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บทคัดย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์(1) เพ่ือศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของ                       

ผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ 

และรายไดต่้อเดือน จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามชนิดเป็นมาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั ซ่ึงผูวิ้จยัไดส้ร้างข้ึนมีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.95 สถิติท่ีใชใ้นการ

วิเคราะห์ ไดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที (t-test) 

และวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA)ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี                                                                                                                                 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยอยา่งมากในการตดัสินใจเลือก

เคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นผลิตภณัฑ ์เม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบวา่ ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ย 

มีดงัน้ี การใชง้านผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีความสะดวกสบายไม่ยุง่ยาก ผลิตภณัฑมี์คุณภาพไดรั้บ

มาตรฐานดา้นส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาและมีเลขจดแจง้ท่ีถูกตอ้ง มีความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑก์บัคู่แข่งรายอ่ืน ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีสีสนัสวยงาม แพค็เกจสวยถูกใจผูบ้ริโภคและมีให้

เลือกหลายชนิด โดยหวัขอ้ท่ีไดค้ะแนนสูงสุดอยูท่ี่ความสะดวกในการใชง้านและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
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2. ดา้นราคา จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยใช้

ปัจจยัดา้นราคา เม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบวา่ ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ยเป็นดงัน้ี มีการแสดง

ราคาของผลิตภณัฑใ์หผู้ซ้ื้อไดท้ราบก่อนตดัสินใจซ้ือทุกคร้ัง สามารถตรวจสอบราคาสินคา้ได ้ราคามี

ความเหมาะสมกบัคุณภาพการใชง้าน ราคาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางอยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับไดแ้ละสามารถ

ต่อรองราคาได ้โดยหวัขอ้ท่ีไดรั้บค่าเฉล่ียสูงสุดอยูท่ี่หวัขอ้ความชดัเจนของราคาและสามารถตรวจสอบ

รายละเอียดของราคากบัสินคา้ได ้

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือก

เคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบวา่ ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ีย

เรียงจากมากไปนอ้ยเป็นดงัน้ี ลูกคา้สามารถเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีตรงกบัความตอ้งการได ้การ

ไดรั้บสินคา้ครบถว้นถูกตอ้งตามรายการท่ีสัง่ซ้ือ มีการจดัตั้งทีมงานท่ีคอยใหบ้ริการดา้นการจดัจ าหน่าย

ผลิตภณัฑต์ลอด 24 ชัว่โมงและมีคอลเซ็นเตอร์ท่ีใหข้อ้มูลดา้นการจดัจ าหน่ายตลอด 24 ชัว่โมง โดยหวัขอ้

ท่ีไดค่้าเฉล่ียสูงสุด คือ หวัขอ้ความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่ายและความถูกตอ้งของการจดัส่ง

สินคา้ 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือก

เคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นการส่งเสริมการขาย เม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบวา่ การสมนาคุณแถมการบริการ

ในส่วนอ่ืน การโฆษณาผา่นส่ือออนไลน ์การประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆใหลู้กคา้ไดรั้บทราบขอ้มูลอยา่ง

ทัว่ถึง รวมถึงการส่งเสริมการตลาดและส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ เช่น ส่วนลดผลิตภณัฑ,์ ส่วนลด

เม่ือซ้ือสินคา้ร่วมดว้ย และ โปรโมชัน่เพ่ิมเติมจากการซ้ือผลิตภณัฑ ์

ค าส าคัญ : เคร่ืองส าอาง; ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง; การตลาด; ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

              ABSTRACT 

 The objective of this research was (1) To study the factors in purchasing cosmetic products of 

consumers in Bueng Kum District (2) to compare the factors of marketing mix of purchasing cosmetic 

products among consumers in Bueng Kum district. The research tool was a questionnaire type of rating 

scale with five levels. The researcher has established a confidence level of 0.95. The statistics are used 

for analysis  is the frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, T-test and one-way 

ANOVA analysis. 
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 1.Product aspect, consumers strongly agree to make cosmetic decisions based on the product 

aspect. When observing each minor item, we found that the average values from an order are as follows: 

Convenient, hassle-free use of cosmetic products. The product has quality, certified by the Food and Drug 

Administration, and has a correct registration number. There are differences in the product from other 

competitors. Cosmetic products are colorful. The package is beautiful, pleasing to consumers, and 

available in many kinds. The topics that received the highest ratings were convenient for using and the 

quality of the product. 

