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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและ 
ยโุรปของผูห้ญิง เจนเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่คร้ังน้ีไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มประชากรหญิง เกิดระหว่างปี  พ.ศ.2523 – 2533 ท่ีอาศยัอยู่ในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ท่ีเป็นผูซ้ื้อและใชค้รีมบ ารุงผวิหนา้จากอเมริกาหรือยโุรป ในปัจจุบนั  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 24 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 79.00 มีการศึกษา 

ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 68.00 อาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 43.33 รายไดต่้อเดือน 10,001 – 20,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.67 สถานภาพโสด คิด
เป็นร้อยละ 76.33  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้หญิงเจเนอร์เรช่ันวาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป 

ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนให ญ่ ซ้ือ เค ร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ า ท่ี เคาน์ เตอ ร์ใน
ห้างสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 58.00 โดย 2-3 เดือนซ้ือคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 40.33 มีค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางต่อคร้ัง 1,501 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 33.00 ซ้ือเคร่ืองส าอาง ในช่วงวนัเสาร์ – 
อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 59.67 ไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง ในช่วงเวลา 17.01-22.00 น คิดเป็นร้อยละ 49.33 
รู้จกัเคร่ืองส าอางยี่ห้อลอรีอลั (L’Oreal Paris) คิดเป็นร้อยละ 95.67 เคยใช้เคร่ืองส าอางยี่ห้อลอรีอลั 
(L’Oreal Paris) คิดเป็นร้อยละ 63.33 และก าลงัใช้เคร่ืองส าอางยี่ห้อลอรีอลั (L’Oreal Paris) คิดเป็น
ร้อยละ 46.00 เลือก เค ร่ืองส าอางเพื่ อ เพิ่ มความ ชุ่ม ช้ืน  (Moisturizer) คิด เป็น ร้อยละ  79.67 ใช้
เคร่ืองส าอางในปัจจุบนั 1-2 ยีห่อ้ร่วมกนั หรือ ใชม้ากกวา่ 3 ยีห่อ้ คิดเป็นร้อยละ 40.33  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : ขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อต้องการบ ารุง

ผวิหนา้ คิดเป็นร้อยละ 69.00 รองลงมา คือ อยากมีใบหนา้ขาว-ใสคิดเป็นร้อยละ 49.33  
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กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การค้นหาข้อมูล 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ จากเวบ็ไซด์อ่ืนๆ หรือ ใชบ้ริการ

สืบค้นออนไลน์ เช่น www.google.com คิดเป็นร้อยละ 54.33 และเม่ือผูต้อบแบบสอบถามมีความ
สนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้แลว้จะตดัสินใจเพียงคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 59.67 แหล่งขอ้มูล
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง คือ บุคคลใกล้ชิด คิดเป็นร้อยละ 61.33 ส่วน
ใหญ่ คน้หาขอ้มูลในเร่ืองของคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 75.67  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การประเมินทางเลอืก 
ด้านผลติภัณฑ์ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผูห้ญิง    เจ

เนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.10) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพดี (ค่าเฉล่ีย 4.67)  

ด้านราคา 
ปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผูห้ญิงเจเนอร์

เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรกไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.46)  

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ของผูห้ญิง

เจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.85) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีเวบ็ไซด์ของตวัผลิตภณัฑ์สามารถหาขอ้มูลได ้และน่าเช่ือถือ 
(ค่าเฉล่ีย 3.99)  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ของ

ผูห้ญิงเจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.92) โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนกังานขายมีกริยามารยาทท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.32)  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การตัดสินใจซ้ือ 
ผูต้อบแบบสอบถามใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ภายใน 2-7 วนั คิดเป็น

ร้อยละ 59.00 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่สามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าได้
ทนัทีมีเหตุผล ไดแ้ก่ ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑท์ดลองก่อนซ้ือผลิตภณัฑ์จริง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.00 
ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 

http://www.google.com/
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คือ ตวัของผูต้อบแบบตนเอง คิดเป็นร้อยละ 73.67 ไม่มีร้านประจ าในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
บ ารุงหนา้ คิดเป็นร้อยละ 54.33  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การประเมินหลงัการซ้ือ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกหลงัจากใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า ไดแ้ก่ ใช้

