในอนาคตจะมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับการตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในปจจุบัน และจะมีความ
สันพันธในทิศทางเดี่ยวกันกับการตัดสินใจเลือกบริโภคหรือระดับการบริโภคในอนาคต 

6.ระบบการคาและการชําระเงิน เปนปจจัยสําคัญปจจัยหนึ่งกําหนดการตัดสินใจในการเลือกบริโภค
ของผูบริโภค กลาวคือ ถาเปนระบบการซ้ือขายดวยเงินผอน ดาวนต่ํา ผอนระยะยาว จะเปนการเพ่ิมโอกาสใน
การบริโภคใหกับผูบริโภคมากข้ึน นั่นคือ ผูบริโภคสามารถบริโภคโดยไมตองชําระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียง
สวนหนึ่งในการดาวนก็สามารถซ้ือหาสินคาและบริการมาบริโภคได 
นอกจากนี้ เรายังสามารถแบงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ออกเปน 2 ประการไดแก 

-ปจจัยภายใน (Internal Factors) 
ปจจัยภายในเปนปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวบุคคล ในดานความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพ้ืนฐาน

มาจากสภาพแวดลอมตาง ๆ โดยท่ีปจจัยภายในประกอบดวยองคประกอบตาง ๆ ไดแก ความจําเปน 
ความตองการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู การเรียนรู 
-ปจจัยภายนอก (External Factors) 

ปจจัยภายนอก หมายถึง ปจจัยท่ีเกิดจากสิ่งแวดลอมรอบตัวของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลตอ
ความคิด และพฤติกรรมของผูบริโภค โดยปจจัยนี้แบงออกเปนองคประกอบท่ีสําคัญ 6 ประการ ไดแก 
สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม การติดตอธุรกิจ สภาพแวดลอม 

 อภิชาต คําเอก (2553) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ไดแกปจจัยทางวัฒนธรรม 
(Cultural Factors) ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) และปจจัยทาง
จิตวิทยา (Psychological Factors) ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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1.ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors)  
 วัฒนธรรมเปนสิ่ง ท่ีมนุษยสราง ข้ึนและเปนสิ่ ง ท่ีสงตอกันมาจากรุนหนึ่ งไปสู อีกรุนหนึ่ งเปน
ปจจัยพ้ืนฐานท่ีมีอิทธิพลตอความตองการและพฤติกรรมของมนุษย วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดความแตกตาง
ของสังคมหนึ่งกับอีกสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมในสังคมไทยในปจจุบันไดเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก คนไทยคํานึงถึง
คุณภาพชีวิตและคุณภาพสินคามากข้ึน ยิ่งไปกวานั้นผูบริโภคหันมาใหความในใจกับสิ่งแวดลอมและมลภาวะ
ของสังคม เห็นไดจากการบริโภคผักปลอดสารพิษหรือการเลือกซ้ือสินคาท่ีเปนมิตรตอธรรมชาติ (Eco-
Friendly) ผูหญิงในสังคมไทยมีบทบาทมากข้ึนกวาในอดีต เชนผูหญิงทํางานนอกบาน ผูหญิงมีบทบาททาง
การเมือง ซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคา สินคาท่ีสามารอกนวยความสะดวกใหกับผูบริโภคจะไดรับ
ความสนใจอยางมาก 
 ปจจัยทางวัฒนธรรมท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคสามารถแบงออกเปน 3 ขอหลัก ไดแก 
วัฒนธรรมหลัก วัฒนธรรมยอย และชั้นทางสังคม 
 1.1วัฒนธรรมหลัก (Core Culture) คือคานิยม การรับรูและพฤติกรรมหรือบุคคลิกลักษณธนิสัยของ
บุคคลท่ัวไปซ่ึงสืบทอดมาจากสถาบันครอบครัวและสถาบันอ่ืน ๆ  
 1.2วัฒนธรรมยอย (Subculture) คือแตละวัฒนธรรมหลักจะประกอบดวยวัฒนธรรมยอยท่ีจะแยก
ลักษณะและกระบวนการทางสังคมสําหรับสมาชิกในสังคมนั้น ๆ การออกแบบกลยุทธสวนประสมการตลาดจะ
แตกตางกันไปตามกลุมเปาหมาย ตัวอยางของวัฒนธรรมยอย ไดแก เชื้อชาติ(ไทย จีน ลาว อเมริกา) ศาสนา 
(พุทธ คริสต อิสลาม ซิกข) พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร (ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต) 
 1.3ชั้นทางสังคม (Social Class) คือการแบงสมาชิกในสังคมออกเปนลําดับข้ันท่ีแตกตางกัน อางอิง
จากตัวแปรตาง ๆ รายได ฐานะ อาชีพ การศึกษา เปนตน ชั้นทางสังคมประกอบดวย 6 ระดับชั้น ดังตอไปนี้ 
  1.3.1กลุมชนชั้นสูงระดับบน (Upper-Upper Class) เปนคนท่ีมีทรัพยสมบัติสืบทอดกันมา
นาน มักเปนตระกูลท่ีมีชื่อเสียงเกาแก เปนกลุมท่ีเล็กท่ีสุดในชั้นทางสังคม 
  1.3.2กลุมชนชั้นสูงระดับลาง (Lower-Upper Class) เปนชั้นของ คนรวยหนาใหม พ้ืนฐาน
มาจากการเปนชนชั้นกลางมากอน บุคคลเหลานี้เปนมาหาเศรษฐีในวงการและมีรายไดมากท่ีสุดในสังคม 
  1.3.3กลุมชนชั้นกลางระดับบน (Upper-Middle Class) คนกลุมนี้ไมร่ํารวยมาก มีการศึกษา
และหนาท่ีการงานท่ีสูง เชน เจาของกิจการขนาดกลางหรือผูบริหารในองคกรตาง ๆ แพทย ศาสตราจารย เปน
ตน คนกลุมนี้จัดวาเปนตาเปนสมองของสังคม 
  1.3.4กลุมชนชั้นกลางระดับลา (Lower-Upper Class) กลุมคนทํางานเปนพนักงานในบริษัท
ตาง ๆ มีรายไดปานกลาย 
  1.3.5กลุมชนชั้นลางระดับบน (Upper-Lower Class) เปนกลุมแรงงานท่ีมีความรูนอย 
  13.6กลุมชนชั้นลางระดับลาง ( Lower-Lower Class) กลุมคนท่ีมีความเปนอยูแรนแคน มี
รายไดต่ําท่ีสุด เชน ชาวนาท่ีไมมีท่ีดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย เปนตน 
2.ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ปจจัยทางสังคมเปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือซ่ึงประกอบดวย กลุมอางอิงและครอบครัว 
 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวของกันระหวางคนในกลุม การเก่ียวของกันของคนในกลุม
จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลท่ีอยูในกลุม แบงออกเปน 2 ระดับ 
 2.1กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท มีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ อายุ 
ระดับชั้นทางสังคม 



13 

 

 2.2กลุมทุติยภูมิ (Secondary Group)  ไดแก ชุมชน องคกร กลุมทุติยภูมิมีความสัมพันธท่ีเหนียว
แนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
 ครอบครัว คือสถาบันเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด พอและแมเปนผู ซ้ือผลิตภัณฑใหสมาชิกใน
ครอบครัวความตองการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคในแตละชวงชีวิตมีความแตกตางกัน ตัวอยางเขน คู
สมรสท่ีแตงงานใหมตองการเฟอรนิเจอรและเครื่องใชภายในบานมากกวาพวกหนุมสาวโสดท่ีเนนเรื่องเครื่อง
แตงการและการทองเท่ียว ผูผลิตและนักการตลาดสามารถใชวัฏจักรชีวิตครอบครัวมาเปนตัวกําหนดลูกคา
กลุมเปาหมายและพัฒนาสินคาตลอดจนกิจกรรมทางการตลาดดังนั้นเมือนักการตลาดศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคนักการตลาดจะพิจารณาจากการเปลี่ยนแปลงของสถานการณชีวิตเปนหลัก 
3.ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนปจจัยท่ีเก่ียวของกับคุณสมบัติสวนบุคคลตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ 
รายได บุคลิกภาพ รูปแบบการใชชีวิต (Lifestyles) ท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
4.ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) เนื่องจากปจจัยดานจิตวิทยาเปนปจจัยควบคุมกระบวนการ
ตัดสินใจภายในท้ังหมด ทําใหปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจของผูบริโภค ปจจัยดาน
จิตวิทยามีอยู 4 ประการ ดังนี้ 
 4.1แรงจูงใจ (Motivation) ผูบริโภคจะถูกจูงใจโดยความตองการและความปรารถนา ความตองการ
เปนอิทธิพลพ้ืนฐานท่ีจูงใจผูบริโภคใหแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง ในทางกลับกันความประรถนาเปน
ความตองการท่ีเกิดจากการเรียนรูในการดํารงชีวิต การตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคมาจากแรงกระตุนเม่ือ
ผูบริโภคไมไดรับการตอบสนองใหเกิดความพึงพอใจ ทฤษฎีของมาสโลวกลาวถึงความตองการของมนุษย 5 
ระดับคือ 
  ระดับท่ี1ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) ไดแกความตองการ
ทางดานรางกายเปนความตองการพ้ืนฐานท่ีจําเปนสําหรับมนุษยในการดํารงชีพ 
  ระดับท่ี2ความตองการดานความปลอดภัย (Safety Needs) คือความตองการสภาพแวดลอม
ท่ีปลอดภัยปราศจากอันตรายตอรางกายและจิตใจและความม่ันคงในการทํางาน 
  ระดับท่ี 3ความตองการทางสังคม (Social Needs) เปนความตองการท่ีจะมีความรักความ
ผูกพันกับบุคคลอ่ืนในสังคม เชนเพ่ือน ครอบครัว เพ่ือนรวมงาน เปนตน 
  ระดับ 4ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) เปนความตองการท่ีจะใหผูอ่ืนยก
ยองสรรเสริญตนเอง ใหผูอ่ืนเห็นคุณคาของตนและยอมรับนักถือตนวาเปนผูท่ีมีชื่อเสียง มีเกียรติยศ 
  ระดับ 5 ความตองการความสําเร็จในชีวิต (Self-Actualization Needs)  เปนความตองการ
ระดับสูงสุด คือความตองการทีจะบรรลุวัตถุประสงคท่ีไดตั้งใจไวตองการใชความสามารถ ทักษะ และศักยภาพ
ของตนเองอยางเต็มท่ี 
 4.2การรับรู (Perception) คือกระบวนการแปลหรือตีความสิ่งแวดลอมท่ีสัมผัสไดซ่ึงแตละบุคคลจะ
ตีความในสิ่งแวดลอมตางก้ันออกไปข้ึนอยูกับพนฐานทางจิตใจและความคิดของแตละบุคคล ผูบริโภคเลือกท่ี
จะรับรูหรือละเลยสิ่งกระตุนข้ึนอยูกับ 2 ปจจัย ไดแก 1)ความคาดหวังของผูบริโภคท่ีมาจากประสบการณใน
อดีต 2)สิ่งจูงใจ เชน ความตองการ ความสนใจ ณ ขณะนั้น 
 4.3การเรียนรู(Learning) หมายถึงความรู ท่ีไดจากการรับรู ถึงสิ่งท่ีไมเคยรูมากอนซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณทางตรงและทางออม 
 4.4ความเชื่อและทัศนคติ (Attitude) หมายถึงการรับรูของบุคคล ความเชื่อจะข้ึนอยูกับประสบการณ
สวนบุคคล การโฆษณา การฟงความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ทัศนคติเปนตัวกําหนดพฤติกรรมตามรูปแบบคานิยม
และความเชื่อของแตละบุคคล 
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 2.4แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค (6W1H) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยใชคําถามเพ่ือชวยในการ
คนหาคําตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
  1.Who is the market? ใครเปนตลาดเปาหมายเปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงลักษณะของ
กลุมเปาหมาย ผูผลิตจะตองตอคําถามใหไดวาใครเปนลูกคา โดยใชปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
รายไดและอาชีพ 
  2.What does the customer buy? ผูบริโภคตองการซ้ืออะไร เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึง
สิ่งท่ีผูบริโภคตองการโดยใชปจจัยสวนประสมการตลาดมาเปนตัวอธิบายความตองการของผูบริโภค 
  3.Why does the customer buy? ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงเหตุผล
หรือแรงจูงใจในการซ้ือสินคา ตัวอยางเชน แบรนดรังนกมักจะเปนของฝากสําหรับบุคคลท่ีเคารพรักเสมอ 
  4.Who participate in the buying? ใครมีสวนรวมในการซ้ือ เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึง
บทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มีใครบางท่ีเก่ียวของในการซ้ือสินคาในแตละครั้งของ
ผูบริโภค 
  5.When does the customer buy? ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ เชน ซ้ือในชวงเดือนใดของป โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ  
  6.Where does the customer buy? ผูบริโภคซ้ือสินคาท่ีไหน เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึง
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือสินคา 
  7.How does the customer buy? ผูบริโภคซ้ืออยางไร เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงข้ันตอน
ในการตัดสินใจซ้ือ 
3.แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีบริษัทนํามาใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค
ทางการตลาด เรียกวา   4Ps  ประกอบดวย  ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย    และการสงเสริมการตลาด    

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) กลาววา สวนประสมการตลาด คือองคประกอบท่ีสําคัญในการดําเนินงาน
การตลาด เปนปจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได กิจการจะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการ
วางกลยุทธทางการตลาด สวนประสมการตลาด ประกอบดวยผลิตภัณฑ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด สวนประกอบท้ัง 4ประการนี้ ทุกตัวมีความเก่ียวพันกัน องคประกอบแตละตัวมี
ความสําคัญเทาเทียมกัน แตข้ึนอยูกับผูบริหารการตลาดแตละคนจะวางกลยุทธ โดยเนนน้ําหนักท่ีองคประกอบ
ใดองคประกอบหนึ่งมากกวากัน เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย คือ ผูบริโภค 

Boone & Kurtz (1989) สรุปไววา สวนประสมทางการตลาดหมายถึง ปจจัยทางการตลาดท่ีสามารถ 
ควบคุมได เปนสิ่งสําคัญท่ีกิจการจะตองใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจ มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1.ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคและทําใหเกิด
ความพึงพอใจ สินคาแบงออกเปน 2 ประเภท คือ สินคาท่ีจับตองได (Tangible Goods) เชน รองเทา รถยนต 
และสินคาท่ีจับตองไมได (Intangible Goods) เชน การบริการธนาคาร การบริการโรงแรม เปนตน ผลิตภัณฑ
ตองมีคุณประโยชนและคุณคาใหกับลูกคา จึงจะทําใหบริษัทขายผลิตภัณฑไดซ่ึงองคประกอบของผลิตภัณฑ
ประกอบดวย 

 1.1ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) คือผลิตภัณฑท่ีใหประโยชนตอผูซ้ือโดยตรง 
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 1.2สวนประกอบท่ีรับรูไดของผลิตภัณฑ (Actual Product) เชน ตราสินคา คุณภาพ บรรจุ
ภัณฑ 

 1.3ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) คือ สวนท่ีผูบริ โภคไดรับนอกเหนือจาก
ผลิตภัณฑ เชน การบริการหลังการขาย การขนสง การเก็บรักษา การรับประกัน เปนตน 