 2. Price, consumers a lot agree on making cosmetic decisions based on price factors. When 

observing each minor item, the average value in descending order is as follows. The price of the product is 

displayed to the buyer before making a purchase every time, able to check product prices, the price is 

suitable for the quality of use, cosmetic product prices are within acceptable limits and negotiable prices. 

The highest average value is on the price clarity section and can check the details of the price of the 

product. 

 3. Distribution channels, consumers a lot agree on making cosmetic decisions based on 

distribution channels. When observing each minor item, the average value in descending order is as 

follows. Customers can choose a distribution channel that meets their needs, receiving the complete and 

correct product according to the ordered item, a 24-hour product distribution team has been established 

and a 24-hour call center provides information. The highest average is being the topic variety of 

distribution channels and the correctness of shipping. 

 4. Sales promotion, consumers a lot agree on making cosmetic based on sales promotion. When 

observing each minor item, we found that giveaways plus other services, online advertising, public 

relations through various media for customers to be thoroughly informed includes regular marketing and 

promotional promotions such as product discounts, joint purchases, and additional promotions from 

product purchases. 

Keywords: cosmetics; marketing; marketing mix factors 
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บทน า 

เคร่ืองส าอางเป็นสารท่ีใชเ้พ่ิมเติมความสวยงามใหก้บัร่างกายมนุษย ์นอกเหนือจากอุปกรณ์รักษา

ความ สะอาดโดยทัว่ไป การใช้งานเคร่ืองส าอางมีใช้กนัอย่างแพร่หลาย ทั้งในโลกตะวนัตกและโลก

ตะวนัออก จ านวนบริษทัผลิตเคร่ืองส าอางในปัจจุบนัมีเป็นจ านวนนอ้ยเปรียบเทียบกบัธุรกิจชนิดอ่ืน โดย

บริษทัส่วนใหญ่เป็นบริษทัขนาดใหญ่ในระดบันานาชาติ มากกว่าระดบัทอ้งถ่ินการใชเ้คร่ืองส าอางจดัเป็น

ศิลปะอยา่งหน่ึงท่ีมีมาแต่สมยัโบราณ มีการคน้พบว่า มีการใชเ้คร่ืองส าอางมาตั้งแต่สมยัอียิปตโ์บราณ จีน 

อินเดีย และต่อมาจนถึงปัจจุบนั โดยชาวกรีกเป็นชาติแรกท่ีมีการแยกการแพทยแ์ละเคร่ืองส าอางออกจาก

กิจการทางศาสนา และยงัถือว่าการใช้เคร่ืองส าอางเป็นส่ิงส าคัญท่ีต้องปฏิบัติต่อร่างกายให้ถูกต้อง

สม ่าเสมอจนเป็นกิจวตัรประจ าวนั (สรรี, 2555) 

ปัจจุบันเคร่ืองส าอางเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคมากข้ึนตลาดผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางมีความหลากหลายทั้งในเร่ืองของราคาและคุณภาพท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ ของ

ผูบ้ริโภคโดยผูบ้ริโภคยุคใหม่ ไดมี้ทศันคติและการซ้ือสินคา้และบริการท่ีเปล่ียนไป โดยช่องทางการ

จ าหน่ายเคร่ืองส าอางมีหลายช่องทางไดแ้ก่การจ าหน่ายผ่านหา้งสรรพสินคา้ (Counter sale) การจ าหน่าย

ผา่นระบบขายตรง (Direct sale) การจ าหน่ายผา่นซูเปอร์มาร์เก็ตร้าน เสริมสวยหรือสถาบนัเสริมความงาม 

(Beauty salon) ร้านขายยา (Drug store) และร้านสะดวกซ้ือ (Convenient store) เป็นตน้ (พรเทพ, 2559) 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในเมืองไทยปัจจุบนัหนัมาใหค้วามส าคญัต่อเคร่ืองส าอางเพ่ิมมากข้ึน

ตามล าดบั จนกลายมาเป็นส่วนส าคญัในชีวิตประจ าวนัส าหรับผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยันบัตั้งแต่กลุ่มวยัรุ่น 