ผลิตภณัฑ์ตวันั้นต่อไป โดยจะแนะน าบอกต่อ เพื่อนหรือคนรู้จกัคิดเป็นร้อยละ 80.67 ความรู้สึกไม่
พอใจหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า  โดยจะเลิกใช้ผลิตภณัฑ์ตวันั้นโดนทนัที และยก
ผลิตภณัฑ์ใหค้นอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 42.33 มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ในการใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุง
ผิวหน้าคิดเป็นร้อยละ 56.00 และซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้ายี่ห้อเดิมอย่างแน่นอน คิดเป็นร้อยละ 
68.67 พร้อมจะแนะน าผูอ่ื้นใหใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงหนา้ คิดเป็นร้อยละ 95.33  

 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้หญิงเจเนอร์เรช่ันวาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป จ าแนกตามรายได้ 

 
ตารางที่ 5.1 การตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุง
ผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและยโุรป จ าแนกตามรายได ้

ข้อความ 

รายได้ 

ไม่เกนิ 20,000 บาท สูงกว่า 20,000 บาท 

อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ 

อาย ุ 24 – 29 ปี 153 89.47 24 – 29 ปี 84 65.12 

ระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี 122 71.35 ปริญญาตรี 82 63.57 

อาชีพปัจจุบนั 
ลูกจา้ง/พนกังาน

บริษทัเอกชน/หา้งร้าน 
86 50.29 

เจา้ของกิจการ
ส่วนตวั 

49 37.98 

สถานภาพสมรส โสด 140 81.87 โสด 89 68.99 
สถานท่ีซ้ือ 
 

เคาน์เตอร์ใน
หา้งสรรพสินคา้ 

77 45.03 
เคาน์เตอร์ใน

หา้งสรรพสินคา้ 
97 75.19 

ความถ่ีในการซ้ือเคร่ือง ส าอาง
บ ารุงผวิหนา้ 

เดือนละ 1 คร้ัง 73 42.69 2-3 เดือนคร้ัง 62 48.06 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 501 – 1,000 บาท 55 32.16 1,001 – 1,500บาท 32 24.81 

วนัท่ีไปเลือกซ้ือ เสาร์ – อาทิตย ์ 100 58.48 เสาร์ – อาทิตย ์ 79 61.24 
ช่วงเวลาไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ 

17.01-22.00 น 85 49.71 17.01-22.00 น 63 48.84 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) การตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและยโุรป จ าแนกตามรายได ้

ข้อความ 

รายได้ 

ไม่เกนิ 20,000 บาท สูงกว่า 20,000 บาท 

อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ 

รู้จกัยีห่อ้เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ 
ลอรีอลั 

(L’Oreal Paris) 
162 94.74 

ลอรีอลั  
(L’Oreal Paris) 

125 96.90 

เคยใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ 
ลอรีอลั 

(L’Oreal Paris) 
96 56.14 

ลอรีอลั 
 (L’Oreal Paris) 

94 72.87 

ก าลงัใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
 

ลอรีอลั 
(L’Oreal Paris) 

61 35.67 
ลอรีอลั  

(L’Oreal Paris) 
77 59.69 

ประเภทผลิตภณัฑ ์
 

ผลิตภณัฑเ์พ่ิม
ความชุ่มช้ืน 

(Moisturizer) 
138 80.70 

ผลิตภณัฑเ์พ่ิม
ความชุ่มช้ืน 

(Moisturizer) 
101 78.29 

ลกัษณะการใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุง
ผวิหนา้ 

ใช ้1-2 ยีห่อ้ร่วมกนั 72 42.11 ใช ้มากกวา่ 3 ยีห่อ้ 64 49.61 

เหตุผลในการใชเ้คร่ือง ส าอางบ ารุง
ผวิหนา้ 

ตอ้งการบ ารุง
ผวิหนา้ 

114 66.67 
ตอ้งการบ ารุง

ผวิหนา้ 
93 72.09 

เม่ือมีความสนใจท่ีจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้จะหา
ขอ้มลูจากแหล่งใด 

ใชบ้ริการสืบคน้
ออนไลน์ เช่น 

www.google.com 
87 50.88 

ใชบ้ริการสืบคน้
ออนไลน์ เช่น 

www.google.com 
76 58.91 

เม่ือสนใจท่ีจะซ้ือท่านจะหาขอ้มลู
จากบุคคลใด 

ตนเอง 108 63.16 
เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน 

79 61.24 

แหล่งขอ้มลูใดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
บ ารุงผวิหนา้ 

ส่ือออนไลน์ 113 66.08 บุคคลใกลชิ้ด 91 70.54 

ท่านคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ือง 
ส าอางบ ารุงผิวหนา้ในเร่ืองใด 
 