นักการตลาดไดจําแนกสินคาอุปโภคบริโภคออกเปนชนิด ๆ โดยคํานึงถึงการซ้ือและการใชเนื่องจาก
สินคาท่ีจําหนายใหกับผูบริโภคมีหลากหลายชนิด แตละชนิดผูบริโภคซ้ือไปใชในลักษณะตาง ๆ กันท่ีนิยมแบง
ประเภทโดยท่ัวไปมีดังนี้ 
  1.ผลิตภัณฑท่ีไมจําเปน (Unsought Products) หมายถึง สินคาท่ีผูบริโภคไมคอยนึกถึง และ
ไมจําเปนตองซ้ือ หารซ้ือก็อาจไมไดไตรตรองมาก เชน เสื้อยืดโปโล ลาคอส อดิดาส หรือขนมขบเค้ียว เชน 
ยี่หอเซนตไมเคิล สิ่งเหลานี้ไมซ้ือก็ได หรือบางทีเดินผานเห็นหีบหอสวยดูนารับประทานจึงซ้ือ สินคาเหลานี้จึง
ตองออกแบบรูปทรงสีสันและหีบหอใหสะดุดตานาซ้ือ ทําใหผูบริโภคตองซ้ือโดยไมมีความจําเปนตองซ้ือ 
  2.ผลิตภัณฑสําหรับกรณีฉุกเฉิน (Emergency Products) เปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคตองการ 
เนื่องจากกรณีฉุกเฉินหรือเรงดวน เชน รถพยาบาล ผูบริโภคมักมีอํานาจตอรองตํ่าเนื่องจากความตองการท่ี
เรงดวน แตความตองการมีลักษณะนาน ๆ ครั้ง บางคนอาจมีนอยครั้งมากในชวงชีวิตท้ังชีวิต กิจกรรมท่ี
จําหนายหรือใหบริการสินคาสําหรับกรณีฉุกเฉินจึงมีไมมาก 
  3.ผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ (Convenient Products) เชนสินคาสําหรับผูบริโภคท่ัวไปราคาไม
แพงและใชในชีวิตประจําวันอยูแลว เชน สินคาท่ีจําหนายตามเซเวนอีเลฟเวนหรือแฟมิลีมารท การตัดสินใจซ้ือ
ทําไดงาย ปริมาณซ้ือก็ไมมาก เชน กระดาษชําระ น้ําอัดลม นม และอ่ืน ๆ สินคาเหลานี้ชื่อเปนสิ่งสําคัญมาก 
เพราะหากกชื่อของสินคาติดตลาดทําใหคนรูจักคุนเคยจนเรียกชื่อผลิตภัณฑนั่นแทนผลิตภัณฑไปเลย 
  4.ผลิตภัณฑท่ีนิยมเลือกซ้ือ (Shipping Products) หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคนิยมซ้ือโดย
การพิจารณาเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซ้ือ การซ้ือสินคาชนิดนี้ผูบริโภคท่ัวไปเรียกวา “ไปชอปปง” เชน การ
เดินซ้ือเสื้อผาท่ีใสไปเท่ียวหรือไปทํางาน ผูบริโภคมักใชเวลา และตองเปรียบเทียบหลาย ๆ ชนิดกอนตัดสินใจ
ซ้ือหรือการเลือกซ้ือโทรทัศนผูบริโภคมักตองเดินดูหลายยี่หอ กอนตัดสินใจเลือกซ้ือรุนใดรุนหนึ่ง ผิดกับการซ้ือ
ยาสระผมหรือสบู ซ่ึงผูบริโภคมักมียี่หอประจําอยูแลว และซ้ือโดยไมตองตัดสินใจหรือเปรียบเทียบซ้ือแตอยาง
ใด 
  5.ผลิตภัณฑพิเศษ (Specialty Products) หมายถึงผลิตภัณฑท่ีมีความเปนเอกลักษณ
เฉพาะตัว ทําใหเปนท่ีนิยมของผูบริโภค และทําใหผลิตภัณฑเหลานั้นมีคุณคาในตัวเอง เชน การท่ีผูบริโภคนิยม
นาฬิกาโอเมกา ซ่ึงราคาแพงกวานาฬิกาท่ัว ๆ ไป หรือกระเปาหลุยสวิคตองซ่ึงผูบริโภคหลายรายยอมซ้ือใน
ราคาสูง แมจะมีกระเปายี่หออ่ืนท่ีใชไดเหมือนกันและราคาถูกกวา หรือในกรณีของเครื่องสําอางก็เชนเดียวกัน 
ทําใหเครื่องสําอางราคาแพง เชน ลังโคมสามารถขายไดดีแมมียี่หออ่ืนท่ีราคาถูกกวามีรูปลักษณละหีบหอท่ีดู
สวยงานเหมือนกัน 
  6.ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไมแสวงหา (Unsought Products) หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคยัง
ไมรูจัก เชน ผลิตภัณฑเทคโนโลยีใหม ๆ เชน คอมพิวเตอรในยุคแรก ๆ ท่ีออกมาตองทําโฆษณาและเผยแพรอยู
นาน ผลิตภัณฑหรือบริการบางชนิดท่ีผูบริโภครูจักแตยังไมคิดจะซ้ือ เชน ประกันชีวิต ผลิตภัณฑประเภทนี้
นักการตลาดตองกระตุนใหผูบริโภครูจักและเกิดแรงจูงใจท่ีจะซ้ือ พนกังานขายและการโฆษณาอยางรุกเลาจึงมี
ผลสูง เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีจัดอยูในกลุมท่ีไมจําเปนเนื่องจากผูบริโภคสามารถดํารงชีวิตอยูไดแมจะไมมี
ผลิตภัณฑชนิดนี้ 
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 2.ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ท่ีตองจายเพ่ือใหไดสินคาหรือการบริการ เชน เงินตรา เวลา 
เปนตน ราคาเปนสวนประสมการตลาดเพียงอยางเดียวท่ีทําใหเกิดรายได สิ่งท่ีสําคัญคือ ผูบริโภคจะตัดสินใจ
ซ้ือสินคาในราคาท่ีกําหนดหากรูสึกวาสินคามีคุณคามากกวาราคาซ่ึงหากวาตั้งราคาถูกไปกลุมผูบริโภคอาจจะ
ทึกทักไปวาผลิตภัณฑนั้นไมมีคุณภาพในทางตรงกันขามหากตั้งราคาแพงไปผูบริโภคอาจจะคิดวาผลิตภัณฑนั้น
ไมคุมคาเงินท่ีจายไป ดังนั้นการตั้งราคาท่ีเหมาะสมจึงเปนคําตอบท่ีถูกตองกลยุทธการตั้งราคามี ดังตอไปนี้ 
  2.1การต้ังราคาสูงกวาราคาตลาด (Skimming Price) หมายถึง การตั้งราคาขายใหสูงเพ่ือให
สูงเพ่ือใหเกิดกําไรสูงสุดตอกิจการ การท่ีจะตั้งราคาขายใหไดสูงนั้น กิจการตองมีจุดแข็งและโอกาสทางการ
ตลาดสูงกวาคูแขงขันอ่ืนมาก เชน ชวงท่ีโทรศัพทมือถือถูกแนะนําสูตลาดใหม ๆ คูแขงขันยังมีนอยราย ผูขาย
สามารถขายในราคาสูงมาก ๆ เพ่ือชดเชยตนทุนการวิจัยของตนและเพ่ือสรางกําไรใหกับกิจการ กิจการตอง
เชื่อม่ันวาจะมีลูกคาเปนจํานวนมากท่ีตองการสินคาของกิจการอันเนื่องจากคุณคาในสินคาของกิจการ การตั้ง
ราคาสูงยังเก่ียวชองกับนโยบายดานบริหารผลิตภัณฑดวย เชน ผลิตภัณฑจากผูผลิตท่ีมีชื่อเสียงของโลกในแต
ละอุตสาหกรรม ต้ังราคาสินคาของตนไวสูงเพ่ือรักษาตําแหนงของผลิตภัณฑ เชน เมอรเซเดสเบ็นซใน
อุตสาหกรรมรถยนต ท่ีตั้งราคาไวสูงกวารถยนตท่ัวไป 
  2.2การตั้งราคาแบบเจาะตลาด (Penetration Price) หมายถึง การกําหนดราคาขายใหต่ํา
เพ่ือการดึงดูดใหลูกคาสนใจและหันมาซ้ือผลิตภัณฑจากกิจการ หรือปรับราคาสินคาเพ่ือชวงชิงลูกคาจากคูแขง 
การตั้งราคาในลักษณะนี้มีไดหลายชวงของวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ ท้ังในชวงเริ่มตนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑท่ี
กิจการนําเสนอ หรือเกิดข้ึนในชวงท่ีผูบริโภคลดความนิยมในสินคาชนิดนั้น ๆ เชน ในอดีตเม่ือรถยนตฮุนไดจาก
เกาหลีแนะนํารถยนตในตลาดประเทศไทย จึงกําหนดราคาไวต่ํากวารถยนตญ่ีปุนมาก และสามารถชวงชิง
ตลาดบางสวนจากผูผลิตอยางโตโยตาและฮอนดาได ตอมาโตโยตาเสนอโตโยตาโซลูนา และฮอนดาซิตี้ในราคา
ต่ํา และชวงชิงตลาดคืนมาได 
  2.3การตั้งราคาท่ีสามารถแขงขันได (Competitive Price) ในท่ีนี้เปนการตั้งราคาท่ีไมสูงและ
ไมต่ําจนเกินไป เปนการตั้งราคากลาง ๆ ท่ีทําใหผูบริโภครูสึกพึงพอใจและสามารถครอบครองได 
 3.การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช
เพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย การจัด
จําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  3.1ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ
กรรมสิทธิ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต พอคาคนกลางและ
ผูบริโภค 
  3.2การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชชองทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินคาสูตลาดจึงประกอบดวยข้ันตอน ดังนี้ 
   3.2.1การขนสง (Transportation) 
   3.2.2การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
   3.2.3การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) 
 4.การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารกับลูกคาเพ่ือบอกลูกคาถึงลักษณะ
ของสินคาเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการใชพนักงานขาย (Personal Selling) และการ
ติดตอสื่อสารโดยไมใชบุคคล (Non-Personal Selling) เครื่องมือการติดตอสื่อสารกับผูบริโภคมีอยูมากมาย
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อาจเลือกใหอยางใดอยางหนึ่งหรือหลายเครื่องมือรวมกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคาผลิตภัณฑ
และคูแขงขัน การสงเสริมการตลาดประกอบดวย (ศิริวรรณ, 2552) 
  4.1การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารแบบทางเดียวมีลักษณะเปนการเสนอขาวสาร 
โดยมิไดอาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอ ทําใหเกิดการรับรู เชนการโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน สื่อเหลานี้จะเขาถึง
ผูบริโภคกลุมใหญในเวลาอันรวดเร็ว เหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการกระจายในตลาดกวาง อยางไรก็ดีการ
โฆษณามีคาใชจายท่ีสูงข้ึนอยูกับชองทางท่ีผูผลิตเลือกในการนําเสนอสินคา กลยุทธในการโฆษณาประกอบดวย
กลยุทธการสรางสรรคโฆษณา (Creative Strategy) กลยุทธการโฆษณาและกลยุทธสื่อ 
  4.2การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ทําใหเกิดแรงจูงใจระยะสั้นและเปนการกระตุน
ใหเกิดการบริโภคสินคา เชน การลด แลก แจก แถม การชิงโชค การแจกรางวัลตาง ๆ เปนตน 
  4.3การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารแบบสองทางท่ีมี
ประสิทธิภาพสูง พนักงานขายสามารถเขาถึงผูบริโภคอยางใกลชิดโดยการพูดคุยหรือชี้แนะการใชสินคาใหกับ
ผูบริโภค กระบวนการขาย (Selling Process) แบงเปน 7 ข้ันตอนตอเนื่องกันดังตอไปนี้ 
   4.3.1การเสาะแสวงหาผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา (Prospecting) หมายถึง วิธีการ
ดําเนินการเพ่ือใหไดมาซ่ึงบัญชีรายชื่อของบุคคลหรือสถาบันท่ีมีโอกาสจะเปนผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 
   4.3.2การเตรียมการกอนเขาพบลูกคา (Pre-approach) หมายถึง ข้ันตอนในการ
เก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับลูกคาท่ีผานการกลั่นกรองแลว 
   4.3.3การเขาพบลูกคา (Approach) หมายถึง การใชความพยายามเพ่ือใหมีโอกาส
พบปะสนทนากับลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 
    -เรียกความเอาใจใสจากลูกคา 
    -ทําใหลูกคาสนใจ 
    -นําไปสูการเสนอขายอยางแนบเนียน 
   4.3.4การเสนอขายและสาธิตการขาย (Presentation and Demonstration) การ
เสนอขาย คือ การท่ีพนักงานทําการเสนอสินคาหรือบริการใหแกลูกคา โดยมีจุดมุงหมายท่ีจะโนมนาวจิตใจของ
ลูกคาใหมาใชสินคา หรือใชสินคาท่ีเคยใชอยูแลวตอไปและตลอดไป แบงออกเปน 2 สวน คือ การเสนอและ
การขาย 
   4.3.5การจัดการกับขอโตแยง (Objection) ขอโตแยงทางการขายคือ พฤติกรรมตาง 
ๆ ท่ีผูมุงหวังไดแสดงออกมาในทางตอตานหรือไมเห็นดวย ในขณะท่ีพนักงานกําลังดําเนินการสาธิตสินคา 
   4.3.6การปดการขาย (Closing) เปนเทคนิคท่ีนําออกมาใชเพ่ือใหไดในสั่งซ้ือจาก
ลูกคา โดยเทคนิคนี้จะตองนําออกมาใชในจังหวะเวลาท่ีเหมาะสม นั่นก็คือจังหวะท่ีมีสัญญาณวาลูกคาพรอมจะ
ซ้ือแลว ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนดวยความสมัครใจของลูกคา หรือพนักงานขายกระตุนใหเกิดข้ึนก็ได 
   4.3.7การติดตามผลและการดูแลลูกคา (Follow-up) เปนการรับประกันความพอใจ
ของลูกคาเพ่ือใหมีการติดตอทางธุรกิจกันเรื่อยไป รวมถึงการแวะเยี่ยมลูกคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑไปแลวเปนครั้งเปน
คราว เพ่ือตรวจสอบดูระดับความพึงพอใจของลูกคาในการบริโภคผลิตภัณฑของบริษัทคาตอบแทนพนักงาน
ขาย (Compensating Sale people) 
    4.3.7.1การจายคาตอบแทนในรูปของเงินเดือน 
    4.3.7.2การจายคาตอบแทนในรูปของคานายหนาหรือคาคอมมิชชั่น 
    4.3.7.3การจายคาตอบแทนแบบผสม 
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  4.4การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) เปนการ
สื่อสารทางเดียวในเชิงพาณิชยผานสื่อสาธารณะ มีวัตถุประสงคใหเกิดการรับรู การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและ
สนับสนุนการตัดสินใจ ในปจจุบันองคกรขนาดใหญยังใหความสําคัญกับการใหบริการแกสังคมเพราะหาก
องคกรเอาแตแสวงหาผลประโยชนโดยไมคํานึงถึงสิ่งแวดลอมและสังคมจะมีอิทธิพลดานลบตอผูบริโภค 
  4.5การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การติดตอกับผูบริโภคโดยการใชการสง
จดหมาย โทรศัพทหรือวิธีการอ่ืน ๆ เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรงประกอบดวย 
   4.5.1การขายทางโทรศัพท 
   4.5.2การขายโดยใชจดหมาย 
   4.5.3การขายโดยแคตตาล็อก 
   4.5.4การขายทางโทรทัศน วิทยุหรือหนังสือพิมพ 
  4.6การตลาดออนไลน(Online Marketing) เชน การทําโฆษณาผานเว็บไซต หรือการสงSMS 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2546) ไดกลาวถึงสวนประสมทางการตลาดไวดังนี้ ผลิตภัณฑ (Product) คือ 
องคประกอบหลาย ๆ อยางท่ีรวมกันแลสามารถสนองความตองการของผูซ้ือ ใหเกิดความพอใจบางประการ
จากการใชผลิตภัณฑนั้น หรือผลตอบแทนใด ๆ ท่ีผูซ้ือคาดวาจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ  
  แนวคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Product Concepts) เราสามารถแบงแนวคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ
ท่ีจะสนองความตองการได 3 ลักษณะ คือ 
  1.ผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน (The tangible product) คือสวนประกอบตาง ๆ ของสินคาหรือ
บริการท่ีเสนอขายซ่ึงจับตองได มองเห็นไดชัดเจน 
  2.ผลิตภัณฑท่ีตองมีสวนเพ่ิม (The extended product) ในการขายผลิตภัณฑนั้น ๆ จะตอง
ประกอบดวยบริการหรือผลิตภัณฑชนิดอ่ืน ๆ ควบคูหรือเพ่ิมเติม โดยท่ีผูซ้ือหรือผูบริโภคหวังไวลวงหนา 
  3.ผลิตภัณฑท่ีสนองความตองการ (The generic product) ผูซ้ือผลิตภัณฑไมวาจะเปน
ผูบริโภคหรือหนวยงานธุรกิจ การซ้ือสินคาแตละครั้งมีวัตถุประสงคหลักในการแสวงหาบางสิ่งบางอยางท่ีจะ
สนองความตองการท่ีเกิดข้ึน 
  องคประกอบของผลติภัณฑ (Total Product)  
  1.ตัวผลิตภัณฑหลัก (Core Product) คือสิ่งท่ีผูซ้ือตั้งใจจะซ้ือเปนพ้ืนฐานความตองการ ซ่ึงมี
ลักษณะท่ีมีตัวตนจับตองได แลผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน สัมผัสไมได  
  2.สิ่งบงชี้เก่ียวกับผลิตภัณฑ (Procut Identifications) ลักษณะของผลิตภัณฑแท   
อาจจะเปนของเหลว ของแข็ง กาซหรือไมมีตัวตนจับตองไมได ดังนั้น จึงตองมีสิ่งท่ีจะชวยบงชี้ลักษณะตาง ๆ 
ของผลิตภัณฑเหลานั้นใหชัดเจนข้ึน อันไดแก บรรจุภัณฑและตราสินคา  
  3.บริการตาง ๆ (Services) ท่ีเก่ียวเนื่องกับการขายผลิตภัณฑ สินคาจํานวนมากท่ีลําพังตัว
ผลิตภัณฑแท ๆ ไมอาจจะสนองตอบความตองการของผูซ้ือไดสมบูรณ จึงตองมีบริการตาง ๆ ท่ีเก่ียวเนื่องซ่ึงมี
อยู 3 ประเภทคือ (1)บริการเก่ียวกับความสะดวกในการจัดซ้ือ (2)บริการเก่ียวกับความสะดวกในการใช
ผลิตภัณฑ (3)บริการเก่ียวกับความสะดวกในการชําระเงิน 
  ราคา (Price) เปนเครื่องกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนซ้ือขายสินคาและบริการตาง ๆ การ
ซ้ือขายจะสําเร็จเม่ือผูซ้ือเต็มใจจะจายในราคาหนึ่งและผูขายพอใจท่ีจะขายในราคาเดียวกัน วัตถุประสงคใน
การกําหนดราคา (Pricing Objectives) แบงออกเปน 3 ลักษณะใหญ ๆ คือ (1)วัตถุประสงคมุงผลตองแทน
หรือกําไร (Profit Oriented Objectives) (2)วัตถุประสงค มุ งยอดขาย (Sales Oriented Objectives) 
(3)วัตถุประสงคมุงการเขงขัน (Competitive Oriented Objectives) 
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  กลยุทธการตั้งราคา (Pricing Strategy) หมายถึงหลักเกณฑท่ีกําหนดของเขตของราคาเพ่ือ
บรรลุวตัถุประสงคท่ีตั้งไวอาจเรียกวาเทคนิคหรือวิธีปฺฏิบัติท่ีจะทําใหผูซ้ือยอมรับราคาท่ีตองการ จําแนกไดดังนี้ 
  1.กลยุทธการตั้งราคาสูง (Skimming Pricing) กลยุทธราคาสูงมากท่ีสุดเทาท่ีผูซ้ือจะยอมจาย 
สินคาหรือบริการคุณภาพดีจะใชราคาสูงเพ่ือใหความม่ันใจแกผูซ้ือ 
  2.กลยุทธราคาต่ําเพ่ือเจาะตลาด (Penetration Pricing) ตั้งราคาต่ําเพ่ือแสวงหาสวนแบง
ตลาดใหมากข้ึน จําหนายในปริมาณมากไดลูกคาจํานวนมาก แตไดกําไรตอหนวยต่ํา 
  3.กลยุทธราคาสูงพิเศษ (Premium Pricing) การต้ังราคาสูงพิเศษเปนการสรางภาพลักษณ
ของสินคาสูงสง (High Image Promotion) 
  4.กลยุทธราคาสงเสริมการจําหนาย (Promotional Pricing) เปนการใชราคาเปนเครื่องมือ
ในการสงเสริมการจําหนาย เชน ราคาเพ่ือตอรอง ราคาท่ีไมลงทายเปนตัวเลขเต็ม การเลือกกําหนดราคาเปน
ชวงๆ การตั้งราคาเปนหนวยรม การปดปายแจงราคาเดิมและราคาลดแลว การจําสินคามาลดราคาเปน
รายการ การลดราคาท้ังราน  
  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือการอาศัยกลไกคนกลางในการ
เคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค อันมีรูปแบบพ้ืนฐานของชองทางการจําหนาย ดังนี้ (1)ชองทางการ
จําหนายตรง (Direct Channel) เปนชองทางการจําหนายท่ีสั้นทีสุด สินคาจะผานมือจากผูผลิตไปยังผูบริโภค
โดยตรง ไมมีสถาบันคนกลางเขามาเก่ียวของ (2)ชองทางการจําหนายโดยทางออม (Indirect Channel) เปน
ชองทางการจําหนายท่ีมีสถาบันคนกลางเขามาเก่ียวของ ประกอบดวยตัวแทนคนกลาง พอคาสง พอคาปลีก 
ไมวาจะผานคนกลางก่ีรายถือวาเปนชองทางการจําหนายโดยออมทุกแบบ 
  การแจกจายตัวสินคา (Physical Distribution) เปนบริการท่ีเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑ 
(Value-added) เปนการสราง Place Utility และ Time Utility อันประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ หลาย ๆ 
เรื่องท่ีจะตองปฏิบัติและเปนกิจกรรมท่ีมีความสัมพันธเก่ียวเนื่องกัน ดังตอไปนี้ (1)การใหบริการลูกคา 
(Customer Service) (2)การขนสง (Transportation) (3)การควบคุมสินคาคงคลัง (Inventory Control) 
(4)วิธีการเคลื่อนยายสินคา(Product Handling) (5)วิธีปฏิบัติในการจัดการกับการสั่งซ่ือ (Order Processing) 
(6)การดูแลการเก็บรักษาสินคา (Warehousing) 
  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการทําใหกลุมผูบริโภคของเราเกิดความสนใจในตัว
สินคา นักการตลาดตองพยายามหาวิธีการติดตอสื่อสารท่ีจะทําใหผูเปนลูกคาเกิดความสนใจใหได โดยการบอก
กลาว(Informing) การจูงใจและการชักชวน (Motivating and Persuading) รวมถึงการเตือนความทรงจํา 
(Reminding) และใชวิธีการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดวย การขายโดยบุคคล(Personal 
Selling) การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public 
Relations) 
4.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 สุดารัตน ศรีดี (2555) ศึกษาถึง “พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางของนักศึกษาปริญญาตรี
มหาวิทยาลัยเกริก” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง
ของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเกริก เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร โดยมีเพศ อายุระดับการศึกษา และ
รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนตัวแปรอิสระ จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางท่ีมีอายุ เพศ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
และชั้นปท่ีตางกันจะมีการใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑแตกตางกัน 
 สิทธิศักดิ์ สุวรรณี (2555) ศึกษาเรื่อง “ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพทสมารทโฟนของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
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ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยพ้ืนฐานสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพทสมารทโฟนของ
นักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตัวแปรตน ไดแก เพศ อายุ รายไดตอเดือนและระดับการศึกษาและเพ่ือ
ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพทสมารทโฟนของ
นักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
 1.ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญการใชงานท่ีสะดวกสบายและใชงานงายของผลิตภัณฑ 
รูปลักษณสีสันของโทรศัพทท่ีทันสมัย สินคามีความหลากหลายและเปนท่ียอมรับในสังคม 
 2.ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาแอพพลิเคชั่นตาง ๆ และ
ราคาคาอินเทอรเน็ตบนมือถือท่ีมีความเหมาะสม 
 3ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับรานจําหนายท่ีหาซ้ือไดงานสะดวกสบายใน
การเดินทาง ระบบการจองสินคาท่ีดี 
 4.ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับบริการหลังการขายท่ีดีมีประสิทธิภาพ การจัด
โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม การจัดแสดงใหทดลองใชสินคา การแนะนําสินคาผานสื่อตาง ๆ  
 จงรัก ชินเกลากําจร (2554) ไดศึกษาเก่ียวกับ “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
สบูสมุนไพรชนิดกอนในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล
ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา และสถานภาพการสมรสท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑสบูสมุนไพรชนิดกอนในเขตกรุงเทพ ฯ และเพ่ือศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) สถานท่ีจัดจําหนาย (Place) ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ แต
อยางไรก็ตามพบวาการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
 ชไมพร รื่นเอม (2555) ศึกษาเรื่อง “การใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการใชปจจัยสวนประสม
การตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชตัวแปรอิสระ ไดแก
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ พบวา 
 1.ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด อันดับแรกคือ
ผลิตภัณฑตองไดรับการรับรองจากหนวยงานวิจัยจากตางประเทศ อันดับสองคือ ผลิตภัณฑมีตรารับรองจาก
องคการอาหารและยา และอันดับสามคือ รูปแบบบรรจุภัณฑท่ีสวยงาน 
 2.ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาในระดับมาก อันดับแรกคือ ราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพ และอันดับสองคือ ผลิตภัณฑมีใหเลือกหลายระดับราคา ตามปริมาณและขนาดบรรจุ 
 3.ดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายใน
ระดับมาก ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องความสะดวกสบายในการหาซ้ือผลิตภัณฑ เชน หาซ้ือไดงายตาม
หางสรรพสินคาชั้นนําท่ัวไป 
 4.ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับ
มาก ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องการโฆษณาของสินคาตามสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
แผนพับและอินเทอรเน็ต 
 ธนิน ไตรรักษ (2554) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑแมนยู ช็อป
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑจากรานแมนยู ช็อปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช เพศ 
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อายุ รายได ระดับการศึกษา และอาชีพ เปนตัวแปรอิสระผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาดมี
ผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา ดังนี้ 
 1.ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ ตราสินคาท่ีมี
ชื่อเสียง ความสวยงามของผลิตภัณฑ และความหลากหลายของผลิตภัณฑภายในราน 
 2.ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ มีปายแสดงราคาสินคาท่ีชัดเจน 
และถูกตองและมีราคาหลายระดับใหเลือก 
 3.ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับสถานท่ีจําหนายสินคาท่ีสามารถเขาถึงได
งาย รูปแบบการจัดวางผลิตภัณฑสามารถดึงดูดใจ มีรานคาท่ีจําหนายผลิตภัณฑมากมาย และชั้นวางสินคาที
การตกแตงท่ีสวยงาม 
 4.ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดโดยการ
รวมทายผลฟุตบอล การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ และการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม ในชวงเทศกาลตาง ๆ  
 ศุภาสินี โชคงามและสุมนา ธีรกิตติกุล (2554) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีในกรุงเทพมหานคร โดยวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลไดแก 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง
นําเขาจากประเทศเกาหลีในกรุงเทพ ฯ  และเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีในกรุงเทพมหานคร พบวา 
 1.ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพและมาตรฐานของเครื่องสําอางมากท่ีสุด 
 2.ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับความหลากหลายของราคาตามประเภทของขนาดของ
เครื่องสําอางมากท่ีสุด 
 3.ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับความสวยงามของรานหรือเคานเตอรจัด
จําหนายมากท่ีสุด ซ่ึงเคานเตอรเครื่องสําอางเกาหลีตามหางสรรพสินคาจะถูกตกแตงใหโดดเดนและสวยงาน
ทันสมัย 
 4.ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับสื่อโฆษณา หรือสื่อสิ่งพิมพตางมากท่ีสุด 
 5.ดานบุคคล/พนักงาน ผูบริโภคใหความสําคัญกับพนักงานท่ีมีมนุษยสัมพันธท่ีดีและการท่ีมีพนักงาน
ท่ีเพียงพอตอการใหบริการมากท่ีสุด 
 6.ดานกระบวนการใหบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับการบริการท่ีดีมีมาตรฐานและการบริการท่ี
รวดเร็วทันใจมากท่ีสุด 
 สุภามาส อินออด (2553) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสําอางอีทูดี้ 
เฮาสจากประเทศเกหลีใตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคสองขอ คือ (1)เพ่ือศึกษา
ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคท่ีซ้ือเครื่องสําอางอีทูด้ี เอาสจากประเทศเกาหลีใต ไดแก อายุ สถานภาพ อาชีพ 
การศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน (2)เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เครื่องสําอางอีทูดี้ เฮาส ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย/สถานท่ี และดานการ
สงเสริมการตลาด พบวา 
 1.ดานผลิตภัณฑ คนสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพขอเครื่องสําอาง บรรจุภัณฑสีสันสวยงามและ
รูปลักษณท่ีทันสมัยและมีหลายขนาดใหเลือก 
 2.ดานราคา คนสวนใหญใหความสําคัญกับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของเครื่องสําอางราคา
เหมาะสมกับปริมาณของสินคา และวิธีการชําระเงินในการซ้ือเครื่องสําอาง เชน เงินสด หรือบัตรเครดิต 
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 3.ดานชองทางการจัดจําหนาย คนสวนใหญใหความสําคัญกับรานจําหนายท่ีนาเชื่อถือรานจําหนาย
กระจายอยูตากหางสรรพสินคาและชุมชน 
 4.ดานการสงเสริมการตลาด คนสวนใหญใหความสําคัญกับโฆษณา การจัดรายการลดราคาและมี
สินคาสมนาคุณเม่ือซ้ือครบกําหนด 
 ธีรชัย ชางปลิว (2553) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ
สินคาในรานคาปลีกขนาดใหญของประชาชนในเขตตําบลชางคอน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” โดยมี
วัตถุประสงค เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานคาปลีก
ขนาดใหญ ตามความคิดเปนของประชาชนในเขตตําบลชางคอน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีตัวแปรอิสระ 
คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความสําคัญตอการตัดสินใจในปจจัยสวนประสมการตลาด ท้ังทางปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดในระดับมากทุกดาน ดังตอไปนี้ 
 1.ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา ความหลากหลายประเภทสินคา 
สินคามีความสดสะอาดอยูเสมอ พนักงานมีมนุษยสัมพันธดีและมีความชํานาญในกาแนะนําสินคา ความสะดวก
รวดเร็วในการชําระเงิน ระบบรักษาความปลอดภัย 