นกัศึกษา ไปจนถึงวยัท างาน และไม่เฉพาะแต่กลุ่มสุภาพสตรีเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงลูกคา้กลุ่มใหม่ในกลุ่ม

สุภาพบุรุษท่ีนบัวนัจะกา้วข้ึนมามีบทบาทเพ่ิมมากข้ึนตามล าดบัดว้ย พบวา่สินคา้หลกัท่ีผลกัดนัต่อการ

เติบโตของกลุ่มเมคอพั  คือ  สินคา้ประเภทท่ีตอ้งใชเ้ป็นประจ า คือ ดินสอเขียนค้ิว  รองพ้ืน  และ

ลิปสติก เป็นการเติบโตของยอดขายจากผูซ้ื้อปัจจุบนัโดยการเติบโตน้ีส่วนใหญ่เกิดจากปัจจยัของการซ้ือท่ี

ตอบสนองดา้นอารมณ์ลว้นๆ ซ้ือเพราะเพ่ิมความมัน่ใจใหต้วัเอง ซ่ึงสินคา้กลุ่มเมคอพัเองกย็งัมีช่องวา่งให้

เติบโตไปไดอี้กมาก การใชก้ลยทุธ์ท าสินคา้ใหว้าไรต้ีครอบคลุมความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นอีกปัจจยัท่ี

ท าใหต้ลาดโตข้ึน และรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง ตอ้งการสินคา้ท่ีหลากหลาย สินคา้

ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการมากข้ึนกลยทุธ์ส าคญัท่ีเจาะใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ จะตอ้ง

เป็นกลยทุธ์ท่ีรวมทั้งดิจิทลั สงัคม และธุรกิจเขา้ดว้ยกนั                                                                                     

ดงันั้นผูวิ้จยัเลง็เห็นวา่การศึกษาการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ในเขตบึงกุ่ม 

กรุงเทพมหานครเป็นส่ิงส าคญัเพราะเคร่ืองส าอางกลายมาเป็นส่วนส าคญัในชีวิตประจ าวนัส าหรับ
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ผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยัเคร่ืองส าอางมีความหลากหลายทั้งในเร่ืองของราคาและคุณภาพท่ีสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการ ของผูบ้ริโภค โดยช่องทางการจ าหน่ายเคร่ืองส าอางมีหลายช่องทางเพ่ือ

ตอบสนองการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทนัท่วงที โดยช่องทางออนไลนเ์ป็นปัจจยัหน่ึง

ในการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายและยอดขายเคร่ืองส าอางโดย ผูส้นใจสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ไดต้ลอดเวลา 

24 ชัว่โมง และสามารถสอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมกบัผูจ้  าหน่ายไดท้นัที  ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานครเพ่ือท่ีจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค และทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลนแ์ละช่องทางอ่ืนๆท่ีจดัจ าหน่าย 

วตัถุประสงค์การวจิยั 

1.เ พ่ือศึกษาปัจจัยในการเ ลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เค ร่ืองส าอางของผู ้บ ริโภคในเขตบึงกุ่ ม 

กรุงเทพมหานคร 

2.เพ่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของ

ผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดต่้อเดือน 

สมมตฐิานของการวิจยั 

1.ปัจจัยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 

2.ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ แตกต่างกันมีปัจจัยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานครต่างกนั 

ขอบเขตของการวจิยั 

1.ขอบเขตดา้นประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตบึงกุ่มกรุงเทพมหานคร  แบ่ง

ออกเป็น จ านวน 143,835 คน (อา้งอิงขอ้มูลจากรายงานจากส านกังานเขตบึงกุ่มกรุงเทพมหานคร  พ.ศ. 

2560)  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี คือ ประชากร จ านวน 400 ราย ตามสูตรของทาโร่ยามาเน่ 

2.ขอบเขตดา้นตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั แบ่งออกเป็น 

2.1.ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ สถานภาพส่วนบุคคล ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน      

2.2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด 4P ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

3. ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ีท่ีใชใ้นการวิจยั คือ พ้ืนท่ีเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 
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4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาท่ีใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ี เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 1 ตุลาคม 2563 ถึงวนัท่ี 1 

มกราคม 2564 โดยมีระยะเวลารวมประมาณ 3 เดือน 

 

              ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจยั 

1.น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัน าไปวางแผนและพฒันา 

  2.เป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดในอนาคต 

  3.เป็นแนวทางในการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวกบัธุรกิจเคร่ืองส าอาง  

 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

                            การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในเขต            

บึงกุ่มกรุงเทพมหานคร สามารถแสดงกรอบแนวคิดในการวิจยัความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวั

แปรตามไดด้งัน้ี 

  

 

 

 

 

 

 

การทบทวนวรรณกรรม  
 ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง จากต ารา เอกสารและ

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พ่ือใหบ้รรลุวตัถุ-ประสงค์

การตลาดในเป้าหมาย หรือเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของกลยุทธ์ทางการตลาด 4 ประการ เคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถ ตอบสนองความตอ้งการ

และสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ี

กิจการใชเ้พ่ือใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ (Sex) 
2. อาย ุ(Age) 
3. สภานภาพ (Status) 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (Income) 
  
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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กลุ่มได4้ กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ(์Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 

และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 

               แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก

ทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดย

ท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ี

ส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค(Buying Decision Process) การซ้ือสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงนั้น ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการในการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาและท าความเขา้ใจ ในขั้นตอนของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีอยูด่ว้ยกนั 5 ขั้นตอน การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินผล

ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัเคร่ืองส าอาง 

เคร่ืองส าอาง ตามท่ีบญัญติัไวใ้นพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 หมายถึง วตัถุท่ีมุ่งหมาย

ส าหรับใชท้า ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรือกระท าดว้ยวิธีอ่ืนใดกบัส่วนภายนอกของร่างกายมนุษย ์

และใหห้มายความรวมถึงการใชก้บัฟันและเยื่อบุในช่องปาก โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือความสะอาด ความ

สวยงาม หรือเปล่ียนแปลงลกัษณะท่ีปรากฏ หรือระงบักล่ินกาย หรือปกป้องดูแลส่วนต่าง ๆ นั้น ใหอ้ยู่ใน

สภาพดี และรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินต่าง ๆ ส าหรับผิวดว้ย แต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ือง

แต่งตวัซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย (พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558) 

 

วธีิด าเนินงานวิจยั 

วธีิการเกบ็ข้อมูล                                                                                                                            

การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเกบ็รวบรวม 
ขอ้มูล โดยมีขั้นตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดงัน้ี  

1. ผูวิ้จยัเกบ็รวมรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยไดจ้ดัท าแบบสอบถามข้ึนมา แบ่งเป็น 2 ตอน  

2. ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน (เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content validity) ความเหมาะสมของภาษา และความครอบคลุมประเดน็ท่ี
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ศึกษา และน าแบบสอบถามไปหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ตามวิธีของ Cronbach โดยผลการวิเคราะห์
ไดค่้าความเช่ือมัน่ (Reliability) เท่ากบั 0.95 ถือวา่อยูใ่นระดบัท่ีมีความน่าเช่ือถือ  
 3. น าแบบสอบถามซ่ึงมีความสมบูรณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัด าเนินการ

เกบ็รวบรวมจาก ผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่มกรุงเทพมหานคร ในช่วงเวลาวนัท่ี 1 ตุลาคม 2563 ถึง 1 

พฤศจิกายน 2563 จ านวน 400 ชุด 

               วธีิวเิคราะห์ข้อมูล                                                                                                                                                                    

                                 1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  

 1.1) วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล โดยการแจกแจงค่าความถ่ี (Frequency) และ
หาค่าร้อยละ (Percentage)                
               1.2) วิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค

ในเขตบึงกุ่มกรุงเทพมหานครตามองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด 4P ดว้ยการค านวณหาค่าเฉล่ีย 

(    ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)                                                                                                                     

                1.3) การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติอา้งอิง ค่า t-test ค่า F-test และสถิติการ 

วิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว One-way ANOVA เม่ือพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวิธีการของ Scheffe’ 

ผลการวจิยั 

1.  จากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 251คน คิดเป็น 62.7% และเพศชาย 

149 คนคิดเป็น 37.3% โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 31 – 35 ปี 195 คน คิดเป็น 48.8% เม่ือแบ่ง