 

อนัดบั 1 
คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์

128 74.85 
อนัดบั 1 

คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์

99 76.74 

อนัดบั 2 ราคาของ
ผลิตภณัฑ ์

119 69.59 
อนัดบั 2 ราคา
ของผลิตภณัฑ ์

79 61.24 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) การตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและยโุรป จ าแนกตามรายได ้

ข้อความ 

รายได้ 

ไม่เกนิ 20,000 บาท สูงกว่า 20,000 บาท 

อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ผลิตภณัฑมี์
คุณภาพดี 

4.67 
มาก
ท่ีสุด 

ผลิตภณัฑมี์
คุณภาพดี 

4.68 
มาก
ท่ีสุด 

ดา้นราคา 
 

ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

4.42 มาก 
ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ 

4.52 
มาก
ท่ีสุด 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
 
 

สถานท่ีจ าหน่าย
สามารถเดินทาง

ไดส้ะดวก 
3.90 มาก 

มีเวบ็ไซดข์อง
ตวัผลิตภณัฑ์
สามารถหา
ขอ้มูลไดแ้ละ
น่าเช่ือถือ 

4.12 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

การลดราคา
ผลิตภณัฑ ์

4.31 มาก 
พนกังานขายมี
กริยามารยาทท่ี

ดี 
4.51 

มาก
ท่ีสุด 

ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงหนา้ 

2-7 วนั 103 60.23 2-7 วนั 74 57.36 

เพราะเหตใุดท่านจึงไม่สามารถ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางบ ารุงหนา้ได้
ในทนัที 

ยงัไม่มัน่ใจใน
ขอ้มูลท่ีไดรั้บจึง
ตอ้งการคิดให้
รอบคอบ 

60 35.09 

ตอ้งการใช้
ผลิตภณัฑ์

ทดลองก่อนซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ริง 

54 41.86 

ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ ใครมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 

ตนเอง 122 71.35 ตนเอง 99 76.74 

ท่านมีร้านประจ าในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุง
ผิวหนา้หรือไม่ 

ไม่มีร้านประจ า 103 60.23 ไม่มีร้านประจ า 60 46.51 

ในกรณีท่ีท่านพอใจในผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้
หลงัจากซ้ือมาแลว้ ท่านจะท า
อยา่งไรกบัผลิตภณัฑต์วันั้น 

ใชผ้ลิตภณัฑต์วั
นั้นต่อไป โดยจะ
แนะน าบอกต่อ 
เพื่อนหรือคนรู้จกั 

129 75.44 

ใชผ้ลิตภณัฑต์วั
นั้นต่อไป โดย
จะแนะน าบอก
ต่อ เพ่ือนหรือ

คนรู้จกั 

113 87.60 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) การตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและยโุรป จ าแนกตามรายได ้

ข้อความ 

รายได้ 

ไม่เกนิ 20,000 บาท สูงกว่า 20,000 บาท 

อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ อนัดบัแรก จ านวน ร้อยละ 
ในกรณีท่ีท่านรู้สึกไม่พอใจหลงั
การซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
บ ารุงผิวหนา้ท่านจะท าอยา่งไร
กบัผลิตภณัฑต์วันั้น 

เลิกใชผ้ลิตภณัฑ์
ตวันั้นโดนทนัที 
โดยยกผลิตภณัฑ์

ใหค้นอ่ืน 

107 62.57 

เลิกใชผ้ลิตภณัฑ์
ตวันั้นโดนทนัที 
โดยยกผลิตภณัฑ์

ใหค้นอ่ืน 

66 51.16 

ท่านมีความพึงพอใจมากนอ้ย
เพียงใด 

มาก 92 53.80 มาก 76 58.91 

ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุง
ผิวหนา้ยีห่อ้เดิมอีกหรือไม่ 

ซ้ืออยา่งแน่นอน 111 64.91 ซ้ืออยา่งแน่นอน 95 73.64 

ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้นใช้
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้
หรือไม่ 

แนะน า 160 93.57 แนะน า 126 97.67 

 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
เม่ือทดสอบความแตกต่างโดยค่าสถิติ T-test ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่