2.ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการผลิตปายแสดงราคาท่ีชัดเจน ราคาจูงใจใหซ้ือสินคา
ราคาสินคาประเภทเดียวกันถูกกวาท่ีอ่ืน 
 3..ดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการจัดสินคาท่ีมีระเบียบสามารถเลือก
ซ้ือไดงาย การจัดวางสินคาลดราคาใหอยูในจุดท่ีเห็นงาย ลานจอดรถเพียงพอ ตั้งอยูใกลบานหรือท่ีทํางาน มี
จํานวนสาขามาก 
 4.ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ การสะสม
คะแนนสําหรับสมาชิก การจัดโปรโมชั่นตาง ๆ  
 วัชราภรณ เสนีชัยและคณะ (2556) ไดศึกษา “พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยเก็บขอมูลเฉพาะกลุมตัวอยางท่ีใช
เครื่องสําอางสมุนไพรจํานวน 200 คน เนื่องจําเปนผูท่ีมีประสบการณจากการใชจริง ซ่ึงจะทําใหไดรับขอมูล
ทางดานพฤติกรรมการบริโภคอยางครบถวน พบวาเลือกใชตราสินคาโอเรียนทอล ปริ้นเซส สัดสวนมากท่ีสุด
คือรอยละ 30.5 ใชเครื่องสําอางสมุนไพรประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิว และผลิตภัณฑทําความสะอาดผิว มี
สัดสวนใกลเคียงกันคือ รอยละ 32.1 และรอยละ 32.4 ตามลําดับ เหตุผลในการเลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพร 
คือพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ คิดเปนรอยละ 41.6 ซ้ือจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 58.2 ความถ่ีใน
การซ้ือ 1-2 เดือนตอครั้ง รอยละ 49.7 คาใชจายในการซ้ือตอครั้ง 301-500 บาท คิดเปนรอยละ35.0 ท้ังนี้
โอกาสในการซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพร เม่ือผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด คิดเปนรอยละ 40.5 โดยกลุมตัวอยางจะเปน
ผูซ้ือดวยตนเอง คิดเปนรอยละ 83.0 สํารับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการเลือกซ้ือคือ ตนเอง คิดเปนรอยละ 50.4 
โดยจะมีเพ่ือเปนแหลงในการคนหาขอมูลเก่ียวกับเครื่องสําอางสมุนไพร คิดเปนรอยละ 37.6 
 การศึกษาจากกลุมตัวอยางท่ีใชและไมใชเครื่องสําอางสมุนไพรผลการศึกษาสรุปไดวา กลุมตัวอยางท่ี
ใชใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑระดับมากท่ีสุด 3 อันดับแรกเรื่อง 1)สกัดจากวัตถุดิบจากธรรมชาติ 2)
ไมมีผลขางเคียง และ 3) ไดรับการรับรองจาก อย. กลุมตัวอยางท่ีไมใชพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญ
ระดับมากท่ีสุด 3 อันดับแรก เรื่อง 1)ไมมีผลขางเคียง 2) คุณภาพของผลิตภัณฑ และ 3) ไดรับการรับรองจาก 
อย. สําหรับปจจัยดานราคาของกลุมท่ีใช พบวามีความสําคัญระดับมากท่ีสุดเรื่อง ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ
ผลิตภัณฑ สําหรับกลุมท่ีไมใชพบวา มีความสําคัญระดับมากเรื่อง 1) ราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ 2) 
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ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ และ 3) ราคาท่ีถูกกวาเม่ือเทียบกับคูแขง ปจจัยดานสถานท่ีจําหนาย
ของท้ังกลุมท่ีใชและไมใช พบวามีความสําคัญระดับมากเรื่อง 1) ความทันสมัยของสถานท่ีจัดจําหนาย 2) ความ
สะดวกในการหาซ้ือ และ 3)ความสะอาดของสถานท่ีจัดจําหนาย ปจจัยดานสงเสริมการตลาดของกลุมท่ีใช 
พบวามีความสําคัญระดับมากเรื่อง มีพนักงานท่ีมีความรูสําหรับแนะนําผลิตภัณฑ 2)มีการแจกผลิตภัณฑทอ
ลองใช และ3) มีการโฆษณาสินคาตามสื่อตาง ๆ  
 บุษยา เวชชลานนทและคณะ (2556) ไดทําการศึกษาเรื่อง “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เครื่องสําอางไฮเดฟฟนิชั่นของนักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
พบวาเครื่องสําอางชิ้นสําคัญท่ีขาดไมไดอันดับท่ี 1 เปนแปง (รอยละ 45.0) สถานท่ีซ้ือเครื่องสําอางแตงหนา
บอยท่ีสุดจากหางสรรพสินคาในเครือเซ็นทรัล (รอยละ 32.0) เปนจํานวนเงินระหวาง 501-1,000 บาท/ครั้ง 
(รอยละ 48.0) และซ้ือเม่ือถูกใจ (รอยละ 64.0) โดยรูจักเครื่องสําอางผานทางการโฆษณาเครื่องสําอาง 
นิตยสาร/สื่อสิ่งพิมพ (รอยละ 62.0)และยังไมเคยใชเครื่องสําอาง High Definition:HD (รอยละ 88.75) โดยมี
ความเขาใจวาเครื่องสําอาง High Definition เปนเครื่องสําอางท่ีเหมาะสําหรับการแตงหนาเพ่ือการถายภาพ 
(รอยละ 39.5) จากการศึกษาระดับความคิดเห็นในปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเครื่องสําอาง High Definition:HD พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑและมีความสําคัญมากกวาปจจัยดาน
ราคา ดานนวัตกรรมใหม ๆ ดานการสงเสริมการตลาดและดานชองทางจําหนาย ตามลําดับ จากการวิเคราะห 
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสําอาง High Definition:HD พบวา 
สามสาขาวิชาท่ีนักศึกษาเรียน ลักษณะท่ีอยูอาศัยและจํานวนเงินท่ีซ่ือมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือท้ัง 5 
ปจจัย การศึกษาในครั้งนี้ สามาถนําไปใช ประโยชนในการพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการของ
กลุมเปาหมาย 
 ชมพูนุช หม่ืนอินทร (2558) ไดทําการศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือ/ใชเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศ
ญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา (1)พบวาสวนใหญตัวอยางมีอายุไมเกิน 25 ป สถานภาพโสด 
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ไมไดประกอบอาชีพ/แมบาน มีรายไดรวมไมเกิน 15,000 บาท และมีสภาพ
ผิวธรรมดา การบริโภคเครื่องสําอาง พบวา เครื่องสําอางท่ีตัวอยางใชบอย ไดแก แปงฝุนและลิปสติก/ลิป
ปาลม/ลิปกลอส ครีมบํารุงผิวชุมชื้น ครีมบํารุงผิวขาว ครีมกันแดด ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวกาย ผลิตภัณฑ
ทําความสะอาดผิวหนา และผลิตภัณฑทําความสะอาดผม ซ้ือเครื่องสําอางนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน ครั้งละ 
501-1000 บาท โดยซ้ือจากหางสรรพสินคาและจะไมเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืนเพราะกลัวแพ ตัวอยางสวนใหญมอง
วาราคาของสินคามีราคาเหมาะสม กระบวนการตัดสินใจซ้ือ/ใชของตัวอยาง ดานการับรูเห็นดวยมาก วา
เครื่องสําอางท่ีจําเปนตอชีวิต ดานการคนหาขอมูลเห็นดวยมากวากอนจะซ้ือเครื่องสําอางทานจะศึกษาขอมูล
ของสินคาตัวนั้นเปนอยางดี ดานการประเมินผลทางเลือกเห็นดวยมาก วาทานจะตรวจสอบบรรจุภัณฑของ
สินคาใหยูในสภาพดีและสวยงามอยางดีกอนซ้ือทุกครั้ง ดานการตัดสินใจซ้ือเห็นดวยมาก วาทานซ้ือ
เครื่องสําอางโดยคํานึงถึงราคาและคุณภาพ ลานการประเมินหลังการซ้ือเห็นดวยมาก วาเม่ือทานใช
เครื่องสําอางแลวพบวาไดผลดีกับตัวทาน แลวทานจะแนะนําใหคนอ่ืนใชตาม (2)อายุมีความสัมพันธกับ ครีม
ปรับสภาพผิวหนัง/ครีมรองพ้ืน ครีมปกปดริ้วรอยรอบดวงตา แปงเคกเติมระหวางวัน อายชาโดว อายไลนเนอร 
มาสคารา ดินสอเขียนค้ิว ดินสอเขียนขอบตา บรัชออน ดินสนเขียนขอบปาก ครีมบํารุงใหผิวชุมชื้น ครีมบํารุง
ใหผิวขาว ผลิตภัณฑมาสค/พอก ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวกาย 
 ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา และผลิตภัณฑทําความสะอาดผม ระดับการศึกษามีความสัมพันธ
กับ ครีมปกปดริ้วรอยรอบดวงตา แปงฝุน อายชาโดว อายไลนเนอร มากคารา ดินสอเขียนขอบตา บรัชออน 
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ดินสอเขียนขอบปาก ครีมลดริ้วรอย/ยกกระชับ และผลิตภัณฑมาสค/พอก ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา
และผลิตภัณฑทําความสะอาดผม 
 พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ไดศึกษาเรื่อง “การเลือกซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” จากจํานวนผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 
คิดเปนรอยละ 73.0 มีอายุ 20-30 ป คิดเปนรอยละ 35.5 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 32.2 
อาชีพหนักงานบริษัทเอกชนคิดเปนรอยละ 33.7 และมีรายไดตอเดือน 10000-20000 บาทคิดเปนรอยละ 
25.5  
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสําอางออนไลน พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ่ือเครื่องสําอาง
ประเภทลิปสติก คิดเปนรอยละ 38.0 สาเหตุท่ีเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพราะสินคาสงถึงท่ี คิดเปนรอยละ 42.0 
บุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง ไดแก ตนเอง คิดเปนรอยละ 39.0 ความถ่ีท่ีในการซ้ือ
เครื่องสําอางไมแนนอน คิดเปนรอยละ 35.0 ราคาท่ีซ้ือเครื่องสําอาง จํานวน 1000-2000 บาท คิดเปนรอยละ 
30.0 และเลือกซ้ือเครื่องสําอางดวยเหตุผลใชเอง คิดเปนรอยละ 65.0 
 ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเครื่องสําอางออนไลนในภาพรวม พบวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับ
มาก (คาเฉลี่ย 3.73) เม่ือพิจารณารายดาน พบวาราคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือสูงท่ีสุด รองลงมาเปนดานการ
จัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ มีรายละเอียดดังนี้ ดานผลิตภัณฑใน
ภาพรวม มีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.68) โดยปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจสูงท่ีสุด คือมี
การพัฒนาผลิตภัณฑใหมอยูเสมอ (คาเฉลี่ย 3.85) ดานราคาในภาพรวม มีผลตอการตัดสินใจซ้ือในระดับมาก 
(คาเฉลี่ย 3.79)โดยปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจสูงท่ีสุด คือ เครื่องสําอางจากระบบขายตรงมีราคาถูกกวาเม่ือ
เทียบกับเครื่องสําอางท่ีจําหนายตามหางรานท่ัวไป (คาเฉลี่ย 4.06) ดานการจัดจําหนายในภาพรวม มีผลตอ
การตัดสินใจในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.76) 
 จิรประภา สุดสวัสดิ์ (2555) ไดศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาตราสินคาท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ” พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20-30 ป เปนผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี สวนใหญมีอาชีพเปน
พนักงานบริษัท ท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10001-20000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกใช
เครื่องสําอางเขาจากประเทศเกหลี ยี่หออีทูตี้ (ETUDE) โดยเลือกใชผลิตภัณฑเมคอัพมากท่ีสุด โดยผูตอบ
แบบสอบถามใชเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีทุกวัน และมีเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง เพราะ
เชื่อในคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ดานความถ่ีในการซ้ือ พบวาซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี 2 เดือน
ครั้ง โดยมีงบประมาณ 500-1000บาท/ครั่ง และสวนใหญซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีจากรานคา
เฉพาะมากท่ีสุด และตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง โดยมีแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ตท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี 
 นอกจากนี้ยังพบวาจะเปลี่ยนตราสินคาใหม เม่ือมีตราสินคาออกใหมตามคุณสมบัติท่ีตองการ จากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอประเภทของผลิตภัณฑ ความถ่ี
ในการตัดสินใจซ้ือ และผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานราคามีผลตอความถ่ีในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอความถ่ีในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจาก
ประเทศเกหลี ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง
นําเขาจากประเทศเกาหลีมีผลตอประเภทของผลิตภัณฑและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขา
จากประเทศเกหลี คุณคาตราสินคาดานคุณภาพท่ีรับรูของเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกหลีมีผลตอความถ่ี
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ในการใช ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือและแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกหลี 
และพบวาคุณคาตราสินคาดานความผูกพันกับตราสินคาของเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกหลีในแตละตราสินคา และมีผลตอความถ่ีในการใช
เครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี 
 เบญจภรณ ทิพยวังพาน (2556) ไดทําการศึกษาในเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนาของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม” โดยมีวัตถุประสงค 1.)เพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลื อก ซ้ือผลิตภัณฑบํ า รุ งผิ วหน าของนัก ศึกษา คณะเศรษฐศาสตร และนัก ศึกษาวิทยาศาสตร
มหาวิทยาลัยเชียงใหม 2.)เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 3.)เพ่ือทราบถึงพฤติกรรม
ตาง ๆ ในการบริโภคผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 4.)เพ่ือเปนขอมูลใหนักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาและผูท่ีสนใจ
นํามาปรับปรุง ตัดแปลงเพ่ือประโยชนในการศึกษาในลําดับตอไป จากการเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 200 คน 
ดังนี้  
 1.ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด จํานวน 200 คน สวน
ใหญอยูในชั้นปท่ี 3 และมีอายุ 21 ป ท่ีมาของรายไดสวนใหญมาจากผูปกครอง รายรับเฉลี่ยตอเดือนสวนใหญ
อยูท่ี 5001-10000 บาท 
 2.ขอมูลทางดานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือใช
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทเนื้อครีม การเลือกใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีคุณสมบัติเพ่ิมความขาวกระจาง
ใส ตราสินคาของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีการเลือกใชมากท่ีสุด คือ L’oreal และนักศึกษาท้ังสองคณะมีการ
เลือกใชตราของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาแตกตางกันไมมากนักในทุก ๆ ยี่หอมักจะไปซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
คนเดียว บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือตัวนักศึกษาเอง มักจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเม่ือ
หมดหรือใกลจะหมด และมีความถ่ีในการซ้ือ 2-3 เดือนตอครั้ง คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญอยูท่ี 
501-1000 บาท สถานท่ีในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสวนใหญ คือ ไฮเปอรมาเก็ต 
 3.ขอมูลดานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีอิทธิพลมาก คือปจจัยดานราคาและผลิตภัณฑ 
 พัลลภ เพ็ญศิรินภา (2553) ไดศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือครีมไวนเทนนิ่งและตอตานริ้วรอยในระดับ
ราคาปานกลางของกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีวิทยาลัยนอรทกรุงเทพ” พบวาผูบริโภคท่ีนิยมซ้ือครีม
ไวทเทนนิ่งและตอตานริ้วรอยสวนใหญมีอายระหวาง 20-22 ป เปนนักศึกษาระดับปริญญาตรีชั้นปท่ี 2 คณะ
บริหารธุรกิจ มีรายไดตอเดือน 4001-5000 บาท สวนพฤติกรรมการซ้ือครีม พบวา ผูบริโภคมีการเครียมการ
ซ้ือลวงหนาและนิยมซ้ือยี่หอโอเลยมากท่ีสุด เพราะมีคุณสมบัติตรงกับความตองการ สาเหตุท่ีซ้ือเพราะผิวหนา
เริ่มมีริ้วรอยซ่ึงสวนใหญแลวจะซ้ือท่ีหางสรรพสินคาในราคาไมเกิน 300 บาท ความถ่ีในการซ้ือเดือนละครั้งและ
ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง โดยไดรับขาวสารจากโทรทัศน สวนในดานความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลดานอายุ 
ระดับชั้นป คณะ และรายไดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกยี่หอของครีม และปจจัยสวน
บุคคลดานอายุ ระดับชั้นป คณะ และรายไดท่ีแตกตางกัน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือในดานผูท่ีมี
สวนชวยในการตัดสินใจซ้ือครีม และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือครีม ดานเหตุผลท่ีซ้ือครีมและสถานท่ีซ้ือครีม มี
คา Significant Level นอยกวา 0.05 
 อุษา แสงแจม (2557) ไดศึกษา “การใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง
ของผูบริโภคในเขตปทุมวัน” พบวากลุมตัวอยางมีระดับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมอยูในระดับ
มาก เม่ือพิจารณาเปนรายปจจัย อันดับแรกคือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานราคา ดานการสงเสริม
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การตลาดและดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับ
การศึกษาตางกันมีระดับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องสําอางแตกตางกัน
อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในทางตรงขาม กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ตางกันมีระดับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องสําอางแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
5.บทความท่ีเกี่ยวของ 
 คําวา “เวชสําอาง” แปลมาจากคําวา “Cosmeceutical Products” ซ่ึงเปนคําท่ีไมมีนิยามตาม
กฎหมาย (หมายถึงไมมีประเทศใด ท่ีมีคํานี้ในกฎหมาย) ไมวาจะจากองคการอาหารและยา (อย.)ของเมืองไทย 
อเมริกา หรือประเทศกลุมยุโรป แตมีความหมายเดียวกับผลิตภัณฑท่ีจัดอยูในกลุม “Quasi-Drug” ของ
ประเทศญี่ปุน (แตของญี่ปุนมี Regulation เฉพาะสําหรับผลิตภัณฑกลุมนี้ 
 ในเม่ือคําวา “เวชสําอาง” แปลมาจากคําวา “Cosmeceutical Products” ก็หมายความวา บานเรา
เอาคําศัพทฝรั่งมาแปลเรียกกันเอง และคําวา เวชสําอาง ก็ไมมีนัยใด ๆ สําหรับกฎหมายบานเราเชนกัน ขณะท่ี 
เครื่องสําอาง หมายถึงสิ่งปรุง รวมท้ังเครื่องหอม และสารหอมตาง ๆ ท่ีใชบนผิวหนังหรือสวนใดสวนของ
รางกายมนุษยท่ีมุงหมายสําหรับทําความสะอาด ปองกัน แตงเสริม เพ่ือความงาน หรือเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะ 
โดย ถู ทา พน หรือโรย เปนตน โดยท่ีไมมีผลตอการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพของรางกาย แตเวชสําอางใชแลว
มีผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของรางกายได หรือเรียกไดวาเปน Functional Cosmetics ก็เลยมีชื่อก่ึง ๆ 
ระหวางยากับเครื่องสําอางวา เวชสําอาง ซ่ึงสารออกฤทธิ์ท่ีถือเปนเวชสําอางไดแก Vitamin ตาง ๆ 
Antioxidants, Hydroxyl Acids (AHA, BHA), Growth Factors, Hormones, Peptides, 
Glycosaminoglycan และสารสกัดจากพืชบางชนิด ในทางกฎหมายไมมีประเภทผลิตภัณฑเครื่องสําอางท่ี
เรียกวา เวชสําอาง ในการโฆษณาสินคาเหลานี้ทางกฎหมายจึงถือเปนเครื่องสําอาง จึงตองโฆษณาใหอยูภายใต
การกํากับดูแลการโฆษณาเครื่องสําอางตามบทบัญญัติของ พระราชบัญญัติเครื่องสําอาง พ.ศ.2535 และ
พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ.2522 ตองไมโฆษณาคุณสมบัติมากไปกวาการเปนเครื่องสําอาง ดังนั้น
อยางคําวาใชแลว ขาว ก็ใชไมไดเปนการโออวดเกินจริง ตองเลี่ยงไปใชคําวา ทําใหผิวแลดูกระจางใน แทน เปน
ตน จะวาไปสําหรับในประเทศไทยเรา มีผลิตภัณฑท่ีดูคลายเปนเครื่องสําอาง แตจริงแลวจัดเปนยา อยูบาง
เหมือนกัน และบางรานก็เอามาประกาศขายหนาเว็บโดยไมรูวาตนเองกําลังขายยา เชน CM-Lotion (โลชัน่ 
Clindamycin แตมสิว) ผลิตภัณฑเหลานี้ตองมีเลขทะเบียน อย. กํากับ (เลขทะเบียนบนเครื่องสําอาง จะไมมี
คําวา อย. นําหนาตัวเลข จะแสดงเฉพาะตัวเลขเทานั้น) สินคาของ Pharmabeautycare บางตัวเปนเวชสําอาง 
(Cosmeceutical Products) สามารถใชรวมกับเครื่องสําอางท่ีวางขายท่ัวไปตามชั้นหรือในเคานเตอร
หางสรรพสินคาได ไมมีปญหา หรือแมแตเครื่องสําอางท่ีขายบนอินเตอรเน็ตก็ใชไดเชนกัน เพราะถาขายบน
อินเตอรเน็ตแสดงวาเครื่องสําอางเหลานั่นไมไดผสมยา ถึงขายไดเพราะถาผสมยาเม่ือใด จะจัดเปนยา ตองจาย
โดยแพทยหรือขายในรานขายยาและมีใบสั่งแพทยเทานั้น อยาเพ่ิงกลัวเม่ือไดยินคําวา เวชสําอาง ไมใชเรื่อง
แปลกอะไร ใครก็ใชกัน ท่ีสําคัญคือตองใชใหเปนหมายความวา ควรใชในการรักษาหรือฟนฟูผิว เม่ือผิวกลับมา
เปนปกติหรือดีข้ึนแลวควรพักผิวแลวกลับไปใชสกินแครปกติท่ัวไป (http://pharmabeautycare.com สืบคน 
2 กรกฎาคม 2560 ) 
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บทท่ี 3  

ระเบียบวิธีวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Factors) ท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals) ของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) เก็บขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 
 1.การกําหนดแหลงของขอมูล ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2.การจัดทําเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.การเก็บและรวบรวมขอมูล 
 4.การวิเคราะหขอมูล 
 5.สถิติท่ีใชในการวิจัย 
3.1การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาคนควาในครั้งนี้ คือ ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงไมทราบ

จํานวนประชากรท่ีแนนอน ในการทําการวิจัย ตองคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางเพ่ือทําการวิจัยเชิงสํารวจ

เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรกลุมตัวอยางท่ีแนนอนจึงกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณ

กลุมตัวอยาง ท่ีระดับความเชื่อม่ัน (Confidence Level) 95% ยอมใหคลาดเคลื่อน 5% (Yamane, 1973) 

ดังนี้ 

n = 
P(1−P)(Z)2

�2
 

โดยท่ี  n แทน ขนาดของกลุมประชากร 
 P แทน คาเปอรเซ็นตท่ีตองการจะสุมจากประชากรท้ังหมด 
 e แทน คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 
 z แทน ระดับความเชื่อม่ันท่ีผูวิจัยกําหนด โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% Z=1.96 
แทนคาในสูตร ดังนั้นจะได 

    N = 
0.50(1−0.50)(1.96)2

(0.05)2
 

     = 385 คน 

จากสูตรการคํานวณของ Taro Yamane ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 พบวาตองใหกลุมตัวอยาง
จํานวน 385 คน เพ่ือปองกันความผิดพลาดท่ีจะเกิดข้ึนจากความไมครบถวนสมบูรณของแบบสอบถาม ดังนั้น
จึงกําหนดขนาดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยเทากับ 400 คน 
วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) มี
ขอดีคือความสะดวกและมีคาใชจายนอย ผูวิจัยใช 2 วิธีดังตอไปนี้ 
 1.วิธีการสุมตามจุดมุงหมาย (Purposive Sampling) เปนวิธีการเลือกกลุมไหนบางใหมาอยูในกลุม
ตัวอยาง ผูวิจัยเลือกเก็บขอมูลจากผูบริโภคเพศหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพ ฯ ท่ีเคยซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
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โดยเฉพาะผูท่ีทํางานในบริษัทหางรานขนาดใหญ ในเขตเศรษฐกิจใจกลางกรุงเทพ ฯ อาทิ สุขุมวิท สีลม สาธร
และเพชรบุรีตัดใหม เปนตน รวมถึงผูทํางานสวนราชการและรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงเปนผูท่ีมีกําลังซ้ือสูงและมีแหลง
จําหนายสินคามากมายหลากหลาย 

2.วิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) เปนการเลือกกลุมตัวอยาง
โดยถือเอาความสะดวกของผูทําการวิจัยเปนหลัก โดยเลือกใชแบบสอบถามกับกลุมผูหญิงวัยทํางานท่ีใช
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี จํานวน 400 ตัวอยาง 
3.2การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูลในการวิจัย คือแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีสรางข้ึนตาม
วัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปท่ีเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคเปนแบบสอบถาม 
ท่ีใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเปนคําถามท่ีมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple Choice Questions) 
 1.อายุ เปนคําถามขอมูลเรียบลําดับชวงอายุ 
 2.ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ  
 3.สถานภาพการสมรส เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ 
 4.รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเทเรียงลําดับ 
 5.อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ  
 สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกหลีมีท้ังหมด 
10 ขอ เปนคําถามใหเลือกตอบเพียงขอเดียว 
 สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ เวชสําอาง
เกาหลี แบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสื่อสารการตลาด (การ
สงเสริมการตลาด) โดยแบงออกเปนคําถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ 8 ขอ คําถามเก่ียวกับราคา 5 ขอ คําถาม
เก่ียวกับสถานท่ีและชองทางการจัดจําหนาย 10 ขอ คําถามเก่ียวกับการสื่อสารการตลาด 12 ขอ ซ่ึง
แบบสอบถามจะใหคะแนนแบบ Likert (Liner Scale) มีท้ังหมด 5 ระดับ ดังนี้ 
 ระดับ 5 หมายถึง มากท่ีสุด 
 ระดับ 4 หมายถึง มาก 
 ระดับ 3 หมายถึง ปานกลาง 
 ระดับ 2 หมายถึง นอย 
 ระดับ 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 
 โดยการนับคะแนนผูวิจัยแบงออกเปน 5 ระดับ คะแนนต่ําสุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูงสุดคือ 5 
คะแนน หลังจากนั้นแบงก่ึงกลางพิสัยของอัตรภาคชั้น เพ่ือใหไดลักษณะการแจงแจงปกติ (Norma 
Distribution) โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาพชั้น (มัลลิกา บุนนาค. 2543:29) ดังนี้ 
   

                              Interval =   
����� (�)
����� (�)

 

  

 

 

 



29 
 

 

ซ่ึง Range คือ คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
การจัดระดับความสําคัญเฉลี่ยท่ีคํานวณได ดังนี้ 
คาเฉลี่ย  4.20-5.00  หมายถึง  มากท่ีสุด 
คาเฉลี่ย  3.40-4.19 หมายถึง  มาก 
คาเฉลี่ย  2.60-3.39 หมายถึง  ปานกลาง 
คาเฉลี่ย  1.80-2.59 หมายถึง  นอย 
คาเฉลี่ย  1.00-1.79 หมายถึง  นอยท่ีสุด 

 
3.2วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
ขอมูลแบงออกเปน 2 ลักษณะคือ 
1.ขอมูลปฐมภมิู (Primary data) เปนขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามของผูบริโภคของผูหญิงวัยทํางานใน
เขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 ชุด 
2.ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลจากการคนควาจากเอกสาร อางอิงและผลงานวิจัยตาง ๆ เพ่ือ
นํามาประกอบการสรางแบบสอบถาม 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยแจกแบบสอบถามใหกับกลุมประชากรตัวอยางผูหญิงวัยทํางานท้ังหมด 400 คน 
ตามบริษัทหางราน สํานักงานสวนราชการ รัฐวิสาหกิจในเขตกรุงเทพมหานคร หลังจากไดขอมูลตามท่ีตองการ
แลว ไดทําการรวบรวมขอมูลท้ังหมดท่ีไดจากแบบสอบถาม และนําไปประเมินผลในข้ันตอนตอไป 
การจัดทําขอมูล 
การจัดทําขอมูลมีข้ันตอนดังตอไปนี้ 
1.ตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยทําการตรวจสอบขอมูลท่ีไดมากจากแบบสอบถามวามีความถูกตองและ
สมบูรณหรือไม 
2.การลงรหัส (Coding) เปนการนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาลงรหัสเพ่ือเตรียมเพ่ือใชในการวิเคราะห
ขอมูลตอไป 
3.การประมวลขอมูล (Processing) คือการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทาง
สังคมศาสตร 
3.4การวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการวิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 

สวนท่ี 1 คําถามท่ีเก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม อันไดแก อายุ การศึกษา สถานภาพ

การสมรส รายไดตอเดือน อาชีพ โดยแจกแจงเปนความถ่ีคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 2 ของแบบสอบถาม โดยนําคาท่ีไดมาหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean)    และคาความเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D./Standard Deviation) สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะหคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวท่ี

เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติการแจกแจงไคสแควร (Chi-Square) ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 
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เม่ือ      �� แทน   คาเฉลี่ย 
           n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง  

  i แทน    คาอัตรภาคชั้น 

 X แทน    จํานวนกลุมตัวอยาง 

 

S.D. =     �∑(�− �)2
�−1

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.คาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดวย 

1.1คารอยละ (Percentage) (กัลยา วานิชยบัญชา 2545) 

 

 

 

 

1.2คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) (กัลยา วานิชยบัญชา 2545) 

 

 

 

 

 

1.3คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กัลยา วานิชยบัญชา 2545: 38) 

 

  

 

 

 

 

 
2.ทําการวิเคราะหดวยไคสแควร (Chi-Square) และการแสดงความถ่ีเปนคารอยละ 
 

 

 

 

 

P = 
�

�
 x 100 

เม่ือ   P แทน คาสถิติรอยละ 

       f  แทน ความถ่ีขอมูล 

       n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

�� = 
∑ ��
�
�=1
�

 

เม่ือ S.D. แทน     คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 X แทน     คาคะแนน 

N แทน     จาํนวนคะแนนในแตละกลุม 

∑ แทน     ผลรวม 

หรือ 

S.D.     =     ��∑ �2−(∑ �)2

�(�−1)  



บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

 เนื้อหาในบทนี้นําเสนอผลการศึกษาแนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ เวชสํ าอางเกาหลี  (Korean Cosmeceuticals)  ของผูหญิงวัย ทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยนําเสนอโดยแบงออกเปน 4 สวน คือ 
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการติดสินใจซ้ือเวชสําอาง         
เกาหลี 
สวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การวิจัย เรื่อง แนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals) ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
กับสวนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี    (2) ศึกษาแนวโนมการใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร      โดยผลการศึกษาการเสนอผลการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ
ข้ันตอน ดังนี้ 

1. สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 H0 แทน สมมติฐานหลัก 
 H1 แทน สมมติฐานรอง 

N แทน กลุมตัวอยาง 

 �� แทน คาเฉลี่ย 
 S.D. แทน  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 Sig แทน คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 t แทน คาสถิติ t ท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน 
 * แทน นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 ** แทน นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
2. ผลการวิจัย 
 ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามนําเสนอดวยคาความถ่ี (frequency) และ

