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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้   
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และเคยซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ ในช่วงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา  โดยใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 300 
ราย  และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่  ความถ่ี  (Frequency)   ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉ ล่ีย 
(Mean)  และใช้ค่ าส ถิ ติในการเปรียบ เทียบระดับ ท่ี มีผล  ได้แก่  T-Test และ F-Test (One way 
ANOVA)  สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษากลุ่มตวัอย่างได้แบ่งเป็นเพศชายและเพศหญิงจ านวน 150 ราย เท่ากัน 
พบวา่ส่วนใหญ่มีอาย ุ24-27 ปี ร้อยละ 70.7  ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี  ร้อยละ 84.3  สถานภาพโสด 
ร้อยละ 83.7 มีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 25,000 บาท ร้อยละ 61.7 มีอาชีพ ลูกจ้างหรือพนักงาน
บริษทัเอกชน ร้อยละ 51.0  
 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า 

จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ใน
ปัจจุบันคือ ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า (Cleansing) หรือโฟมล้างหน้า ร้อยละ 93.3 ยี่ห้อ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเข้าท่ีใช้ในปัจจุบนั คือ  L’OREAL ร้อยละ 23.3  เหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ี
เลือกใชเ้คร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้คือ ตอ้งการให้ผิวหน้าขาวเนียนใส ร้อยละ 40.0 ส่วนใหญ่มี
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้มากท่ีสุด คือ ตวัเอง ร้อยละ 76.7 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้มากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูใ่กลจ้ะหมด/หมด ร้อยละ 
80.0  ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิมหากเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ท่ีใช้อยู่ใกลห้มด 
หรือหมด ร้อยละ 76.7  และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม คือ เช่ือมัน่ในคุณภาพของตราสินคา้
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เดิม ร้อยละ 53.0 ส าหรับเหตุผลท่ีไม่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม คือ ชอบทดลองสินคา้ใหม่ๆ ร้อยละ 
57.1  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้บ่อยท่ีสุด คือ 
ร้านขายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ ร้อยละ 30.0  และส่วนใหญ่ไม่นิยมซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า
น าเขา้แบบครบชุด (ตรายี่ห้อเดียวกนั) ในทุกขั้นตอนของการดูแลผิวหน้า  ร้อยละ 70.0  ส าหรับผูท่ี้
นิยมซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้แบบครบชุด (ตรายี่ห้อเดียวกนั) ในทุกขั้นตอนของการดูแล
ผวิหนา้นั้นเพราะเช่ือวา่จะช่วยเสริมประสิทธิภาพการดูแลผิวหนา้ ร้อยละ 88.9  ส าหรับผูท่ี้ไม่นิยมซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้แบบครบชุด (ตรายี่ห้อเดียวกนั) ในทุกขั้นตอนของการดูแลผิวหน้า 
เพราะคิดว่าผลิตภณัฑ์บางชนิดไม่จ  าเป็นตอ้งใช้ ร้อยละ 61.9   ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ต่อเดือนคือ 1,001 – 3,000 บาท ร้อยละ 60.0  และแหล่งท่ีทราบขอ้มูล
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้คือ  โทรทศัน์ ร้อยละ 46.7  
 
 ส่วนที่ 3 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า 
 ในส่วนท่ี 3 น้ีเป็นการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 
ตารางท่ี 5.1   แสดงผลการสรุประดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ภาพรวมค่าเฉลีย่ 
 (แปลผล) 

ปัจจยัย่อยฯ ทีม่ค่ีาเฉลีย่ระดบัความส าคญั
สูงสุด 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
3.68 
(มาก) 

มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการแพ ้ 
4.50 

(มากท่ีสุด) 

ดา้นราคา 
4.03 
(มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ 
4.43 

(มาก) 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.61 
(มาก) 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
4.27 

(มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3.7 
(มาก) 

มีการลดราคาสินคา้  
4.03 

(มาก) 
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 จากตารางท่ี 5.1 สามารถสรุปผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ดา้น
ไดด้งัน้ี 
 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้มีค่าเฉล่ียโดยรวมในระดบัมาก  โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ระดบัท่ีมีผลมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการแพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.50)  รองลงมา คือ
วธีิการใชไ้ม่ยุง่ยาก  (ค่าเฉล่ีย 4.27) และระบุวนัหมดอายท่ีุชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.23)  

ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผิวหนา้น าเขา้มีค่าเฉล่ียโดยรวมในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย 4.43) รองลงมาคือ มีป้าย
แสดงราคาผลิตภัณฑ์ท่ีชัดเจน (ค่าเฉล่ีย 4.20) และราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุภณัฑ ์
(ค่าเฉล่ีย 4.17)  