เกิน 20,000 บาทและ ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้สูงกว่า 20 ,000 บาท พบว่า ปัจจัยย่อยด้าน
ผลิตภณัฑส่์วนมากไม่แตกต่างกนั เวน้แต่ ปัจจยัดา้นเห็นผลไดอ้ยา่งชดัเจน  

ปัจจัยด้านราคา 
เม่ือทดสอบความแตกต่างโดยค่าสถิติ T-test ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่

เกิน 20,000 บาทและ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้สูงกว่า 20,000 บาท พบว่า ปัจจยัย่อยด้านราคา
ส่วนมากไม่แตกต่างกัน เวน้แต่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีหลายระดับราคาให้เลือก และราคาของ
ผลิตภณัฑต์ ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆในผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 
เม่ือทดสอบความแตกต่างโดยค่าสถิติ T-test ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่

เกิน 20,000 บาทและ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดสู้งกว่า 20,000 บาท พบว่า ปัจจยัย่อยดา้นการจดั
จ าหน่ายส่วนมากไม่แตกต่างกนั เวน้แต่ ปัจจยัดา้นมีเวบ็ไซดข์องตวัผลิตภณัฑ์สามารถหาขอ้มูลได ้และ
น่าเช่ือถือ 
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
เม่ือทดสอบความแตกต่างโดยค่าสถิติ T-test ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่

เกิน 20,000 บาทและ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้สูงกว่า 20,000 บาท พบว่าปัจจยัย่อยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ส่วนมากไม่แตกต่างกนั เวน้แต่ ปัจจยัดา้นขอ้ความท่ีใชใ้นการโฆษณาน่าสนใจเช่น 
ผิวหนา้ค่อยๆขาวเนียนข้ึนอยา่งเป็นธรรมชาติ ร้ิวรอยค่อยๆลดลง ฯลฯ   การโฆษณาโดยเป็นผูใ้ห้การ
สนับสนุนรายการโทรทศัน์เก่ียวกับสุขภาพและความงาม  ความถ่ีของโฆษณา ท าให้เกิดการจดจ า
ผลิตภณัฑ์ได้ มีเอกสารแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีแจกโดยบริษทัผูผ้ลิตหรือจ าหน่าย  มีกิจกรรมช่วยเหลือ
สังคมของบริษทัผูผ้ลิตหรือจ าหน่าย การมอบของขวญัในโอกาสพิเศษ หรือในเทศกาล และพนกังาน
เอาใจใส่ และใหค้วามสม ่าเสมอในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจนเนอร์เรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่
ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้จากประเทศอเมริกาและยุโรปสามารถน ามาอภิปรายผลตามกรอบแนวคิด
ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Consumer decision–marketing process) ทั้ง 5 ขั้นตอน ไดด้งัน้ี 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : ขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ 
จากการศึกษาคร้ังน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

เพื่อ ตอ้งการบ ารุงผิวหน้า รองลงมา คือ อยากมีใบหน้าขาว-ใส ซ่ึงเป็นการตระหนกัถึงความตอ้งการ
ดว้ยตนเอง ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของทศันาภรณ์ ทองเท่ียง (2552) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรม
การเปิดรับส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงรักษาผิวหน้าของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ พบว่าในขั้นตอนการตระหนกัถึงความตอ้งการนั้น ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารเร่ืองคุณภาพของเคร่ืองส าอาง โดยไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากโทรทศัน์ หรือจะซ้ือเม่ือใช้
ผลิตภณัฑเ์ดิมใกลห้มด เป็นเหตุผลท่ีท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งคิดท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้มากท่ีสุด 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การค้นหาข้อมูล 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ จากเวบ็ไซด์อ่ืนๆ หรือ ใชบ้ริการ

สืบคน้ออนไลน์ เช่น www.google.com ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ทศันาภรณ์ ทองเท่ียง (2552) 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่หาขอ้มูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ต เช่น เวปไซต ์มากท่ีสุด และ
เม่ือผูต้อบแบบสอบถามมีความสนใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าแลว้จะตดัสินใจเพียงคนเดียว 
โดยแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ คือ บุคคลใกลชิ้ด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า
ในเร่ืองของคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษาของ ทศันาภรณ์ ทองเท่ียง (2552) 



 