คารอยละ (Percentage) 
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีนําเสนอดวยคาความถ่ี (frequency) 

และคารอยละ (Percentage) 
 ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี นําเสนอดวย

คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
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  สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
มีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลี 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลีสงผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ตอนท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ  
 

 ลักษณะสวนบุคคล จํานวน(คน) รอยละ 
อาย ุ  

ต่ํากวา 20 ป 
20 – 30 ป 
31 – 40 ป 
41 – 50 ป 
51 – 60 ป 

 
6 

181 
112 
75 
26 

 
1.50 
45.25 
28.00 
18.75 
6.50 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ สวนใหญอยูในชวงอายุ 20 – 30 
ป จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.25 รองลงมา คือ 31 – 40 ป จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.00 
ชวงอายุ 41 – 50 ป จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 ชวงอายุ 51 – 60 ป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 
6.50 และ อายุต่ํากวา 20 ป จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการศึกษา 
 

 ลักษณะสวนบุคคล จํานวน(คน) รอยละ 
การศึกษา  

ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

 
63 
273 
64 

 
15.75 
68.25 
16.00 

 รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการศึกษา สวนใหญการศึกษาอยูใน
ระดับปริญญาตรี จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.25 รองลงมา คือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 64 คน คิด
เปนรอยละ 16.00 และ ต่ํากวาปริญญาตรี 63 คน คิดเปนรอยละ 15.75 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.3 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

 ลักษณะสวนบุคคล จํานวน(คน) รอยละ 
สถานภาพ  

โสด-อาศัยอยูกับพอแม 
โสด-ยายออกมาอยูเอง/อยูกับเพ่ือน 
แตงงานแลว-มีบุตร 
แตงงานแลว-ไมมีบุตร 
หยา/หมาย-มีบุตร 
หยา/หมาย-ไมมีบุตร 

 
153 
91 
95 
41 
15 
5 

 
38.25 
22.75 
23.75 
10.25 
3.75 
1.25 

 รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ สวนใหญโสด-อาศัยอยูกับ
พอแม จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.25 รองลงมา คือ แตงงานแลว-มีบุตร จํานวน 95 คน คิดเปนรอย
ละ 23.75 โสด-ยายออกมาอยูเอง/อยูกับเพ่ือน จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75 แตงงานแลว-ไมมีบุตร 
จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.25 หยา/หมาย-มีบุตร จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 และ หยา/
หมาย-ไมมีบุตร จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

 ลักษณะสวนบุคคล จํานวน(คน) รอยละ 
รายไดตอเดือน  

นอยกวา 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
40,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 60,000 บาท 
60,001 – 70,000 บาท 
70,001 – 80,000 บาท 
80,001 บาท ข้ึนไป 

 
83 
114 
111 
44 
19 
13 
3 
4 
3 

 
20.96 
29.04 
28.28 
11.11 
4.80 
3.28 
0.76 
1.01 
0.76 

 รวม 394 100 
 
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน สวนใหญรายไดอยู
ระหวาง 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.96 รองลงมา คือ อยูระหวาง 20,001 – 
30,000 บาท จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 28.17 นอยกวา 15,000 บาทจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 
21.07 อยูระหวาง 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.17 อยูระหวาง 40,001 – 
50,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.82 อยูระหวาง 50,001 – 60,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปน
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รอยละ 3.30 อยูระหวาง 70,001 – 80,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.02 และ 80,001 บาท ข้ึนไป 
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.76 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 

 ลักษณะสวนบุคคล จํานวน(คน) รอยละ 
อาชีพ  

พนักงานบริษัทเอกชน 
ขาราชการ/พนักงานราชการ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
นักธุรกิจ/เจาของกิจการ 
ผูเชี่ยวชาญในวิชาชีพ(เชน หมอ ทนายความ นักบัญชี) 
อ่ืนๆ แมบาน นักศึกษา พนักงานพารทไทม คาขาย 

 
249 
71 
21 
27 
4 
28 

 
62.25 
17.75 
5.25 
6.75 
1.00 
7.00 

 รวม 400 100 
 จากตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ สวนใหญประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 62.25 รองลงมา คือ ขาราชการ/พนักงานราชการ 
จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 อาชีพอ่ืนๆ อาทิเชน แมบาน นักศึกษา พนักงานพารทไทม คาขาย 
จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 อาชีพนักธุรกิจ/เจาของกิจการ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.75 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.25 และ ผูเชี่ยวชาญในวิชาชีพ(เชน หมอ ทนายความ 
นักบัญชี) จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีนําเสนอดวยคาความถี่ (frequency) และคารอยละ 
(Percentage) 

 
ตารางท่ี 4.6 จํานวนและรอยละประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
1. ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย   
 ประเภทผิวหนา(ดูแลผิวหนา) 

ประเภทผิวกาย 
ประเภทครีมกันแดด 
ประเภทมือและเล็บ 
อ่ืนๆ ผลิตภัณฑดูแลผม 

273 
42 
56 
20 
6 

68.77 
10.58 
14.71 
5.04 
1.50 

รวม 397 100 
 
 จากตารางท่ี 4.6 ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเวช
สําอางประเภทผิวหนา(ดูแลผิวหนา) จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.77 รองลงมา คือ ประเภทครีมกัน
แดด จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.71 ประเภทผวิกาย จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.58 ประเภทมือ
และเล็บ จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.04 และ อ่ืนๆ คือ ผลิตภัณฑดูแลผม จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 
1.50 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.7 เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เลือก ไมเลือก 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
2. เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี     
 ตราสินคามีชื่อเสียง 

ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
การบริการท่ีดี 
โปรโมชั่นท่ีดี 
ราคาท่ีเหมาะสม 
ชื่อเสียงของผูผลิต 
ซ้ือตามคําโฆษณา 
กระแสนิยม 

156 
238 
83 
21 
100 
144 
31 
29 
63 

38.81 
59.20 
20.65 
5.22 
24.88 
35.82 
7.71 
7.21 
15.67 

246 
164 
319 
381 
302 
258 
371 
373 
339 

61.19 
40.80 
79.35 
94.78 
75.12 
64.18 
92.29 
92.79 
84.33 

 
 จากตารางท่ี 4.7 เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญ เลือกผลิตภัณฑมีคุณภาพ จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.20 รองลงมา คือ ตราสินคามีชื่อเสียง 
จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 38.81 และ ราคาท่ีเหมาะสม จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 35.42   
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ตารางท่ี 4.8 จํานวนและรอยละยี่หอของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
3. ยี่หอของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด   
 Dr.Jart+ 

Labstory 
Elcure 
Cellcera by Wonjin 
iLomys by Dr.Moon 
Innisfree 
Proyou 
Bergamo 
ROJUKISS 
อ่ืนๆ Skinfood , Etude , Sulwhasoo , Laneige และ 
       The face shop 

60 
29 
33 
13 
19 
79 
12 
16 
72 
61 

15.23 
7.36 
8.38 
3.30 
4.82 
20.05 
3.05 
4.06 
18.27 
15.48 

รวม 394 100 
 
 จากตารางท่ี 4.8 ยี่หอของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือ
ยี่หอ Innisfree จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 20.05 รองลงมา คือ ยี่หอ ROJUKISS จํานวน 72 คน คิดเปน
รอยละ 18.27 และ ยี่หออ่ืนๆ Skinfood , Etude , Sulwhasoo , Laneige และ The face shop จํานวน 61 
คน คิดเปนรอยละ 15.48 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.9 จํานวนและรอยละของราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
4. ราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือ   
 ต่ํากวา 1,000 บาท 

1,001 – 2,000 บาท 
2,001 – 3,000 บาท  
3,001 – 4,000 บาท 
4,001 – 5,000 บาท 
5,000 บาทข้ึนไป 

212 
136 
37 
9 
0 
3 

53.40 
34.26 
9.32 
2.27 

0 
0.75 

รวม 397 100 
 
 จากตารางท่ี 4.9 ราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือตํ่า
กวา 1,000 บาท จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.40 รองลงมา คือ ซ้ืออยูระหวาง 1,000 – 2,000 บาท 
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จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.26 และ 2,001 – 3,000 บาท จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.32 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.10 จํานวนและรอยละของสถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เลือก ไมเลือก 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
5. สถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด     
 รานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน Boots, 

Watsons, Matsumoto, First Drug, EVEANDBOY 
คลินิกเวชกรรม 
สั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 
ตัวแทนจําหนายขายตรง 
เคานเตอรเครื่องเวชสําอางในหางสรรพสินคา 
รานขายยาท่ัวไป 
โฮมชอปปง (Home Shopping) 
สื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook , Line , 
Instagram , Twitter  
อ่ืนๆ ราน 7-11, King Power, MaxValu, BigC 
       ฝากเพ่ือนซ้ือจากตางประเทศ 

243 
 

42 
96 
28 
143 
19 
23 
69 
 

18 
 

60.45 
 

10.45 
23.88 
6.96 
35.57 
4.73 
5.72 
17.16 

 
4.48 

159 
 

360 
306 
374 
259 
383 
379 
333 

 
384 

 

39.55 
 

89.55 
76.12 
93.04 
64.43 
95.27 
94.28 
82.84 

 
95.52 

 
 จากตารางท่ี 4.10 สถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือก
ซ้ือจากรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน Boots, Watsons, Matsumoto, First Drug, EVEANDBOY 
จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.45 รองลงมา คือ เคานเตอรเครื่องเวชสําอางในหางสรรพสินคา จํานวน 
143 คน คิดเปนรอยละ 35.57 และ สั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 23.88 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.11 จํานวนและรอยละของความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
6. ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหล ี   
 1 ครั้ง/เดือน 

2 ครั้ง/เดือน 
3 ครั้ง/เดือน 
มากกวา 3 ครั้ง/เดือน 
อ่ืนๆ เชน นานๆครั้ง , ซ้ือเม่ือหมด 

205 
100 
27 
28 
35 

51.90 
25.32 
6.83 
7.09 
8.86 

รวม 395 100 
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จากตารางท่ี 4.11 ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี ความถ่ีใน
การซ้ือเวชสําอางเกาหลี 1 ครั้ง/เดือน จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.90 รองลงมา คือ 2 ครั้ง/เดือน จํานวน 
100 คน คิดเปนรอยละ 25.32 และ นานๆครั้ง จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.86 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.12 จํานวนและรอยละของแหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
7. แหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหล ี   
 โทรทัศน 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร 
อินเทอรเน็ต 
วิทยุ 
แผนปลิว/แผนพับ 
เคานเตอรจัดแสดงสินคา 
ตัวแทนขายตรง 
สื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook , Line, Twitter 
อ่ืนๆ เชน เพ่ือน 

81 
2 
10 
201 
2 
2 
21 
9 
59 
11 

20.35 
0.50 
2.51 
50.50 
0.50 
0.50 
5.28 
2.26 
14.83 
2.77 

รวม 398 100 
 

จากตารางท่ี 4.12 แหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ รับทราบขอมูลขาวสารจากอินเทอรเน็ต จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.50 รองลงมา คือ โทรทัศน 
จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.35 และ สื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook , Line, Twitter, 
Instagram จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.83 ตามลําดับ  

 
ตารางท่ี 4.13 จํานวนและรอยละของผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
8. ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหล ี   
 ตัวทานเอง 

ครอบครัว 
เพ่ือน 
พนักงานขาย 
แพทย/เภสัชกร/ผูเชี่ยวชาญ 
เน็ตไอดอล/นักแสดง/บุคคลท่ีมีชื่อเสียง 

239 
17 
90 
13 
24 
15 

60.05 
4.27 
22.61 
3.27 
6.03 
3.77 

รวม 398 100 
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จากตารางท่ี 4.13 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 60.05 รองลงมา คือ เพ่ือน จํานวน 90 คน คิด
เปนรอยละ 22.61 และ แพทย/เภสัชกร/ผูเชี่ยวชาญ จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 60.03 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.14 จํานวนและรอยละของการตัดสินใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไปหรือไม 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
9. การตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไปหรือไม-   
 ใชตอไป 

ไมใช เปลี่ยนไปใชเครื่องสําอางธรรมดา 
ไมใช เปลี่ยนไปใชเครื่องสําอางประเทศอ่ืน 
อ่ืนๆ ไมแนใจจะใชตอหรือไม 

315 
35 
32 
15 

79.34 
8.82 
8.06 
3.78 

รวม 397 100 
 

จากตารางท่ี 4.14 การตัดสินใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไปหรือไม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญ ตัดสินใจใชตอ จํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 79.34 รองลงมา คือ ไมใชเปลี่ยนไปใชเครื่องสําอาง
ธรรมดา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.82 และ ไมใช เปลี่ยนไปใชเครื่องสําอางประเทศอ่ืน จํานวน 32 คน 
คิดเปนรอยละ 8.06 ตามลําดับ 

  
ตารางท่ี 4.15 จํานวนและรอยละของประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป 
 

พฤติกรรมการซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 
10. ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป   
 รักษาสิวฝา 

ตอตานริ้วรอย 
ผิวขาว หนาใส 
ปรับสภาพผิว 
เซรั่ม 
บํารุงท่ัวไป 
มาสกผิว 
กันแดด 
ลดรอยดางดํา แผลเปน 
อ่ืนๆ เชน ผลิตภัณฑดูแลเสนผม 

38 
63 
85 
31 
37 
33 
28 
16 
13 
5 

10.89 
18.05 
24.36 
8.88 
10.60 
9.46 
8.02 
4.59 
3.72 
1.43 

รวม 349 100 
 

จากตารางท่ี 4.15 ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญ เลือกซ้ือผลิตภัณฑประเภทผิวขาว หนาใส จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 24.36 รองลงมา คือ 
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ผลิตภัณฑประเภทตอตานริ้วรอย จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 18.05 และ ผลิตภัณฑรักษาสิวฝา จํานวน 38 
คน คิดเปนรอยละ 10.89 ตามลําดับ  
 
ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี นําเสนอดวยคาเฉล่ีย 

(Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดของกลุมตัวอยางแบงออกเปน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสื่อสารการตลาด(การสงเสริมการตลาด) โดยมีเกณฑ 
ดังตอไปนี้  
 คาเฉลี่ย  4.20 – 5.00  หมายถึง  มากท่ีสุด 
 คาเฉลี่ย  3.40 – 4.19 หมายถึง  มาก 
 คาเฉลี่ย  2.60 – 3.39 หมายถึง  ปานกลาง 
 คาเฉลี่ย  1.80 – 2.59 หมายถึง  นอย 
 คาเฉลี่ย  1.00 – 1.79 หมายถึง  นอยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4.16 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
ระดับความคิดเห็น 

�� S.D แปลผล 

1 ดานผลิตภัณฑ 4.14 .520 มาก 
2 ดานราคา 3.88 .656 มาก 
3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.76 .688 มาก 
4 ดานการสื่อสารการตลาด(การสงเสริมการตลาด) 3.79 .705 มาก 

รวม 3.89 .521 มาก 

  
จากตารางท่ี 4.16 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอาง

เกาหลี โดยรวมในระดับเห็นดวยมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เม่ือพิจารณาความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือเวช
สําอางเกาหลีในแตละดานพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากทุกดาน โดยดาน
ผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 4.14 รองลงมา คือ ดานราคา มีคาเฉลี่ย เทากับ 3.88 ดานการสื่อสาร
การตลาด(การสงเสริมการตลาด) มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 
ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.17 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                 ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี ดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
ระดับความคิดเห็น 

�� S.D แปลผล 

1 ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหลี 4.02 .771 มาก 
2 การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 4.21 .814 มากท่ีสุด 
3 มีความปลอดภัยในการใช 4.34 .760 มากท่ีสุด 
4 บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 4.00 .754 มาก 
5 ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 4.08 .716 มาก 
6 ขนาดบรรจุเหมาะสม 3.98 .756 มาก 
7 รายละเอียดฉลากชัดเจน 4.14 .806 มาก 
8 ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 4.40 .740 มากท่ีสุด 

รวม 4.14 .520 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.17 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 เม่ือพิจารณาในแตละดาน พบวา 
ดานประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.40 รองลงมา คือ มีความปลอดภัยในการ
ใช มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.34 และ การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.18 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                 ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี ดานราคา 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 
ระดับความคิดเห็น 

�� S.D แปลผล 

9 ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 4.12 .799 มาก 
10 ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 3.66 .868 มาก 
11 มีหลายราคาใหเลือก 4.04 .802 มาก 
12 ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 3.65 .898 มาก 
13 ติดปายราคาท่ีชัดเจน 3.96 .890 มาก 

รวม 3.88 .656 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.18 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือเวชสําอางเกาหลี โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 เม่ือพิจารณาในแตละดาน พบวา ราคาของ
ผลิตภัณฑมีความเหมาะสม มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.12 รองลงมา คือ มีหลายราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.04 และ มีการมีติดปายราคาชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.19 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                 ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
ระดับความคิดเห็น 

�� S.D แปลผล 

14 สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 3.82 .922 มาก 
15 การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นไดชัดเจน 3.91 .823 มาก 
16 จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมาเก็ตหรือศูนยการคา 3.97 .863 มาก 
17 จําหนายผานโฮมชอปปง 3.51 .972 มาก 
18 จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน Watsons 

Boots, EVEANDBOY 
4.17 2.671 มาก 

19 สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 3.84 .951 มาก 
20 ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 3.43 1.010 มาก 
21 สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook 

Line, Instagram, Twitter 
3.79 .936 มาก 

22 หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 3.65 .957 มาก 
23 มีจําหนายตามรานขายยา 3.61 .894 มาก 

รวม 3.76 .688 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.19 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 เม่ือพิจารณาในแตละดาน 
พบวา การจัดจําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน Watsons, Boots, EVEANDBOY มี
คาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.17 รองลงมา คือ การจําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมาเก็ตหรือศูนยการคา 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 และ การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นไดชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.20 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของกลุมตัวอยาง เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
                 ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี ดานการสื่อสารการตลาด 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดการส่ือสารการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

�� S.D แปลผล 

24 มีการลดราคาสินคา 4.06 .894 มาก 
25 มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 4.03 .933 มาก 
26 มีการสาธิตวิธีการใช 3.79 .898 มาก 
27 มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 4.01 2.680 มาก 
28 มีการชิงโชค 3.44 1.057 มาก 
29 การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 3.60 .934 มาก 
30 การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคมออนไลน 

เชน Facebook, Lines, Twitter, Instagram 
3.96 .837 มาก 

31 การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 3.56 1.000 มาก 
32 การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 3.65 .998 มาก 
33 การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 3.40 1.013 ปานกลาง 
34 การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 4.09 .810 มาก 
35 การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนําสินคา 3.91 .940 มาก 

รวม 3.79 .705 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.20 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นดานการสื่อสารการตลาดท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี โดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 เม่ือพิจารณาในแตละดาน 
พบวา การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.09 รองลงมา คือ มีการ
ลดราคาสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 การทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 และการ
แถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

สามารถเขียนสมมติฐานได ดังนี้ 
H0 : ลักษณะปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ อาชีพ 

ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
H1 : ลักษณะปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ อาชีพ 

ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของตัวแปรสอง

ตัวท่ีเปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติการแจกแจงไคสแควร (Chi-Square) ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ดังนั้น จะ
ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) ก็ตอเม่ือคา p(ความนาจะเปน) นอยกวา .05 (เทากับ Sig) ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.21 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
          บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ประเภทของเวชสําอางท่ีซ้ือบอย 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 31.206 .013** 
2. การศึกษา 13.636 .092 
3. สถานภาพการสมรส 30.773 .058 
4. รายไดตอเดือน 28.214 .656 
5. อาชีพ 47.551 .000** 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.21 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับประเภทของ
เวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย พบวาดานการศึกษา สถานภาพการสมรส และ รายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานอายุ และ อาชีพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
           บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
X2 Asymp. Sig. 