ตามสถานภาพสมรส ส่วนใหญ่สมรส คิดเป็น 60.8% จากทั้งหมดและรายไดเ้ฉล่ียอยู่ระหว่าง 20,001 – 

30,000 บาท คิดเป็น 52.5% จากทั้งหมด มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทั้ง 5 หลกัการอยู่ในระดบั เห็นดว้ยมาก 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น สรุปผลไดด้งัน้ี 

1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคเห็นด้วยมากในการตัดสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากด้าน

ผลิตภณัฑ ์โดยเม่ือสังเกตรายขอ้ย่อยพบว่า ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ยเป็นดงัน้ี การใชง้าน

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีความสะดวกสบายไม่ยุ่งยากซับซ้อน ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีคุณภาพและได้

มาตรฐานด้านส านักงานคณะกรรมการอาหารและยาและมีเลขจดแจ้งท่ีถูกต้อง มีความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑ์กบัคู่แข่งรายอ่ืนๆอย่างเห็นไดช้ัด ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางมีสีสันสวยงาม แพ็คเกจสวยถูกใจ
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ผูบ้ริโภคและผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีให้เลือกหลากหลายชนิด โดยหัวขอ้ท่ีไดค้ะแนนสูงสุดอยู่ท่ีความ

สะดวกในการใชง้านและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

1.2 ดา้นราคา 

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นราคา 

โดยเม่ือสังเกตรายขอ้ย่อยพบว่า ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ยเป็นดงัน้ี มีการแสดงราคาของ

ผลิตภณัฑใ์หผู้ซ้ื้อไดท้ราบก่อนตดัสินใจซ้ือทุกคร้ัง สามารถตรวจสอบราคาสินคา้ได้ ราคาผลิตภณัฑ์

เคร่ืองส าอางเหมาะสมกบัคุณภาพการใชง้าน ราคาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางอยู่ในเกณฑท่ี์ยอมรับไดแ้ละ

ลูกคา้สามารถต่อรองราคาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางได ้โดยหัวขอ้ท่ีไดรั้บค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ท่ีหัวขอ้ความ

ชดัเจนของราคาและสามารถตรวจสอบรายละเอียดของราคากบัสินคา้ได ้

1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ผลการศึกษาพบว่า ผู ้บริโภคเห็นด้วยมากในการตัดสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจาก                  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบว่า ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ยเป็น

ดงัน้ี ลูกค้าสามารถเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีตรงกับความต้องการได ้การไดรั้บสินค้าครบถว้น

ถูกตอ้งตามรายการท่ีสั่งซ้ือ การไดรั้บสินคา้ครบถว้นถูกตอ้งตามรายการท่ีสั่งซ้ือ มีทีมงานใหบ้ริการดา้น

การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตลอด 24 ชัว่โมงและมีคอลเซ็นเตอร์ท่ีสามารถให้ขอ้มูลหรือให้

ค าปรึกษาดา้นการจดัจ าหน่ายตลอด 24 ชัว่โมง โดยหวัขอ้ท่ีไดค่้าเฉล่ียสูงสุดคือ หวัขอ้ความหลากหลาย

ของช่องทางการจดัจ าหน่ายและความถูกตอ้งของการจดัส่งสินคา้ 

1.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นการส่งเสริม

การ ขาย โดยเม่ือสงัเกตรายขอ้ย่อยพบว่า การสมนาคุณแถมการบริการในส่วนอ่ืนๆ มีการโฆษณาผ่านส่ือ

ออนไลน์ต่างๆ มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆให้ลูกคา้ไดรั้บทราบขอ้มูลอย่างทัว่ถึง มีการส่งเสริม

การตลาดอยา่งสม ่าเสมอและมีการส่งเสริมการขายเช่น ส่วนลดผลิตภณัฑ,์ ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ร่วมดว้ย,

โปรโมชัน่เพ่ิมเติมจากการซ้ือผลิตภณัฑ ์

2. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างทางปัจจยัส่วนบุคคลและความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร  

 เม่ือท าการทดสอบทางสถิติพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอาง โดยปัจจยัดา้นเพศท่ีแตกต่างกนันั้นส่งผลต่อปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 

ต่อมาปัจจยัดา้นอายุนั้นส่งผลต่อปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางในทุกดา้น โดยช่วงอายุท่ี