84 
 

พบวา่ ในการหาขอ้มูลข่าวสารเพิ่มเติมนั้น ส่วนใหญ่จะหาขอ้มูลในเร่ืองของคุณภาพของเคร่ืองส าอาง 
และหาขอ้มูลข่าวสารเพิ่มเติมจากพนกัขายมากท่ีสุด  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การประเมินทางเลอืก 
ด้านผลติภัณฑ์ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผูห้ญิง    เจ

เนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.10) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดี (ค่าเฉล่ีย 4.67) ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางมิสทีนท่ีมีสารสกดัจาก
ธรรมชาติของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญัอนัดบัแรก คือ ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

ด้านราคา 
ปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าของผูห้ญิงเจเนอร์

เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรกไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.46) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
ศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) พบว่าปัจจยัย่อยดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบั
แรก คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ เช่นกนั 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ของผูห้ญิง

เจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.85) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีเวบ็ไซด์ของตวัผลิตภณัฑ์สามารถหาขอ้มูลได ้และน่าเช่ือถือ 
(ค่าเฉล่ีย 3.99) ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) พบว่า ปัจจยัย่อยดา้น
การจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัอนัดบัแรก คือ ด้านสะดวกของช่องทางในการ
ช าระเงิน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ของ

ผูห้ญิงเจเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.92) โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออนัดับแรก ได้แก่ พนักงานขายมีกริยามารยาทท่ีดี  (ค่าเฉล่ีย 4.32) ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) พบวา่ ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาด
ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอนัดบัแรก คือ มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ 
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กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การตัดสินใจซ้ือ 
ผูต้อบแบบสอบถามใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ภายใน 2-7 วนั ผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีไม่สามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้าได้ทันทีมีเหตุผล ได้แก่ 
ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ทดลองก่อนซ้ือผลิตภัณฑ์จริง มากท่ีสุด ผู ้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ตวัของผูต้อบแบบตนเอง ไม่
มีร้านประจ าในการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงหนา้  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การประเมินหลงัการซ้ือ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกหลงัจากใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า ไดแ้ก่ ใช้

ผลิตภณัฑ์ตวันั้นต่อไป โดยจะแนะน าบอกต่อ เพื่อนหรือคนรู้จกั มีความรู้สึกไม่พอใจหลังการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า  จะเลิกใช้ผลิตภณัฑ์ตวันั้นโดนทนัที โดยยกผลิตภณัฑ์ให้คนอ่ืนแต่
ในภาพรวมนั้น ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก โดยจะซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุง
ผวิหนา้ยีห่อ้เดิมอยา่งแน่นอน พร้อมจะแนะน าผูอ่ื้นใหใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางบ ารุงหนา้ 

  
5.3 ข้อค้นพบ 

จากการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและ 
ยโุรปของผูห้ญิง เจนเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มีขอ้คน้พบจากการศึกษาดงัน้ี 

ด้านพฤติกรรม 
1. ตรายี่ห้ออนัดบัที่รู้จกัมากที่สุดถึงร้อยละ 95.67 คือ ยี่ห้อลอรีอลั (L’Oreal Paris) 

ยี่ห้อท่ีใช้มากท่ีสุด คือ ยี่ห้อลอรีอลั (L’Oreal Paris)  
2. คุณสมบติัท่ีตอ้งการมากท่ีสุด คือ ช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืนให้แก่ผิวหน้า  
3. เหตุผลในการใช้เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า คือ ตอ้งการบ ารุงผิวหน้า  รองลงมาคือ 

อยากมีใบหนา้ขาว-ใส และตอ้งการลดเลือนร้ิวรอยต่างๆ 
4. แหล่งขอ้มูลทางออนไลน์ เว็บไซด์ ต่างๆ เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ส าหรับคน้หาขอ้มูล

ผลิตภณัฑ์ในด้าน  คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์  ราคา และ เคร่ืองหมายสัญลกัษณ์แสดงความปลอดภยั 
เช่น อย.  