1. อาย ุ 22.053 .576 
2. การศึกษา 12.454 .410  
3. สถานภาพการสมรส 37.083 .175 
4. รายไดตอเดือน 42.030 .715   
5. อาชีพ 38.021 .149 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.22 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับเหตุผลท่ี
ตัดสินใจเวชสําอางเกาหลี พบวาดานอายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ อาชีพ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.23 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
                 บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-ยี่หอเวชสําอางท่ีซ้ือมากท่ีสุด 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ย่ีหอเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด 
X2 Asymp. Sig. 

1. อาย ุ 65.791 .002** 
2. การศึกษา 19.388 .368 
3. สถานภาพการสมรส  71.641 .007** 
4. รายไดตอเดือน 69.022 .578 
5. อาชีพ 72.160 .006** 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.23 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับยี่หอเวชสําอาง
เกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด พบวาดานการศึกษา และ รายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดาน อายุ สถานภาพการสมรส และ อาชีพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
         บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-ราคาของเวชสําอางท่ีตัดสินใจซ้ือตอชิ้น 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ราคาของเวชสําอางท่ีตัดสินใจซ้ือตอช้ิน 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 21.866 .148 
2. การศึกษา 42.733 .000** 
3. สถานภาพการสมรส 33.897 .027* 
4. รายไดตอเดือน 127.760 .000** 
5. อาชีพ  54.759 .000** 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.24 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับราคาของเวช

สําอางท่ีตัดสินใจซ้ือตอชิ้น พบวาดานอายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานการศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ อาชีพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.25 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
          บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-สถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
สถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 20.258 .442 
2. การศึกษา 8.536 .577 
3. สถานภาพการสมรส 17.322 .870 
4. รายไดตอเดือน 61.668 .015* 
5. อาชีพ  36.102 .070* 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.25 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับสถานท่ีท่ีซ้ือ

เวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด พบวาดานอายุ การศึกษา และ สถานภาพการสมรส ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานการศึกษา รายไดตอเดือน และ 
อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
 
 
 
 



47 
 

ตารางท่ี 4.26 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
                บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
X2 Asymp. Sig. 

1. อาย ุ 47.462 .000** 
2. การศึกษา 22.056 .005**  
3. สถานภาพการสมรส 30.690 .059 
4. รายไดตอเดือน 58.736 .003** 
5. อาชีพ 33.402 .030* 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.26 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับความถ่ีในการ
ซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวาดานสถานภาพการสมรส ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวช
สําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุ การศึกษา รายไดตอเดือน และ อาชีพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.27 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  
      กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-แหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
แหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 44.828 .148 
2. การศึกษา 8.508 .970 
3. สถานภาพการสมรส 57.758 .096 
4. รายไดตอเดือน 56.183 .915 
5. อาชีพ  108.740 .000** 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.27 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับแหลงรับทราบ
ขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี พบวาดานอายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส และ รายไดตอเดือน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.28 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 25.726 .367 
2. การศึกษา 8.896 .712 
3. สถานภาพการสมรส 51.048 .010* 
4. รายไดตอเดือน 49.688 .406 
5. อาชีพ 48.329 .018* 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.28 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับผูมีสวนรวมใน

การตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวาดานอายุ การศึกษา และ รายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานสถานภาพการสมรส และ อาชีพ 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
          บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-การตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีตอไป 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
การตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 23.306 .025* 
2. การศึกษา 13.493 .036* 
3. สถานภาพการสมรส 6.112 .978 
4. รายไดตอเดือน 36.240 .052 
5. อาชีพ 15.547 .413 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.29 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับการตัดสินใจใช

ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป พบวาดานสถานภาพการสมรส  รายไดตอเดือน และอาชีพ ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุ และ การศึกษา มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.30 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี-ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 78.429 .000** 
2. การศึกษา 48.499 .000** 
3. สถานภาพการสมรส  97.845 .000** 
4. รายไดตอเดือน 73.291 .435 
5. อาชีพ 65.662 .024* 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.30 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับประเภทของ
เวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป พบวาดานรายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส และ อาชีพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.31 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
                 บุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีในภาพรวม 
 

ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 277.767 .021* 
2. การศึกษา 145.749 .032* 
3. สถานภาพการสมรส 278.615 .719 
4. รายไดตอเดือน 628.401 .000** 
5. อาชีพ 302.947 .289 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.31 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีในภาพรวม พบวาดานสถานภาพการสมรส และ อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุ การศึกษา และ รายไดตอ
เดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี สามารถเขียนสมมติฐานได ดังนี้ 

H0 : ลักษณะปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ อาชีพ 
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

H1 : ลักษณะปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และ อาชีพ 
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของตัวแปรสอง
ตัวท่ีเปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติการแจกแจงไคสแควร (Chi-Square) ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ดังนั้น จะ
ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) ก็ตอเม่ือคา p(ความนาจะเปน) นอยกวา .05 (เทากับ Sig) ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.32 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
                 บคุคลกับสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 94.142 .308 
2. การศึกษา 49.752 .255 
3. สถานภาพการสมรส 86.625 .951 
4. รายไดตอเดือน 160.058 .800 
5. อาชีพ 85.339 .961 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.32 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับสวนประสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวาดานอายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และอาชีพ ไมมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
                 บคุคลกับสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานราคา 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 59.501 .636 
2. การศึกษา 24.357 .831 
3. สถานภาพการสมรส 78.009 .542 
4. รายไดตอเดือน 111.591 .849 
5. อาชีพ 85.702 .311 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.33 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับสวนประสม
ทางการตลาดดานราคา พบวาดานอายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน และอาชีพ ไมมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.34 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
บุคคลกับสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 197.939 .022* 
2. การศึกษา 91.507 .178 
3. สถานภาพการสมรส 266.344 .001** 
4. รายไดตอเดือน 310.651 .636 
5. อาชีพ 205.244 .385 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.34 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาดานการศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ ไมมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี พบวาปจจัยสวนบุคคล
ดานอายุ และสถานภาพการสมรส มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวช
สําอางเกาหลีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
       บุคคลกับสวนผสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานการสื่อสารการตลาด 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจยัสวนประสมทางการตลาด 
ดานการส่ือสารการตลาด 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 187.675 .142 
2. การศึกษา 90.497 .295 
3. สถานภาพการสมรส 176.508 .955 
4. รายไดตอเดือน 534.293 .000** 
5. อาชีพ 186.951 .872 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.35 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับสวนประสม
ทางการตลาดดานการสื่อสารการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี พบวาดานอายุ การศึกษา 
สถานภาพการสมรส และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาปจจัยสวนบุคคล
ดานรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.36 แสดงการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square) ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวน  
                 บุคคลกับสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีในภาพรวม 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

X2 Asymp. Sig. 
1. อาย ุ 1233.449 .547 
2. การศึกษา 626.667 .396 
3. สถานภาพการสมรส 1393.019 .998 
4. รายไดตอเดือน 2588.620 .040* 
5. อาชีพ 1562.560 .339 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.36 เม่ือพิจารณาคาสถิติ Chi-Square เพ่ือทดสอบปจจัยสวนบุคคล กับสวนประสม
ทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีในภาพรวม พบวาดานอายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส 
และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด และพบวาปจจัยสวนบุคคลดานรายไดตอ
เดือน มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลีสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และ การสื่อสารการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และ การสื่อสารการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิง
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของตัวแปรสอง
ตัวท่ีเปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติการแจกแจงไคสแควร (Chi-Square) ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ดังนั้น จะ
ปฏิเสธสมมติฐาน (H0) ก็ตอเม่ือคา p(ความนาจะเปน) นอยกวา .05 (เทากับ Sig) ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.37 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
กับประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย 
 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ประเภทของเวชสําอางท่ีซ้ือบอย 

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 143.708 .000** 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 33.925 .006** 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 17.984 .588 
3. มีความปลอดภัยในการใช 93.795 .000** 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 26.432 .009* 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 98.149 .000** 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 20.252 .062 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 15.301 .225 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 17.491 .132 
ดานราคา 57.097 .717 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 30.561 .015* 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 14.366 .375 
11. มีหลายราคาใหเลือก 14.555 .557  
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 8.708 .925  
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 23.440 .102 
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ตารางท่ี 4.37 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
กับประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ประเภทของเวชสําอางท่ีซ้ือบอย 

X2 Asymp. Sig. 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 163.440 .410 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 16.802 .399 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

22.602 .125 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

13.269 .653 

17. จําหนายผานโฮมชอปปง 22.095 .140 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
watsons , Boots, EVEANDBOY 

19.552 .486 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 22.325 .133 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 13.779 .615 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Twitter, Instagram 

28.634 .027* 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 27.021 .041 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 32.815 .008* 
ดานการส่ือสารการตลาด 191.953 .099 
24. มีการลดราคาสินคา 31.358 .012* 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 11.975 .746 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 13.079 .667 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 21.460 .371 
28. มีการชิงโชค 14.921 .530 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 31.729 .011 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

65.221 .000** 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 24.132 .087 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 21.193 .171 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 24.036 .089 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 39.207 .001** 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

26.538 .047* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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จากตารางท่ี 4.37 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการซ้ือ

ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานประเภทของเวช
สําอางเกาหลีท่ีซ้ือบอย พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 143.780 , P = 
.000) ปจจัยทางการตลาดท่ีไมมีความสัมพันธ คือ ดานราคา (X2 = 57.097 , P = .717) ดานชองทางการจัด
จําหนาย (X2 = 163.440 , P = .410) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 191.953 , P = .099)  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.38 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
กับเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 189.537 .001** 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 38.276 .032* 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 75.408 .000** 
3. มีความปลอดภัยในการใช 75.767 .000** 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 47.749 .000**  
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 63.029 .000** 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 11.042 .893 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 38.136 .004* 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 20.033 .331 
ดานราคา 100.560 .355 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 15.511 .905 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 27.981 .261  
11. มีหลายราคาใหเลือก 20.038 .695 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 36.183 .053 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 23.440 .102 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 640.797 .000** 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 20.114 .690 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

 22.343 .559 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

 20.040 .694 
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ตารางท่ี 4.38 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
กับเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 33.202 .100 

18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
watsons , Boots, EVEANDBOY 

 26.403 .654 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย  30.368 .173 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย  16.343 .689 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

40.628 .018* 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 38.166 .033* 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 24.065 .458 
ดานการส่ือสารการตลาด 270.143 .206 
24. มีการลดราคาสินคา 17.718 .816 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 21.410 .614 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 17.320 .835 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 19.570 .927 
28. มีการชิงโชค 33.662 .091 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 33.665 .091 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook Line, Instagram, Twitter 

27.811 .268 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 36.948 .044* 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 30.975 .154 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 39.442 .025* 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 39.201 .026* 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

30.030 .184 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.38 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 189.537 , P = .001) และ ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 
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640.797 , P = .000) ปจจัยทางการตลาดท่ีไมมีความสัมพันธ คือ ดานราคา (X2 = 100.560 , P = .355) และ 
ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 270.143 , P = .206)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 4.39 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
กับยี่หอเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ย่ีหอเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด 

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 194.945 .548 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 37.925 .382 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 29.699 .962 
3. มีความปลอดภัยในการใช 30.759 .716 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 33.887 .177 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 34.317 .549 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม  22.011 .737 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 32.012 .232 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 23.800 .641 
ดานราคา 151.009 .328 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 28.171 .821 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 48.801 .075 
11. มีหลายราคาใหเลือก  26.615 .765 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ  31.680 .674 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน  53.055 .033* 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 375.333 .178 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 43.628 .179 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

34.312 .549 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

44.658 .153 
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ตารางท่ี 4.39 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
กับยี่หอเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ย่ีหอเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด 

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 37.370 .406 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
watsons , Boots, EVEANDBOY 

37.079 .793 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 29.001 .790 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 44.966 .145 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

 40.222 .289 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 43.585 .180 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 38.938 .339 
ดานการส่ือสารการตลาด 405.653 .157 
24. มีการลดราคาสินคา 38.811 .344 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 30.195 .714 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 36.754 .434 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 51.822 .225 
28. มีการชิงโชค 47.226 .100 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 35.069 .513 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

48.415 .081 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 72.469 .000** 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 54.305 .026* 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 84.013 .000** 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 55.538 .020* 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

51.273 .047* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.39 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานยี่หอเวชสําอางท่ีซ้ือมากท่ีสุด พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีไมมี
ความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 102.368 , P = .084) ดานราคา (X2 = 47.981 , P = .931) ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 375.333 , P = .178) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 405.653 , P = 
.157)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.40 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอาง  
เกาหลีกับราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือตอชิ้น 
 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ราคาของเวชสําอางท่ีตัดสินใจซ้ือตอ
ชิ้น 

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 102.368 .084 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 12.351 .720 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 25.388 .187 
3. มีความปลอดภัยในการใช 24.994 .070 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 15.401 .220 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 18.766 .281 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 14.649 .261 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 19.599 .075 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 12.821 .382 
ดานราคา 47.981 .932 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 147.339 .000** 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 11.342 .788 
11. มีหลายราคาใหเลือก 14.736 .544 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 16.435 .423 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 19.240 .256 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 117.488 .995 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 27.187 .039* 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

44.793 .000** 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

13.237 .655 
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ตารางท่ี 4.40 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอาง  
เกาหลีกับราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือตอชิ้น (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี
ราคาของเวชสําอางที่ตดัสินใจซ้ือตอชิน้ 

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 28.207 .030* 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
watsons , Boots, EVEANDBOY 

31.964 .044* 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 11.399 .784 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 14.225 .582 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

10.910 .815 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 25.044 .069 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 25.615 .060 
ดานการส่ือสารการตลาด 260.860 .000** 
24. มีการลดราคาสินคา 87.537 .000** 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 17.698 .342 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 13.987 .600 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 139.372 .000** 
28. มีการชิงโชค 22.345 .132 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 17.273 .368 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

14.506 .561 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง  24.731 .075 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 24.599 .077 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ  19.664 .236 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต  17.625 .346 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

 18.305 .306 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.40 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีดานราคาของเวชสําอางท่ีตัดสินใจซ้ือตอชิ้นพบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธ คือ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 260.860 , P = .000) และปจจัยทางการตลาดท่ีไมมี
ความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 102.368 , P = .084) ดานราคา (X2 = 47.981 , P = .932) และ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 117.488 , P = .995) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.41 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
สถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

สถานที่ที่ซ้ือเวชสําอางเกาหลบีอยที่สดุ 

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 133.094 .066 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 17.978 .589 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 31.654 .168 
3. มีความปลอดภัยในการใช 11.823 .922 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 11.99 .679 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 26.355 .154 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 13.119 .593 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 25.267 .046* 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 10.360 .796 
ดานราคา 109.558 .015* 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 26.123 .162 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 13.835 .839 
11. มีหลายราคาใหเลือก 21.046 .394 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 23.313 .274 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 36.198 .015* 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 278.299 .000** 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 40.366 .004** 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

25.253 .192 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

15.776 .730 
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ตารางท่ี 4.41 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
สถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี
สถานที่ที่ซ้ือเวชสําอางเกาหลบีอยที่สดุ 

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 19.731 .475 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
Watsons , Boots, EVEANDBOY 

14.312 .956 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 30.850 .057 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 18.572 .550 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

19.496 .490 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 10.339 .962 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 20.208 .445 
ดานการส่ือสารการตลาด 260.853 .010* 
24. มีการลดราคาสินคา 14.069 .827 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 12.752 .888 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 18.528 .553 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 76.260 .000** 
28. มีการชิงโชค 26.098 .163 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 13.074 .874 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

21.407 .374 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 22.716 .303 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 18.027 .586 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 17.161 .642 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 31.638 .047* 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

35.121 .019* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.41 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานสถานท่ีท่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุดพบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธ คือ ดานราคา (X2 = 109.558 , P = .015) ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 278.299 , P = 
.000) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 260.853 , P = .010) ปจจัยทางการตลาดท่ีไมมีความสัมพันธ คือ 
ดานผลิตภัณฑ (X2 = 133.094 , P = .066) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.42 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 16.081 .024* 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 34.470 .005** 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 24.040 .241 
3. มีความปลอดภัยในการใช  38.411 .001** 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 30.094 .003** 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 22.606 .125 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 12.051 .442 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 12.485 .408 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 21.715 .048* 
ดานราคา 83.908 .048 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 29.546 .021* 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 22.498 .128 
11. มีหลายราคาใหเลือก 11.823 .756 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 9.835 .875 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 23.425 .103 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 228.159 .000** 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 25.906 .055 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

38.231 .001** 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

19.050 .266 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



64 
 

ตารางท่ี 4.42 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี
ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 36.974 .002** 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
Watsons , Boots, EVEANDBOY 

42.764 .002** 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 27.952 .032* 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 25.945 .055 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

47.938 .000** 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 28.027 .031* 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 29.109 .023* 
ดานการส่ือสารการตลาด 198.498 .054 
24. มีการลดราคาสินคา 32.009 .010** 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 15.333 .500 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 15.493 .489 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 23.481 .249 
28. มีการชิงโชค  18.902 .274 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 39.807 .001** 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

55.373 .000** 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 43.747 .000** 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 28.828 .025* 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 24.036 .089 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 39.207 .001** 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

19.503 .243 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.42 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานความถ่ีซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ 
คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 16.081 , P = .024) ดานราคา (X2 = 83.908 , P = .048) ดานชองทางการจัด
จําหนาย (X2 = 228.159 ,     P = .000) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 198.498 , P = .054) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.43 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
แหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

แหลงรบัทราบขอมูลขาวสารของเวชสาํอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 173.162 .898 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 34.740 .528 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 36.157 .824 
3. มีความปลอดภัยในการใช 61.095 .006** 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 41.796 .034* 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 31.041 .703 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 16.209 .949 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 18.349 .893 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 24.658 .594 
ดานราคา 158.147 .199 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 52.225 .039* 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 29.161 .783 
11. มีหลายราคาใหเลือก 68.254 .001** 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 37.206 .413 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 64.801 .002** 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 286.833 .995 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 59.998 .007** 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

40.897 .264 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

66.765 .001** 
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ตารางท่ี 4.43 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
แหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี
แหลงรบัทราบขอมูลขาวสารของเวชสาํอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 52.569 .037* 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
Watsons , Boots, EVEANBOY 

67.631 .016* 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 50.166 .059 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย  42.910 .199 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

48.892 .074 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 58.108 .011 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 32.445 .638 
ดานการส่ือสารการตลาด 342.470 .905 
24. มีการลดราคาสินคา 132.025 .000** 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 45.854 .126 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 66.254 .002** 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 32.870 .910 
28. มีการชิงโชค 39.888 .301 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 37.906 .382 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

85.739 .000** 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 42.976 .197 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 43.462 .183 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 38.957 .338 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 53.435 .031* 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