มากกวา่ 55 ปี นั้นมีความแตกต่างจากช่วงอายอ่ืุนๆในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้น
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การส่งเสริมการตลาด ถดัมาปัจจยัดา้นสถานภาพสมรส ส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางในทุก

ดา้น โดยเฉพาะสถานภาพหย่าร้าง/หมา้ยท่ีส่งผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 

สุดทา้ยปัจจยัดา้นรายได้เฉล่ียส่งผลต่อปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในทุกๆดา้น โดยช่วงเงินเดือน

ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท ท่ีมีความแตกต่างกนัในปัจจยัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 

 

อภิปรายผลการวจิยั 

ผูว้ิจยัอภิปรายผลจากการคน้พบในการวิจยัคร้ังน้ี ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลการวิจัยความคิดเห็นปัจจัยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางของผู้บริโภค                                  

ในเขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 

พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทั้ง 4 ดา้นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นทุกดา้นไดรั้บการประเมินว่าอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากมีค่าเฉล่ีย

มากกว่า 3.5 คะแนนทั้งหมด โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายในยุคสมยัน้ีนั้นเป็นส่ิงส าคญั เน่ืองจากถา้ลูกคา้

สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดใ้นทุกช่องทางก็เป็นการเพ่ิมโอกาสในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นๆ

ได้ และรองลงมาคือปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง แต่ถา้ราคา

สมเหตุสมผลกบัคุณภาพและความพึงพอใจของลูกคา้ราคาถูกกว่าหรือแพงกว่าอาจไม่ส าคญัเท่าการเขา้ถึง

ผลิตภณัฑน์ั้นๆ ส่วนสุดทา้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมการตลาดนั้นได ้แต่ทั้ง 4 ดา้นไดค่้าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใกลเ้คียงกนัมาก ดงันั้นทั้ง 4 ปัจจยัจึงจ าเป็นต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางซ่ึงสอดคลอ้งกบั  แนวคิดเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดก้ าหนดไว ้(อา้งถึงใน  นายพรเทพ ทิพยพรกุล, 2559) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีประเดน็ท่ีควรน ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 

1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์

พบว่า ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเม่ือ

สังเกตรายข้อย่อยพบว่า ค่าท่ีได้คะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปน้อยเป็นดังน้ี การใช้งานผลิตภัณฑ์

เคร่ืองส าอางมีความสะดวกสบายไม่ยุง่ยากซบัซอ้น ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีคุณภาพและไดม้าตรฐานดา้น

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาและมีเลขจดแจง้ท่ีถูกตอ้ง มีความแตกต่างของผลิตภณัฑก์บัคู่แข่ง

รายอ่ืนๆอยา่งเห็นไดช้ดั ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีสีสันสวยงาม แพค็เกจสวยถูกใจผูบ้ริโภคและผลิตภณัฑ์

เคร่ืองส าอางมีใหเ้ลือกหลากหลายชนิด โดยหวัขอ้ท่ีไดค้ะแนนสูงสุดอยู่ท่ีความสะดวกในการใชง้านและ

คุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ องัคว์รา อรรถเจริญพร (2558) ท่ีไดศึ้กษา

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึงของไทย ส าหรับผูห้ญิงวยั
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ท างานในเขตกรุงเทพมหานครพบว่ามีความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมมีทศันคติอยู่ในระดบั

มากคือคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละความปลอดภยัในการใช้ มีระดบัทศันคติมากท่ีสุด รองลงมา ประกอบดว้ย 

ความหลากหลายของเคร่ืองส าอางท่ีมีให้เลือกซ้ือบรรจุภัณฑ์สวยงามทันสมัยและตราสินค้าของ

เคร่ืองส าอางมีช่ือเสียง มีเอกลกัษณ์ เป็นท่ีรู้จกั 

1.2 ดา้นราคา 

พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นราคา โดยเม่ือสังเกต

รายขอ้ยอ่ยพบวา่ ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ยเป็นดงัน้ี มีการแสดงราคาของผลิตภณัฑใ์หผู้ซ้ื้อ

ไดท้ราบก่อนตดัสินใจซ้ือทุกคร้ัง สามารถตรวจสอบราคาสินคา้ได ้ราคาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางเหมาะสม

กบัคุณภาพการใชง้าน ราคาผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางอยู่ในเกณฑท่ี์ยอมรับไดแ้ละลูกคา้สามารถต่อรองราคา

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางได ้โดยหวัขอ้ท่ีไดรั้บค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ท่ีหัวขอ้ความชดัเจนของราคาและสามารถ

ตรวจสอบรายละเอียดของราคากบัสินคา้ไดแ้ละยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ  ฐนิตา ตูจิ้นดา (2559) ท่ี

ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศกลุ่มอาเซียนของนกัศึกษา

มหาวิทยาลยับูรพาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากคือ ราคาสินคา้ท่ี

จ าหน่ายเป็นมาตรฐานสากล ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และ สินคา้มีป้ายราคาท่ีชดัเจนและ

ถูกตอ้งและยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นนัฑริกา เครือสา (2563) ท่ีไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว แบรนด ์ เดอ ลีฟ ของ

ลูกคา้ในกรุงเทพมหานครพบวา่ ความชดัเจนของราคาไดรั้บค่าเฉล่ียท่ีสูง อาทิผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคา

ใหเ้ลือกซ้ือ มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ราคามีความเหมาะสมกบั 

คุณภาพผลิตภณัฑ ์ราคาหลากหลายใหเ้ลือกตามส่วนผสม หรือคุณภาพท่ีแตกต่างกนั 

1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

พบว่า ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย โดยเม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบว่า ค่าท่ีไดค้ะแนนเฉล่ียเรียงจากมากไปนอ้ยเป็นดงัน้ี ลูกคา้สามารถ

เลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีตรงกบัความตอ้งการได ้การไดรั้บสินคา้ครบถว้นถูกตอ้งตามรายการท่ี

สั่งซ้ือ การได้รับสินค้าครบถว้นถูกต้องตามรายการท่ีสั่งซ้ือ มีทีมงานให้บริการด้านการจัดจ าหน่าย

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางตลอด 24 ชัว่โมงและมีคอลเซ็นเตอร์ท่ีสามารถใหข้อ้มูลหรือใหค้ าปรึกษาดา้นการ

จดัจ าหน่ายตลอด 24 ชัว่โมง โดยหวัขอ้ท่ีไดค่้าเฉล่ียสูงสุดคือ หวัขอ้ความหลากหลายของช่องทางการจดั

จ าหน่ายและความถูกตอ้งของการจดัส่งสินคา้และยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปัทมพร คมัภีระ 

(2557) ท่ีได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์เฟสบุ๊ค ของนักศึกษาหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายความง่ายต่อการเขา้ถึงเวบ็ไซตแ์ละความสะดวก

ของขั้นตอนการสัง่ซ้ือท่ีถูกตอ้งก่อนจดัส่งสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบัมากและยงั
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สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนา  ตนัติเอมอร (2558) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก

ต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานีพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลในดา้นของช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี

ลูกคา้ส่วนใหญ่ค านึงถึงเป็นอนัดบัแรกคือสถานท่ีจดัจ าหน่าย สามารถหาไดง่้ายตรงกบัความตอ้งการ (มี

หลากหลายสาขา) เน่ืองจากในปัจจุบนัลูกคา้นั้นมีอยู่แทบจะทุกท่ี การเขา้ถึงลูกคา้เป็นส่ิงท่ี เจา้ของ ธุรกิจ

ควรใหค้วามส าคญัเป็นอย่างมากในสภาวะท่ีมีการเติบโตของธุรกิจสูงการท่ีจะเป็นผูน้ าตอ้งสามารถท าให้

ธุรกิจมีความไดเ้ปรียบเป็นอยา่งมาก 

1.4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากในการตดัสินใจเลือกเคร่ืองส าอางโดยดูจากดา้นการส่งเสริมการขาย 

โดยเม่ือสงัเกตรายขอ้ยอ่ยพบวา่ การสมนาคุณแถมการบริการในส่วนอ่ืนๆ มีการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์

ต่างๆ มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆให้ลูกคา้ไดรั้บทราบขอ้มูลอย่างทัว่ถึง มีการส่งเสริมการตลาด

อยา่งสม ่าเสมอและมีการส่งเสริมการขายเช่น ส่วนลดผลิตภณัฑ,์ ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ร่วมดว้ย,โปรโมชัน่