5. ผูต้อบแบบสอบถามใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้มากกวา่ 1 วนั  
โดยสาเหตุหน่ึงท่ีไม่สามารถตดัสินใจไดใ้นทนัที เพราะ ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ์ทดลองก่อน หรือ ตอ้ง
ไปดูของจริงหรือทดลองดูเน้ือครีม กล่ิน ก่อน 

6.ในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้นั้น ผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือจากเคาน์เตอร์และไม่
มีร้านประจ า  
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7.ผูห้ญิงจะใชเ้คร่ืองส าอางมากกวา่ 1 ยีห่อ้ 
8. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดสู้งกวา่ 20,000 บาทซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้ต่อคร้ังใน

วงเงินท่ีสูงโดยจะซ้ือ 2-3 เดือนต่อคร้ังโดยมกัจะสอบถามขอ้มูลจากเพื่อนหรือเพื่อนร่วมงาน ในขณะท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามรายไดไ้ม่เกิน 20,000 บาท จะตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง  

ด้านส่วนประสมการตลาด (4P’s) 
จากการศึกษาพบว ่า ปัจจยัด ้านผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยั ที ่ม ีผลต่อการตดัสินใจซื้อ

เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและ ยุโรปของผูห้ญิง เจนเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม ่มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจดัจ าหน่ายและด้านราคา  

ด้านผลติภัณฑ์ 
ประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า 3 อนัดับแรกท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือมากท่ีสุด คือ 

ผลิตภณัฑ์เพิ่มความชุ่มช้ืน ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า และ ผลิตภณัฑ์ป้องกนัแสงแดด โดย
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีคุณภาพดี  ไม่แพ้ง่าย และเห็นผลได้อย่างชัดเจน เป็น 3 ปัจจัยท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญั และมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 

ด้านราคา  
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าต่อคร้ัง คือ 1,501 บาทข้ึนไป  โดยปัจจยั

ดา้นความเหมาะสมของราคาทั้งดา้นคุณภาพ  ปริมาณ และคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บจากตวัผลิตภณัฑ์ เป็น
ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอนัดบัแรก 

ด้านการจัดจ าหน่าย  
ช่องทางส าหรับการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า 3 อนัดบัแรก ได้ แก่ เคาน์เตอร์ใน

ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาเก็ต เช่น บูท้ส์ วตัสัน ท๊อปซุปเปอร์มาเก็ต เป็นตน้ และไฮเปอร์มาเก็ต 
เช่น โลตสั บิ๊กซี  โดยปัจจยัดา้นเว็บไซด์ของตวัผลิตภณัฑ์สามารถหาขอ้มูลได้ และน่าเช่ือถือ  เป็น
ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอนัดบัแรก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ปัจจยัดา้นพนกังานขายมีกริยามารยาทท่ีดี เป็นปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั

อนัดบัแรก 
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5.4 ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้จากประเทศอเมริกาและ 

ยุโรปของผูห้ญิง เจนเนอร์เรชัน่วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มีขอ้เสนอแนะตามกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือดงัต่อไปน้ี 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : ขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ 
จากการศึกษาพบว่า ผลิตภัณฑ์ เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าผลประโยชน์หลัก (Core 

Product) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการ คือ ต้องการบ ารุงผิวหน้า และอยากมีใบหน้าขาว -ใส ทาง
บริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายอาจใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ให้ตอบสนองความตอ้งการ
มากยิ่งข้ึน โดยอาจผนวกคุณประโยชน์ทั้ ง 2 อย่างเข้าไวใ้นตวัผลิตภัณฑ์ในลักษณะของเน้ือครีม 
เน่ืองจากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามชอบเน้ือครีมมากกว่าเน้ือเจล และทั้งน้ีควรมีการให้
ขอ้มูลข่าวสารท่ีกระชับเขา้ใจง่าย โดยท าการส่ือสารให้รู้จกัยี่ห้อ รวมถึงลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ ์
คุณภาพ  สามารถเห็นผลได้อย่างชัดเจน ไม่แพ้ง่าย  โดยส่ือสารผ่านทางข้อความทางการตลาด 
(Marketing Message) ท่ีน่าสนใจเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ และตอ้งการท่ีจะหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

ส าหรับการกระตุ้นให้เกิดความตระหนักถึงความต้องการนั้นควรเน้นใช้ส่ือมวลชน 
(Mass Media) เช่น โทรทศัน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา ส่ือสารให้ลูกคา้ไดรู้้จกัตวัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัใน
ด้านการบ ารุงผิวหน้า และท าให้หน้าขาว-ใสโดยกระตุ้นให้เกิดความตอ้งการผ่านข้อความเน้ือหา
โฆษณาท่ีน่าสนใจ โดยส่ือสารไปยงัผูห้ญิงเจนเนอร์เรชัน่วาย ใหเ้ห็นผลลพัธ์ของการท่ีไม่บ ารุงผวิหนา้ 
ผวิหนา้คล ้า หยาบกร้าน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูห้ญิงทุกคนไม่อยากเจอ  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การค้นหาข้อมูล 
บริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรน าเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑ์ในเร่ือง คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ 