22.381 .963 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.43 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานแหลงรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีไมมีความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 173.162 , P = .898) ดานราคา (X2 = 158.147 , P 
= .199) ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 286.833 , P = .995) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 
342.470 , P = .905)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.44 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับผู
มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 193.350 .000** 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 14.589 .932 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ  22.880 .820 
3. มีความปลอดภัยในการใช  26.561 .325 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 61.648 .000** 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 78.132 .000** 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 15.172 .650 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 24.858 .129 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 36.553 .006** 
ดานราคา 122.337 .036* 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 50.181 .001** 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 29.621 .198 
11. มีหลายราคาใหเลือก  43.642 .008** 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ  16.804 .857 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 31.014 .153 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 272.737 .072 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 39.773 .023* 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

49.320 .002** 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

41.159 .016* 
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ตารางท่ี 4.44 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับผู
มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหล ี

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 10.933 .989 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
watsons , Boots, EVEANDBOY 

43.329 .055 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 33.875 .087 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 21.959 .582 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

21.407 .615 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 20.696 .657 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 28.262 .249 
ดานการส่ือสารการตลาด 306.222 .011  
24. มีการลดราคาสินคา 91.621 .000** 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 25.225 .394 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 22.232 .565 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 21.124 .884 
28. มีการชิงโชค 27.826 .267 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 20.449 .671 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

93.367 .000** 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 13.486 .957 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 27.533 .279 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 21.776 .593 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 32.353 .118 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

26.256 .340 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.44 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีดานผูมีสวนรวมในการตัดสอนใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 193.350 , P = .000) ดานราคา (X2 = 122.337 , P = 
.036) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 306.222 , P = .011) ปจจัยทางการตลาดท่ีไมมีความสัมพันธ คือ 
ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 272.737 , P = .072)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.45 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
การตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

การตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป 

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 129.752 .000** 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 38.087 .000** 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 37.963 .001** 
3. มีความปลอดภัยในการใช 54.240 .000** 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 27.926 .001** 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 17.529 .131 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 15.197 .086 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน  19.409 .022* 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 39.795 .000** 
ดานราคา 63.367 .068 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 44.447 .000** 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 23.890 .021* 
11. มีหลายราคาใหเลือก   21.881 .039* 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ  8.654 .732 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน  15.869 .197 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 176.411 .001** 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 15.070 .238 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

17.253 .140 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมาเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

24.273 .019* 
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ตารางท่ี 4.45 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีกับ
การตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี
การตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป 

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 6.955 .861 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
watsons , Boots, EVEANDBOY 

28.477 .019* 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 11.516 .485 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 10.119 .606 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

11.865 .457 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 17.522 .131 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 2.846 .997 
ดานการส่ือสารการตลาด 168.149 .004** 
24. มีการลดราคาสินคา 31.428 .002** 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 7.438 .827 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 11.372 .497 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 9.420 .855 
28. มีการชิงโชค 17.625 .128 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร  31.410 .002** 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

 25.592 .012* 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 23.825 .021* 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน  21.689 .041* 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 20.561 .057 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต  19.732 .072 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

   23.513 .024* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.45 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี ดานการตัดสินใจใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไป พบวา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 129.752 , P = .000) ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 
= 176.411 , P = .001) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 168.149 , P = .004) ปจจัยทางการตลาดท่ีไม
มีความสัมพันธ คือ ดานราคา (X2 = 63.367 , P = .068)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางท่ี 4.46 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอาง  
เกาหลีกับประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเวชสาํอางเกาหล ี

ประเภทของเวชสําอางเกาหลีที่จะซ้ือในโอกาสตอไป 

X2 Asymp. Sig. 
ดานผลิตภัณฑ 228.648 .002** 
1. ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี 32.427 .639 
2. การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ 40.537 .661 
3. มีความปลอดภัยในการใช 42.397 .030* 
4. บรรจุภัณฑทันสมัยสวยงาม 47.472 .009** 
5. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย 55.921 .018* 
6. ขนาดบรรจุเหมาะสม 27.691 .427 
7. รายละเอียดฉลากชัดเจน 31.748 .242 
8. ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ 15.776 .608 
ดานราคา 129.134 .626 
9. ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 26.931 .468 
10. ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบรนดอ่ืนๆ 48.238 .084 
11. มีหลายราคาใหเลือก 32.027 .658 
12. ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ 47.804 .090 
13. ติดปายราคาท่ีชัดเจน 34.415 .544 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 421.302 .002** 
14. สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน 75.568 .000** 
15. การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบงายและมองเห็นได
ชัดเจน 

62.257 .004** 

16. จําหนายสินคาในหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ตหรือ
ศูนยการคา 

42.680 .206 
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ตารางท่ี 4.46 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอาง  
เกาหลีกับประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป (ตอ) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอาง
เกาหลี 

ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือ
ในโอกาสตอไป 

X2 Asymp. Sig. 
17. จําหนายผานโฮมชอปปง 57.500 .013* 
18. จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน 
Watsons , Boots, EVEANDBOY 

49.401 .068 

19. สามารถสั่งซ้ือทางอินเตอรเน็ต/ไปรษณีย 36.791 .432 
20. ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย 39.382 .321 
21. สามารถสั่งซ้ือไดจากสื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน 
Facebook , Line , Instagram, Twitter 

55.317 .021* 

22. หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม 55.138 .022* 
23. มีจําหนายตามรานขายยา 42.558 .210 
ดานการส่ือสารการตลาด 416.357 .021* 
24. มีการลดราคาสินคา 39.595 .056 
25. มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา 26.150 .886 
26. มีการสาธิตวิธีการใช 29.751 .759 
27. มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด 47.150 .385 
28. มีการชิงโชค 38.443 .359 
29. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางนิตยสาร 36.945 .425 
30. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อเครือขายสังคม
ออนไลน เชน Facebook, Line, Instagram, Twitter 

64.299 .003** 

31. การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผานโฮมชอปปง 44.956 .145 
32. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางวิทยุ/โทรทัศน 41.494 .244 
33. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางหนังสือพิมพ 38.322 .365 
34. การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ต 38.585 .353 
35. การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/เภสัชกรแนะนํา
สินคา 

37.903 .383 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จากตารางท่ี 4.46 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหล ีดานประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีจะซ้ือในโอกาสตอไป พบวา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ (X2 = 228.648 , P = .002) ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 
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= 421.302 , P = .002) และ ดานการสื่อสารการตลาด (X2 = 416.357 , P = .021) ปจจัยทางการตลาดท่ีไม
มีความสัมพันธ คือ ดานราคา (X2 = 129.134 , P = .626)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางท่ี 47 แสดงจํานวนรอยละ (Percentage) และคาการทดสอบคาไคสแควร (Chi Square)  
ของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 
ในภาพรวม 
 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ 
เวชสําอางเกาหลี 

X2 Asymp. Sig. 
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2051.957 .000** 
2. ปจจัยดานราคา 947.651 .113 
3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 2835.501 .000** 
4. ปจจัยดานการสื่อสารการตลาด 2489.119 .005** 

 
จากตารางท่ี 4.47 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีในภาพรวม พบวา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ คือ ดานผลิตภัณฑ 
(X2 = 2051.957 , P = .000) ดานชองทางการจัดจําหนาย (X2 = 2835.501 , P = .000) และ ดานการ
สื่อสารการตลาด (X2 = 2489.119 , P = .005) ปจจัยทางการตลาดท่ีไมมีความสัมพันธ คือ ดานราคา (X2 = 
947.651 , P = .113) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตอนท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางท่ี 4.48 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุ ง เทพมหานครมีความสัมพันธ กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหล ี
1.1 อาย ุ
1.2 การศึกษา 
1.3 สถานภาพการสมรส 
1.4 รายไดตอเดือน 
1.5 อาชีพ  

 
 
 

.021* 

.032* 
.719 

.000** 
.289 

 
 
 

สอดคลอง 
สอดคลอง 

ไมสอดคลอง 
สอดคลอง 

ไมสอดคลอง 
สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับสวน
ประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลี 
2.1 อาย ุ
2.2 การศึกษา 
2.3 สถานภาพการสมรส 
2.4 รายไดตอเดือน 
2.5 อาชีพ 

 
 
 

.547 

.396 

.998 
.040* 
.339 

 
 
 

ไมสอดคลอง 
ไมสอดคลอง 
ไมสอดคลอง 
สอดคลอง 

ไมสอดคลอง 
สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวช
สํ าอางเกาหลีส งผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ ซ้ือ
ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร 
3.1 ดานผลิตภัณฑ 
3.2 ดานราคา 
3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
3.4 ดานการสื่อสารการตลาด(การสงเสริมการขาย) 

 
 
 
 

.000** 
.113 

.000** 

.005** 

 
 
 
 

สอดคลอง 
ไมสอดคลอง 
สอดคลอง 
สอดคลอง 

 
 จากตารางท่ี 48 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย เรื่อง แนวโนมและปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals) ของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุด 
คือ รายไดตอเดือน อายุ การศึกษา ตามลําดับ และ ปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธ คือ สถานภาพการสมรส และ
อาชีพ  
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สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุด 
คือ รายไดตอเดือน และ ปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธ คือ อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส และอาชีพ  

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลีสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสื่อสาร
การตลาด ตามลําดับ และ ปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธ คือ ดานราคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

สําหรับบทนี้ เปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ืออธิบายผลการวิจัยและการทดสอบสมมติฐาน การวิจัย เรื่อง 
แนวโนม(Trend)และปจจัยสวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix Factors) ท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ เวชสํ าอางเกาหลี  (Korean Cosmeceuticals)  ของผูหญิงวัย ทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิจัยไดเก็บรวบรวมแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด มาวิเคราะหและสรุปผล อภิปรายผล 
และเสนอแนะ ดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามนําเสนอดวยคาความถ่ี (frequency) และ

คารอยละ (Percentage) 
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีนําเสนอดวยคาความถ่ี (frequency) 

และคารอยละ (Percentage) 
ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี นําเสนอดวย

คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี 

สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
มีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลี 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลีสงผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  

5.2 อภิปรายผล 
5.3 ขอเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
การวิจัย เรื่อง แนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals) ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร สรุป
ผลการวิจัยได ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามนําเสนอดวยคาความถ่ี (frequency) และคารอย
ละ (Percentage) พบวา 

ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญอยูในชวงอายุ 20 – 30 ป จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.25 มี
ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.25  สถานภาพโสดและอาศัยอยูกับ
พอแม จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.25 มีรายไดตอเดือน อยูระหวาง 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 
114 คน คิดเปนรอยละ 28.93 และ ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 
62.25  

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีนําเสนอดวยคาความถ่ี (frequency) และคารอย
ละ (Percentage) พบวา  
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเวชสําอางประเภทผิวหนา จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.77 
เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี คือ เลือกผลิตภัณฑมีคุณภาพ จํานวน 238 คน คิดเปน
รอยละ 59.20 ยี่หอของเวชสําอางเกาหลีท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ยี่หอ Innisfree จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 
20.05 โดยราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีตัดสินใจซ้ือ จะอยูท่ีต่ํากวา 1,000 บาท จํานวน 212 คน คิดเปนรอย
ละ 53.40 สถานท่ีท่ีซ้ือเลือกซ้ือจากรานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม (Health & Beauty Shop) เชน 
Boots, Watsons, Matsumoto, First Drug, EVEANDBOY จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.45 โดยมี 
ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลี 1 ครั้ง/เดือน จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.90 รับทราบขอมูลขาวสาร
จากอินเทอรเน็ต จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.50 ตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง จํานวน 239 คน คิดเปนรอย
ละ 60.05 โดยคิดวาจะมีการตัดสินใจใชเวชสําอางเกาหลีตอ จํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 79.34 และ
ประเภทผลิตภัณฑท่ีจะใชตอไปเลือกซ้ือผลิตภัณฑประเภทผิวขาว หนาใส จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 
24.36  

ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี นําเสนอดวยคาเฉลี่ย 
(Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) พบวา 

ผูตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี โดยรวมในระดับเห็นดวยมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เม่ือพิจารณาความคิดเห็นตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีในแตละดานพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากทุกดาน โดยดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 4.14 
รองลงมา คือ ดานราคา มีคาเฉลี่ย เทากับ 3.88 ดานการสื่อสารการตลาด(การสงเสริมการตลาด) มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.79 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 ตามลําดับ  

ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน พบวา 
 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุด 
คือ รายไดตอเดือน อายุ การศึกษา ตามลําดับ และ ปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธ คือ สถานภาพการสมรส และ
อาชีพ  

สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะปจจัยสวนบุคคลของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลี พบวา ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุด 
คือ รายไดตอเดือน และ ปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธ คือ อายุ การศึกษา สถานภาพการสมรส และอาชีพ  

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเวชสําอางเกาหลีสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธสอดคลองมากท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสื่อสาร
การตลาด ตามลําดับ และ ปจจัยท่ีไมมีความสัมพันธ คือ ดานราคา 
5.2อภิปรายผล 
 จากการศึกษาเก่ียวกับ แนวโนม (Trend) และปจจัยสวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix 
Factors) ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals) ของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผล ไดดังตอไปนี้  