เพ่ิมเติมจากการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สุวีรา ตนัติศรีเจริญกุล (2557) ท่ีได้

ศึกษาปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า ในตลาดระดบักลางบนพบว่า ปัจจยัทางดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ยความหลากหลายของสินคา้ทดลอง ของแถมมีความน่าสนใจ มีการจดั

แสดงสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้บ่อยคร้ัง อยู่ในปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด รวมถึงการจูงใจดว้ย

ส่วนลดและของแถม พร้อมการอธิบายขอ้มูลผลิตภณัฑป์ระกอบการตดัสินใจซ้ือและยงัสอดคลอ้งกบัผล

การศึกษาของ อ าภาพร ชยะสุนทร (2558) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของ

นกัศึกษาหญิงในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ พ้ืนท่ีศาลายา จงัหวดันครปฐมพบว่า 

นกัศึกษาหญิงมีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าอยู่ในระดบั

มากคือ การโฆษณา การลดราคาสินคา้ การส่งเสริมการขายดว้ยการจดัเป็นเซ็ทหรือของสมนาคุณ เช่น ชุด

บ ารุงผิวขาว เป็นตน้ 

2. ผลการทดสอบสมมตฐิานทางสถิต ิ

ปัจจยัส่วนบุคคลทั้ง 4 ดา้น คือ เพศ อายุ สถานภาพสมรสและรายไดเ้ฉล่ียนั้นส่งผลต่อปัจจยัใน

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์ั้ง 4 ปัจจยั คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงท าให้ทราบว่าปัจจยัดา้นเพศส่งผลต่อการตดัสินใจ ซ่ึงเราทราบกนัอยู่แลว้ว่าเพศ

หญิงเป็นเพศท่ีใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมากกวา่เพศชาย ส่วนปัจจยัเร่ืองอายุนั้น คนท่ีอายุ

มากกว่า 55 ปีมีการตัดสินใจท่ีต่างจากคนท่ีอายุน้อยกว่านั้นอาจเป็นเพราะว่ารสนิยมในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางของคนทั้ง 2 ช่วงนั้นแตกต่างกนัซ่ึงแตกต่างไปตามวยัดว้ยเช่นกนั ถดัมาสถานภาพสมรสของ

คนท่ีมีสภานภาพหย่าร้างหรือหมา้ยนั้นมีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางแตกต่างจากสถานภาพอ่ืนๆ 
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สุดทา้ยรายไดเ้ฉล่ีย โดยผูท่ี้มีรายไดอ้ยู่ท่ี 20.001 – 30,000 บาท มีการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนัช่วงรายไดอ่ื้นๆ อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

ข้อเสนอแนะ 

การวิจัยเ ร่ือง “ปัจจัยในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางของผู ้บริโภคในเขตบึงกุ่ม 

กรุงเทพมหานคร” ผูวิ้จยัขอเสนอแนะ ดงัไดด้งัน้ี 

ปัจจยัเก่ียวกบัส่ือโฆษณาก็เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลกบัราคาและตวัผลิตภณัฑเ์อง อย่างท่ีเราเห็น

กนัตามอินเทอร์เน็ตท่ีมีผูมี้ช่ือเสียงมาท าการรีวิว ท าให้ผูอ่ื้นท่ีติดตามไปทดลองใช้ก็เป็นการโฆษณา

รูปแบบหน่ึงในสมยัน้ีเช่นกนั  

ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

1.ควรน าทดสอบน าผลการวิจัยไปปรับใช้กับการวางแผนการตลาดเพ่ือท าให้เกิดยอดขายท่ี

เพ่ิมข้ึนหรือใหเ้กิดประโยชนข้ึ์นจริง 

2.ควรเพ่ิมการส ารวจผลการตดัสินใจซ้ือ เช่น เคยซ้ือเคร่ืองส าอางหรือไม่ใชเ้คร่ืองส าอางเป็น

ประจ าหรือไม่ เป็นตน้ เพ่ือสามารถทราบถึงกลุ่มตวัอย่างท่ีได้รับมีความสนใจในการใช้งานและการ

เลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางหรือไม่ 

3. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆท่ีคาดวา่จะเก่ียวขอ้งเพ่ือใหง้านวิจยัสามารถครอบคลุมและพฒันางานวิจยั

ต่อๆไป 
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