ความปลอดภยั  ราคาของผลิตภณัฑ์ โดยใช้ช่องทางส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ เวบ็ไซด์ เป็นหลกั โดย
อาจน าเสนอในรูปแบบของค าแนะน าหรือประสบการณ์จากผูท่ี้ เคยใช้ผลิตภัณฑ์มาแล้ว  ความ
ประทบัใจ ซ่ึงเป็นขอ้มูลข่าวสารท่ีตวัผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการเพิ่มเติมเพื่อตอกย  ้าให้ผูบ้ริโภคเกิด
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้  

ประกอบกับผู ้ตอบแบบสอบถามมัก ซ้ือท่ี เคาน์ เตอร์ในห้างสรรพสินค้าและให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นพนกังานขายเป็นอนัดบัแรก ดงันั้นทางบริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรมีการ
อบรมพนกังานทั้งในเร่ืองของกริยามารยาท การดูแลเอาใจใส่แก่ลูกคา้เป็นอยา่งดี พร้อมทั้งการอบรม
ทางดา้นความรู้ในตวัผลิตภณัฑเ์พื่อใหพ้นกังานมีความเขา้ใจอยา่งแทจ้ริงเพื่อท่ีจะสามารถอธิบายใหแ้ก่
ลูกคา้ได ้ควรมีสินคา้ตวัอยา่งให้ลูกคา้ไดท้ดลองใช้ เพื่อการตดัสินใจไดง่้ายข้ึนเน่ืองจากพบวา่ สาเหตุ
หน่ึงท่ีลูกคา้ยงัไม่ตดัสินใจซ้ือในทนัที คือ ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑท์ดลองก่อนซ้ือผลิตภณัฑจ์ริง 
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ในการใช้เคร่ืองมือส่ือสารในขั้นตอนการค้นหาข้อมูลนั้ น ควรใช้ส่ือออนไลน์ ท่ี
หลากหลายทั้งเวบ็ไซด์ของบริษทั แฟนเพจ (Fanpage) หรือกระดานสนทนาออนไลน์ทางดา้นความ
งามต่างๆ ทั้งน้ีตวัของพนกังานขายในการอธิบายตวัผลิตภณัฑ์ ก็เป็นส่ิงส าคญัยิ่ง ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้ง
อบรมพนกังานขายใหมี้ความรู้เป็นอยา่งดี 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การประเมินทางเลอืก 
ควรให้ความส าคญักบัขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นความจริงไดแ้ก่ ขอ้มูลเก่ียวกบั คุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ท่ีดี  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ การมีเว็บไซด์ของตวัผลิตภณัฑ์สามารถหาขอ้มูลได้ และ
น่าเช่ือถือ รวมถึงพนกังานขายมีกริยามารยาทท่ีดี เป็นตน้ 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มาก
ที่สุด ดงันั้นทางบริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัตวัผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านราคา ตามล าดบั  

ด้านผลติภัณฑ์ 
บริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรเน้นการสร้างแบรนด์ ให้มีความชัดเจนพร้อมท าการ

ส่ือสารให้ลูกคา้รับรู้ถึงต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) คือ คุณภาพและราคา โดยทางบริษทัผูผ้ลิต
หรือผูจ้  าหน่ายนั้นควรให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์เพิ่มความชุ่มช้ืน ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า 
และ ผลิตภณัฑ์ป้องกนัแสงแดด มากกวา่ผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืนๆ เน่ืองจากพบวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุด 
ทั้งน้ีทางผูจ้ดัจ  าหน่ายก็ควรท่ีจะหาผลิตภณัฑ์ 3 ประเภทดงักล่าวน ามาจดัจ าหน่ายในร้านของตนดว้ย
เช่นกนั ซ่ึงผูผ้ลิตควรค านึงถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีดี ไม่แพง่้าย และเห็นผลได้อย่างชัดเจน และ
สามารถพิสูจน์ไดก้ารทดลอง พร้อมน าเสนอใหแ้ก่ ลูกคา้ไดรั้บรู้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
บริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรเน้นท่ีตวัของพนกังานขาย ให้มีความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ท่ี