จากการตอบแบบสอบถามของกลุมเปาหมายคือผูหญิงวัยทํางานในกรุงเทพมหานครสวนใหญจะมีอายุ
อยูระหวาง 20-30 ปมีจํานวนมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 45.25 ถือวาเปนวัยเริ่มทํางานในชวงแรกของชีวิตการ
ทํางานหลังจากจบการศึกษา ระดับการศึกษาสวนใหญจบระดับปริญญาตรีคิดเปนรอยละ68.25 สถานภาพการ
สมรสของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญเปนโสดยังไมแยกครอบครัวและอาศัยอยูกับบิดามารดาคิดเปนรอย
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ละ38.25 มีระดับรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาทคิดเปนรอยละ29.04 ซ่ึงจัดเปนเกณฑรายไดมาตรฐาน
ของผูสําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรีเม่ือเริ่มตนทํางานถึงทํางานไปไดระยะหนึ่ง ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญทํางานบริษัทเอกชนคิดเปนรอยละ62.25 
 ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือบอยมากคือ เวชสําอางเกาหลีประเภทผิวหนา/
ดูแลผิวหนา(Face Care)คิดเปนรอยละ68.77โดยผูหญิงในวัยนี้จะใหความสําคัญกับรูปลักษณโดยเฉพาะ
หนาตาเปนอันดับแรกจึงเนนผลิตภัณฑท่ีชวยทําใหหนาตาดูดีกอนเปนเบื้องตน เพราะคิดวาการท่ีผูหญิงจะ
ทํางานและประสบความสําเร็จรูปรางหนาตาเปนองคประกอบสําคัญของการสรางความประทับตอผูพบเห็น 
ลําดับถัดมาคือครีมกันแดดคิดเปนรอยละ14.71 อันสอดคลองกับผลการศึกษาของ พัลลภ เพ็ญศิรินภา (2553) 
ท่ีศึกษาเรื่อง   “พฤติกรรมการซ้ือครีมไวนเทนนิ่ง และตอตานริ้วรอยในระดับราคาปานกลางของกลุมนักศึกษา
หญิงระดับปริญญตรีวิทยาลัยนอรทกรุงเทพ” พบวากลุมประชากรเปาหมายนิยมใหครีมท่ีชวยบํารุงดูแลรักษา
ผิวหนาเพราะเริ่มมีริ้วรอย และบุษยา เวชชลานนท (2556) ไดศึกษา “พฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสําอางไฮ
เดฟฟนิชั่นของนักศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ” พบวานักศึกษาปริญญาตรีในกรุงเทพมีการใช
เครื่องสําอางในการแตงหนาทุกวันในชีวิตประจําวันและแตงหนาดวยตนเองโดยเครื่องสําอางท่ีคิดวาขาดไมได
คือแปง  
 กลุมผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครเลือกซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีโดยพิจารณาจาก
คุณภาพเปนอันดับแรกคิดเปนรอยละ59.20โดยเวชสําอางท่ีเลือกมีผลตอ การบํารุงดูแลรักษาผิวหนากระจาง
ใส ตองมีคุณภาพท่ีดีไมทําใหเกิดอาการแพอันเปนเหตุผลในการพิจารณาซ้ือเบื้องตน รองลงมาคือตราสินคาท่ีมี
ชื่อเสียงคิดเปนรอยละ 38.81 สอดคลองกับการศึกษาของ จิรประภา สุดสวัสดิ์  (2555) ซ่ึงทําการศึกษา 
“ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจาก
ประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพ” โดยพบวานักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพซ้ือเครื่องสําอาง
นําเขาจากประเทศเกาหลีสวนใหญคํานึงถึงความปลอดภัยและคุณภาพของผลิตภัณฑ โดยจะเห็นไดจากผลการ
วิเคราะหเก่ียวกับทัศนคติตอปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีพบวาการมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพและความ
ปลอดภัย มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือระดับมากท่ีสุด 
 ตราสินคาท่ีมีชื่อเสียงนั้นผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับตรายี่หอคิดเปนรอยละ38.81โดย
ผูบริโภคนิยมมักจะสืบคนขอมูลจากอินเทอรเน็ตเก่ียวกับผูท่ีเคยมีประสบการณการใชเวชสําอางเกาหลีเพ่ือทํา
การตัดสินใจซ้ือ และตรายี่หอเวชสําอางเกาหลีท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ Innisfree รอยละ 20.05 Rujukiss รอย
ละ 18.27 และ Dr.Jaft+ คิดเปนรอยละ 15.23 ตามลําดับ 
 ระดับราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ืออยูในชวงราคาท่ีต่ํากวา 1,000 บาทโดยคิดเปนรอยละ53.40เปน
ระดับราคาท่ีผูซ้ือคิดวาเหมาะสม ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของ ชมพูนุช หม่ืนอินทร (2558) ท่ีทําการศึกษา 
“พฤติกรรมการซ้ือ/ใชเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยพบวาผูใชเครื่อง
สําอางนําเขาจากประเทศญี่ปุนเสียคาใชจายในการซ้ือครั้งละ 501-1,000 บาท 
 ในดานสถานท่ีจัดจําหนายนั้นผูตอบแบบสอบถามซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุดจากรานคาประเภท
รานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม (Health & Beauty Shop) ท่ีกระจายอยูท่ัวกรุงเทพ ฯ อาทิ Boots, 
Watson, Matsumoto,  First Drug และ EVEANDBOY  โดยคิดเปนรอยละ60.45 ดวยความท่ีเปน
รานคาปลีกท่ีมือชื่อเสียง มีสาขากระจายอยูตามศูนยการคาและสถานท่ีสําคัญๆ อาคารท่ีทําการบริษัทขนาด
ใหญ อีกท้ังยังมีผูเชียวชาญประจํารานคอยใหคําแนะนําปรึกษา 
 ความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีผูตอบแบบสอบถาม มีความถ่ีในการซ้ือ 1 ครั้งตอ
เดือน คิดเปนรอยละ51.90 ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ วัชราภรณ เสนีชัย (2556) ท่ีศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม
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และปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พบวาผูบริโภคในกรุงเทพฯ ซ้ือเครื่องสําอางสมุนไพรโดยมีความถ่ี 1-2เดือนตอครั้ง และยังสอดคลองกับ
การศึกษาของ พัลลภ เพ็ญศิรินภา (2553) ท่ีศึกษา “พฤติกรรมการซ้ือครีมไวทเทนนิ่งและตอตานริ้วรอยใน
ระดับราคาปานกลางของกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีวิทยาลัยนอรทกรุงเทพ” พบวาผูบริโภคมีความถ่ี
ในการซ้ือเดือนละครั้งเชนกัน 
 แหลงขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลีท่ีวางจําหนายในประเทศไทย ผูตอบแบบสอบถามไดขอมูล
เพ่ือพิจารณาตัดสินใจซ้ือจากอินเทอรเน็ตคิดเปนรอยละ 50.50 โดยผูบริโภคเขาถึงขอมูลไดโดยงายจาก
อุปกรณโทรศัพทมือถือ แท็บเล็ต โดยมีเว็บไซตนําเสนอขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีมากมาย ท้ัง
ใหรายละเอียด คุณสมบัติ เปรียบเทียบราคา และตอบขอของใจเก่ียวกับเวชสําอางเกาหลี สอดคลองกับ
การศึกษาของ ชมพูนุช หม่ืนอินทร (2558) ท่ีศึกษาเก่ียวกับ “พฤติกรรมการซ้ือ/ใชเครื่องสําอางนําเขาจาก
ประเทศญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากในหัวขอ กอนจะซ้ือ
เครื่องสําอางทานจะหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
 ผูท่ีมีสวนในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี ผูท่ีตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตัวเองคิดเปน
รอยละ60.05 ซ่ึงสอดคลองกับ วัชราภรณ เสนีชัย (2556) ท่ีศึกษา “พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีมีผล
ตอการเลือกใชเครื่องสําอางสมุนไพรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ” พบวากลุมตัวอยางจะเปนผูซ้ือดวยตนเอง 
และการศึกษาของ พัลลภ เพ็ญศิรินภา (2553) เรื่อง “พฤติกรรมการซ้ือครีมไวนเทนนิ่งและตอตานริ้วรอยใน
ระดับราคาปานกลางของกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีวิทยาลัยนอรทกรุงเทพ” พบเชนกันวาในหัวขอ
ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ผูใชครีมไวทเทนนิ่งและตอตานริ้วรอยคิดวาตนเองเปนผูท่ีตัดสินใจซ้ือครีมเอง
มากท่ีสุด 
 พฤติกรรมการซ้ือในหัวขอ ทานจะตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีตอไปหรือไม ผูตอบแบบสอบถามรอย
ละ 79.34 จะซ้ือตอไปเปนผลจากความภักดีชื่นชมตอตรายี่หอใชแลวไดผลตามท่ีผูบริโภคตองการจึงเปนสวนท่ี
ทําใหเขาตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีตอไป และหากมีโอกาสซ้ือครั้งตอไปนั้นพบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีประเภทผิวขาว หนาใส (Whitening Product) คิดเปนรอยละ24.36 
รองลงมาคือตอตานริ้วรอยคิดเปนรอยละ18.05 และรักษาสิวฝาคิดเปนรอยละ10.89 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีโดยรวมใน
ระดับมาก โดยพบวาดานประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.40 รองลงมาคือความ
ปลอดภัยในการใชมีคาเฉลี่ย4.34 และสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพมีคาเฉลี่ย4.21 สอดคลองกับงานวิจัย
ของจิรประภา สุดสวัสดิ์ (2553) เรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพ” ท่ีพบวาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีในแตละประเภทผลิตภัณฑและมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือตอความสําคัญตรายี่หอ ความปลอดภัย และคุณภาพของผลิตภัณฑ 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเปนดานราคามีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีโดยรวมในระดับมาก โดยพบวาราคามีความเหมาะสมมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ4.12 
รองลงมาคือมีหลายราคาใหเลือกคาเฉลี่ยเทากับ4.04 และติดปายราคาชัดเจนเทากับ3.96 สอดคลองกับ
ผลงานวิจัยของ อุษา แสงแจม (2557) ทําการศึกษา”การใชสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เครื่องสําอางของผูบริโภคในเขตปทุมวัน” พบวากลุมตัวอยางใชปจจัยเรื่องผลิตภัณฑเครื่องสําอางมีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพเปนอ้ันดับแรก รองลงมาคือเรื่องของปายราคาสินคาท่ีชัดเจนและถูกตอง 
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 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาการจัดจําหนายผานรานคาปลีก
เพ่ือสุขภาพและความงาน (Health & Beauty Ship) อาทิ Watsons, Boots, Matsumoto, First Drug, 
EVEANDBOY มีความนิยมเปนอันดับแรก รองลงมาคือการจําหนายผานหางสรรพสินคา รานสรรพาหารหรือ
ศูนยการคา 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสื่อสารการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือเวช
สําอางเกาหลีโดยพิจารณาจาก การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทางอินเตอรเน็ตเปนอันดับแรก รองลงมา
คือมีการลดราคาสินคาและการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลงานการวิจัย
ของ อุษา แสงแจม (2557) เรื่อง “การใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องสําอาง
ของผูบริโภคในเขตปทุมวัน” ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดพบวากลุมตัวอยางใชปจจัยเรื่องการสงเสริม
การตลาด ดานราคาเชน การลดราคา การแจกของแถม การชิงโชคเปนอันดับแรก รองลงมาคือการโฆษณาของ
สินคาตามสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร และอินเตอรเน็ต 
5.3ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะจากการวิจัยแนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ เวชสํ าอางเกาหลี  (Korean Cosmeceuticals)  ของผูหญิงวัย ทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังตอไปนี้ 
 1.แนวโนมของกระแสนิยมเกาหลียังไมมีทีทาวาจะลดลง และอิทธิพลของความนิยมนี้ไดสราง
ความสําเร็จใหกับผลิตภัณฑเวชสําอางสัญชาติเกาหลีเปนอยางสูง ดังนั้นผูผลิตเวชสําอางควรจะเนนท่ีความ
ปลอดภัย มีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ียอมรับใหการรับรอง ควรเปนผลิตภัณฑท่ีมีพ้ืนฐานออนโยนตอผิวพรรณ
และเนนความเปนธรรมชาติ โดยหันมาใชสารสกัดจากพืชธรรมชาติ นอกจากนี้คนไทยยังชื่นชอบสินคาท่ีผลิต
จากประเทศเกาหลีอยูจึงทําใหตลาดยังมีโอกาสอยูเรื่อย ๆ  การนําดารา นักรองบอยแบนดเปนผูชวยในการดึง
กระแสนิยมผลิตภัณฑเวชสําอางตอกลุมเปาหมายหลักยังเปนวิธีท่ีนาสนใจ เห็นไดจากบัตรคอนเสิรตนักรอง
เกาหลีท่ีมาจัดแสดงในประเทศไทยขายหมดในเวลาเพียงไมก่ีวัน และภาพยนตรชุดทางโทรทัศนเกาหลีท่ีจัด
ฉายทางทีวเีรตติ้งไมตกจึงเปนเครื่องพิสูจนกระแสความนิยมท่ียังคงมีอยูในประเทศไทย 
 2.ตลาดเวชสําอางในประเทศไทยมีมูลคาตลาดถึง 2,000 ลานบาทตอปและมีอัตราการขยายตัวสูงถึง
รอยละ 30 ตอป (www.bestskincosmetic.com/article ) กลุมผูบริโภคเปาหมายเปนชนชั้นกลางสวนใหญ
อยูในวัยทํางาน ดังนั้นจึงควรขยายฐานลูกคาไปยังกลุมวัยรุนเนื่องจากเปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือสูงและตอเนื่อง 
 3.การจัดจําหนายผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีทางหนารานคาปลีกประเภทสุขภาพและความงามเชน  
Watson, Boots, Matsumoto, First Drug, EVEANDBOY ยังคงเปนชองทางหลักแตการเติบโตของการขาย
สินคาออนไลน เปนสิ่งท่ีไมควรมองขามดังนั้นการเปดชองทางขายออนไลนในเว็บไซดและแอปพลิเคชั่น ดวย
เหตุผลหลัก ๆ คือ ประหยัดเวลา ราคาสินคาถูก ชอปผาน Smartphone ไดสะดวก ใชงานงาย มีบริการสงถึง
บานฟรี สินคามีใหเลือกหลากหลาย สามารถเขาถึงไดงาย นักชอปปงออนไลนท่ัวโลกเม่ือไดทดลองซ้ือสินคา
แลวเกิดความพึงพอใจก็จะกลับมาซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง (ฉลองศักดิ์ สุขใจธรรม 2558) 
 4.ผูประกอบการควรจูงใจใหผูท่ียังไมเคยใชผลิตภัณฑเวชสําอางไดทดลองใชโดยการแจกผลิตภัณฑ
ตัวอยาง รวมไปกับการสงเสริมการขายเชนการลดราคาในเดือนเกิด การลดราคาใหในวันสําคัญ ๆ เชนวันแม 
วันแหงความรัก เปนตน 
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แบบสอบถามการวิจัย 
 แนวโนมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลี (Korean Cosmeceuticals) ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

คําช้ีแจง แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําข้ึนเพ่ือใชเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเวชสําอางเกาหลี (K-
Cosmeceuticals) ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพ ฯ ขอมูลท่ีไดจากคําตอบของทานจะถูกเก็บรวบรวมไว
เปนความลับ โดยนําเสนอใหเห็นเปนภาพรวมเทานั้น 
ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนตัว 
คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย √ ในชอง (   ) ท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุดเพียงขอเดียว 
1.อายุ 
(   ) 1. ต่ํากวา 20 ป    (   ) 2. 20-30 ป 
(   ) 3. 31-40 ป     (   ) 4. 41-50 ป 
(   ) 5. 51-60 ป 
2.การศึกษา 
(   ) 1. ต่ํากวาปริญญาตรี    (   ) 2. ปริญญาตรี 
(   ) 3. สูงกวาปริญญาตรี    
3.สถานภาพการสมรส 
(   ) 1. โสด-อาศัยอยูกับพอแม   (   ) 2. โสด-ยายออกมาอยูเอง/อยูกับเพ่ือน 
(   ) 3. แตงงานแลว-มีบุตร   (   ) 4. แตงงานแลว-ไมมีบุตร 
(   ) 5. หยา/หมาย-มีบุตร    (   ) 6. หยา/หมาย-ไมมีบุตร 
(   ) 7. อ่ืน ๆ (ระบุ)................................ 
4.รายไดตอเดือน 
(   ) 1. นอยกวา 15,000 บาท   (   ) 2. 15,001-20,000 บาท 
(   ) 3. 20,001-30,000 บาท   (   ) 4. 30,001-40,000 บาท 
(   ) 5. 40,001-50,000 บาท   (   ) 6. 50,001-60,000 บาท 
(   ) 7. 60,001-70,000 บาท   (   ) 8. 70,001-80,000 บาท 
(   ) 9. 80,001 บาทข้ึนไป 
5.อาชีพ 
(   ) 1. พนักงานบริษัทเอกชน       (   ) 2. ขาราชการ/พนักงานราชการ 
(   ) 3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ       (   ) 4. นักธุรกิจ/เจาของกิจการ 
(   ) 5. ผูเชี่ยวชาญในวิชาชีพ (เชน หมอ ทนายความ นักบัญชี)  (   ) 6. อ่ืน ๆ (ระบุ).............................. 
 
ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย √ ในชอง (   ) ท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด 
1.ประเภทของเวชสําอางเกาหลีท่ีทานซ้ือบอยท่ีสุด 
(   ) 1. ประเภทผิวหนา (ดูแลใบหนา)   (   ) 2. ประเภทผิวกาย 
(   ) 3. ประเภทครีมกันแดด    (   ) 4. ประเภทมือและเล็บ 
(   ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................ 
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2.เหตุผลท่ีสําคัญท่ีสุดในการซ้ือเวชสําอางเกาหลีท่ีทําใหทานตัดสินใจซ้ือ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
(   ) 1 .ตราสินคามีชื่อเสียง     (   ) 2. ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
(   ) 3. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ   (   ) 4. การบริการท่ีดี 
(   ) 5. โปรโมชั่นท่ีด ี     (   ) 6. ราคาท่ีเหมาะสม 
(   ) 7. ชื่อเสียงของผูผลิต     (   ) 8. ซ้ือตามคําโฆษณา 
(   ) 9. กระแสนิยม     (   ) 10. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 
3.สวนใหญทานซ้ือเวชสําอางเกาหลียี่หอใดมากท่ีสุด 
(   ) 1. Dr.Jart+      (   ) 2. Labstory 
(   ) 3. Elcure       (   ) 4. Cellcera by Wonjin  
(   ) 5. iLomys by Dr.Moon    (   ) 6. Innisfree 
(   ) 7. Proyou      (   ) 8. Bergamo 
(   ) 9. ROJUKISS     (   ) 10. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 
4.ราคาของเวชสําอางเกาหลีท่ีทานตัดสินใจซ้ือตอชิ้น 
(   ) 1. ต่ํากวา 1,000 บาท    (   ) 2. 1,001-2,000 บาท 
(   ) 3. 2,001-3,000 บาท    (   ) 4. 3,001-4,000 บาท 
(   ) 5. 4,001-5,000 บาท    (   ) 6. 5,000 บาทข้ึนไป 
5.สถานท่ีท่ีทานซ้ือเวชสําอางเกาหลีบอยท่ีสุด (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
(   ) 1. รานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม เชน Boots, Watsons, Matsumoto, First Drug, EVEANDBOY 
(   ) 2. คลินกิเวชกรรม  
(   ) 3. สั่งซ้ือทางอินเทอรเน็ต/ไปรษณีย 
(   ) 4. ตัวแทนจําหนายขายตรง 
(   ) 5. เคานเตอรเครื่องเวชสําอางในหางสรรพสินคา 
(   ) 6. รานขายยาท่ัวไป 
(   ) 7. โฮมชอปปง (Home Shopping) 
(   ) 8. สื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook Line Instagram Twitter  
(   ) 9. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................................. 
6.ความถ่ีในการซ้ือเวชสําอางเกาหลีของทาน 
(   ) 1. 1 ครั้ง/เดือน     (   ) 2. 2 ครั้ง/เดือน 
(   ) 3. 3 ครั้ง/เดือน     (   ) 4. มากกวา 3 ครั้ง/เดือน 
(   ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………………………….. 
7.ทานรับทราบขอมูลขาวสารของเวชสําอางเกาหลีจากแหลงใดมากท่ีสุด 
(   ) 1. โทรทัศน      (   ) 2. หนังสือพิมพ 
(   ) 3. นิตยสาร      (   ) 4. อินเทอรเน็ต 
(   ) 5. วิทยุ       (   ) 6. แผนปลิว/แผนพับ 
(   ) 7. เคานเตอรจัดแสดงสินคา    (   ) 8. ตัวแทนขายตรง 
(   ) 9. สื่อเครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook Line (   ) 10. อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………………… 
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8.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีของทานมากท่ีสุด 
(   ) 1. ตัวทานเอง     (   ) 2. ครอบครัว 
(   ) 3. เพ่ือน      (   ) 4. พนักงานขาย 
(   ) 5. แพทย/เภสัชกร/ผูเชี่ยวชาญ   (   ) 6. เน็ตไอดอล/นักแสดง/บุคคลท่ีมีชื่อเสียง 
(   ) 7. อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................... 
9.ทานจะใชผลิตภัณฑเวชสําอางเกาหลีตอไปหรือไม 
(   ) 1. ใชตอไป      (   ) 2. ไมใช เปลี่ยนไปใชเครื่องสําอางธรรมดา 
(   ) 3. ไมใช เปลี่ยนไปใชเวชสําอางจากประเทศอ่ืน  (   ) 4. อ่ืน โปรดระบุ.......................................... 
10.โอกาสตอไปทานสนใจซ้ือเวชสําอางเกาหลีประเภทใด (ตอบเฉพาะผูท่ีตองการใชเวชสําอางเกาหลีตอไป) 
(   ) 1. รักษาสิวฝา      (   ) 2. ตอตานริ้วรอย 
(   ) 3. ผิวขาว หนาใส     (   ) 4. ปรับสภาพผิว 
(   ) 5. เซรั่ม      (   ) 6. บํารุงท่ัวไป 
(   ) 7. มาสกผิว      (   ) 8. กันแดด 
(   ) 9. ลดรอยดางดํา แผลเปน    (   ) 10. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 
 
สวนท่ี 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือเวชสําอางเกาหลี 
 
คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย √  ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มากท่ีสุด 

( 5 ) 
มาก 
( 4 ) 

ปานกลาง 
( 3 ) 

นอย 
( 2 ) 

นอยท่ีสุด 
( 1 ) 

ดานผลิตภัณฑ 
1.ตราสินคาหรือยี่หอของเวชสําอางเกาหล ี      
2.การมีสถาบันท่ีมีชื่อเสียงรับรองคุณภาพ      
3.มีความปลอดภัยในการใช      
4.บรรจุภัณฑทันสมัย สวยงาม      
5.ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย      
6.ขนาดบรรจุเหมาะสม      
7.รายละเอียดฉลากชัดเจน      
8.ประสิทธิภาพ/คุณภาพของผลิตภัณฑ      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มากท่ีสุด 

( 5 ) 
มาก 
( 4 ) 

ปานกลาง 
( 3 ) 

นอย 
( 2 ) 

นอยท่ีสุด 
( 1 ) 

ดานราคา 
9.ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม      
10.ราคาต่ํากวาเวชสําอางแบนดอ่ืน ๆ      
11.มีหลายราคาใหเลือก      
12.ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจ ุ      
13.ติดปายราคาท่ีชัดเจน      

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มากท่ีสุด 

( 5 ) 
มาก 
( 4 ) 

ปานกลาง 
( 3 ) 

นอย 
( 2 ) 

นอยท่ีสุด 
( 1 ) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
14.สถานท่ีจําหนายอยูใกลบาน      
15.การจัดสินคาไวในตําแหนงท่ีหยิบไดงาย 
และมองเห็นไดชัดเจน 

     

16.จําหนายในหางสรรพสินคา  
ซุปเปอรมาเก็ตหรือศูนยการคา 

     

17.จําหนายผาน โฮมชอปปง      
18.จําหนายผานรานคาปลีกเพ่ือสขุภาพและความ

งาม เชน Watsons Boots EVEANDBOY 
     

19.สามารถสั่งซ้ือทางอินเทอรเน็ต/ไปรษณีย      
20.ระบบขายตรงโดยพนักงานขาย      
21.สามารถสั่งซื้อไดจากสื่อเครือขายสังคม

ออนไลนเชน Facebook Line Instagram Twitter 
     

22.หาซ้ือไดจากคลินิกเวชกรรม      
23.มีจําหนายตามรานขายยา      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มากท่ีสุด 

( 5 ) 
มาก 
( 4 ) 

ปานกลาง 
( 3 ) 

นอย 
( 2 ) 

นอยท่ีสุด 
( 1 ) 

ดานการส่ือสารการตลาด(การสงเสริมการตลาด) 
24.มีการลดราคาสินคา      
25.มีการทดลองใชโดยแจกตัวอยางสินคา      
26.มีการสาธิตวิธีการใช      
27.มีการแถมเม่ือซ้ือสินคาครบตามกําหนด      
28.มีการชิงโชค      
29.การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทาง
นิตยสาร 

     

30.การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อ
เครือขายสังคมออนไลน เชน Facebook  

     

31.การโฆษณาประชาสัมพันธและขายผาน
โฮมชอปปง 

     

32.การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทาง
วิทยุ/โทรทัศน 

     

33.การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทาง
หนังสือพิมพ 

     

34.การโฆษณาและประชาสัมพันธผานทาง
อินเทอรเน็ต 

     

35.การมีพนักงาน/ผูเชี่ยวชาญ/แพทย/
เภสัชกรแนะนําสินคา 
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