ชดัเจนควรมีกริยามารยาทท่ีดี  ในการแนะน า เสนอแนวความคิด และปิดการขายไดด้ว้ยความรวดเร็ว 
และสร้างความประทบัใจให้ลูกคา้กลับมาใช้บริการในโอกาสต่อๆไป และควรให้ความส าคญักบัส่ือ
ออนไลน์ใหม้ากข้ึน เช่น Facebook ควรเนน้กลยทุธ์ใหมี้การบอกต่อ (WOM)  

ด้านการจัดจ าหน่าย 
บริษัทผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรมีช่องทางการจดัจ าหน่ายที่หลากหลายทั้งการจดั

จ าหน่ายทางเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาเก็ต และไฮเปอร์มาเก็ต โดยเวบ็ไซด์ของตวั
ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ การออกแบบเวบ็ไซด์ ให้เรียบง่ายและดูดี มีขอ้มูลครบถว้น น าเสนอ
เปรียบเทียบให้ลูกคา้รับรู้ พร้อมน าเสนอสัญลกัษณ์ตวัแทนความปลอดภยัไวอ้ยา่งชดัเจน เช่น อย.  เป็น
ตน้  
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ด้านราคา 
บริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรส ารวจราคาผลิตภณัฑ์ในทอ้งตลาด เปรียบเทียบในดา้น

คุณภาพเป็นหลกั พร้อมใช้เกณฑ์ราคาตามคุณภาพในการตั้งราคาขาย ทั้งน้ีควรท่ีจะค านึงถึงคุณค่าท่ี
ลูกคา้จะไดรั้บจากผลิตภณัฑร์วมถึงความเหมาะสมกบัปริมาณสินคา้เป็นเกณฑใ์นการพิจารณาดว้ย  

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การตัดสินใจซ้ือ 
บริษัทผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรท าผลิตภณัฑ์แบบทดลองให้แก่ลูกค้าท่ีมีความสนใจ  

เน่ืองจากการศึกษาพบว่า เหตุผลส าคญัท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่สามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางบ ารุงหนา้ไดท้นัที คือ ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑท์ดลองก่อนซ้ือ 

 โดยตัวผูต้อบแบบสอบถามจะมีอิทธิพลสูงสุด ดังนั้ นทางบริษัทผูผ้ลิต หรือธุรกิจ
เคร่ืองส าอางต่างๆควรใหข้อ้มูลท่ีครบถว้นแก่ตวัผูบ้ริโภคเพื่อพร้อมท่ีจะตดัสินใจซ้ือไดท้นัที  

จากการศึกษายงัพบว่า ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงหน้า นั้นไม่มีร้านประจ า 
ดงันั้นหากเป็นผูผ้ลิต ควรมีกลยุทธ์ในการกระจายสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย แต่
ถา้เป็นเจา้ของร้านเคร่ืองส าอาง อาจใช้กลยุทธ์ในการรักษาลูกคา้ เช่น การใช้บตัรสะสม การมีบตัร
สมาชิก เพื่อลดราคา เป็นตน้  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ : การประเมินหลงัการซ้ือ 
บริษทัผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายควรรักษาหรือเพิ่มระดบัความพึงพอใจให้อยูใ่นระดบัท่ีสูงข้ึน 

เน่ืองจากการศึกษาพบวา่ เม่ือรู้สึกไม่พอใจ จะเลิกใชผ้ลิตภณัฑ์ตวันั้นโดนทนัที ทั้งน้ีในการสร้างความ
พึงพอใจนั้น อาจตอ้งท าในทุกๆองค์ประกอบ เช่น ตวัผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด รวมถึงการบริการหลังการขาย การมีศูนย์ให้ค  าปรึกษา หรือรับแจ้ง ข้อพบพร่องในตัว
ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีอาจมีนโยบายหากไม่พึงพอใจ ยนิดีคืนเงิน เป็นตน้ เพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้พิ่มมาก
ข้ึน และการสร้างความพึงพอใจให้เพิ่มข้ึนนั้นอาจให้ลูกคา้ลงทะเบียนทางโทรศพัทเ์ม่ือซ้ือผลิตภณัฑ ์
และเม่ือถึงวนัเกิด ทางบริษทัควรส่ง SMS ไปใหแ้ก่ลูกคา้เพื่อรับส่วนลดผลิตภณัฑ ์50% เป็นตน้  

 
 
 