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้มีค่าเฉล่ียโดยรวมในระดบัมาก  โดยปัจจยัย่อยท่ีให้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ความสะดวกในการหาซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 4.27) รองลงมา
คือ สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้น (ค่าเฉล่ีย 3.97) และเคร่ืองส าอางมีจ าหน่ายทัว่ไปในห้างสรรพสินคา้ 
ซูเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต ฯลฯ (ค่าเฉล่ีย 3.83)  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้มีค่าเฉล่ียโดยรวมในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ มีการลดราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.03) รองลงมาคือ มีสินคา้
ให้ทดลองใช้ก่อนตดัสินใจซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.97) และบุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย 
และมีการรีววิสินคา้ (ค่าเฉล่ียเท่ากนั 3.87)  
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  โดยรวมผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุกปัจจยัเรียงล าดบั คือ ดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.03) รองลงมา
คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 3.75)  ดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 3.68) และดา้นการจดัจ าหน่าย 
(ค่าเฉล่ีย 3.61) ตามล าดบั 
 
 ส่วนที่ 4 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า จ าแนกตามเพศ อายุ  สถานภาพ รายได้ต่อเดือน
และอาชีพ 
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 ผลการศึกษาในส่วนท่ี 4 น้ี ประกอบดว้ย 5 ส่วนยอ่ย  โดยผูศึ้กษาไดจ้  าแนกส่วนประสม
การตลาดออกเป็นจ าแนกตามเพศ  อาย ุ สถานภาพ รายไดต่้อเดือนและอาชีพ   ซ่ึงผลการศึกษา
ดงัต่อไปน้ี 
 4.1 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า  จ าแนกตามเพศ 
 
ตารางท่ี  5.2 แสดงผลการสรุประดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้  จ  าแนกตามเพศ 

ส่วนประสมการตลาด เพศ 

ชาย หญิง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการ
แพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.57 : มากท่ีสุด) 

มีความปลอดภัยในการใช้ ไม่เกิดการ
แพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.47 : มาก) 

ดา้นราคา 
ราคาท่ี เหมาะสมกับคุณค่าท่ีได้รับ 
(ค่าเฉล่ีย 4.44: มาก) 

ราคาท่ี เหมาะสมกับ คุณค่าท่ี ได้ รับ 
(ค่าเฉล่ีย 4.43: มาก) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.31: มาก) 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.22: มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีการลดราคาสินคา้  
 (ค่าเฉล่ีย 4.07: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 4.00: มาก) 

 
 ในส่วนของตารางท่ี 5.2 นั้นสามารถสรุปผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัน้ี 

การวเิคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ีใชส้ถิติค่าเฉล่ียและการทดสอบตวัแปร 2 ตวัแปร  ดว้ยวธีิ
ค่าแจกแจงแบบที (Independent Sample T-test)    โดยมีผลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์  ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จ  าแนกตามเพศ  ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05        

ด้านราคา ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านราคา ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามเพศ  ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        



 

 69 

 ด้านการจัดจ าหน่าย ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผล
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามเพศ  ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05     

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวเิคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการใหร้ะดบัท่ี
มีผลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามเพศ  ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

 
 4.2 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า  จ าแนกตามอายุ 
 
ตารางท่ี  5.3 แสดงผลการสรุประดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ ล าดบัแรก  จ าแนกตามอายุ 

ส่วนประสมการตลาด อายุ 

24-27 ปี 28 ปีขึน้ไป 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการ
แพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.45 : มาก) 

มีความปลอดภัยในการใช้ ไม่เกิดการ
แพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.63 : มากท่ีสุด) 

ดา้นราคา 
ราคาท่ี เหมาะสมกับคุณค่าท่ีได้รับ 
(ค่าเฉล่ีย 4.41: มาก) 

ราคาท่ี เหมาะสมกับ คุณค่าท่ี ได้ รับ 
(ค่าเฉล่ีย 4.50: มากท่ีสุด) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.25: มาก) 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.31: มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีการลดราคาสินคา้  
 (ค่าเฉล่ีย 4.01: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 4.09: มาก) 

 
 ในส่วนของตารางท่ี 5.3 นั้นสามารถสรุปผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัน้ี 

การวเิคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ีใชส้ถิติค่าเฉล่ียและการทดสอบตวัแปร 2 ตวัแปร  ดว้ยวธีิ
ค่าแจกแจงแบบที (Independent Sample T-test)    โดยมีผลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
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การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเข้า จ  าแนกตามอายุ  พบว่าในเร่ืองบรรจุภัณฑ์สามารถใช้
ประโยชน์อ่ืนได ้  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

ด้านราคา  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านราคาของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามอาย ุ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

ด้านการจัดจ าหน่าย  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผล
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามอาย ุ  พบวา่ในเร่ือง การจดัสินคา้ไวใ้น
ต าแหน่งท่ีหยิบง่าย มองเห็นได้ชัด(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ ซูเปอร์มาร์เก็ต)  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

ด้านการส่งเสริมการตลาด   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบั
ท่ีมีผลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามอายุ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

 
 4.3 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า  จ าแนกตามสถานภาพ 
 
ตารางท่ี  5.4 แสดงผลการสรุประดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ ล าดบัแรก    จ  าแนกตาม
สถานภาพ 

ส่วนประสมการตลาด สถานภาพ 

โสด สมรส 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
มีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการ
แพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.52 : มากท่ีสุด) 

มีความปลอดภัยในการใช้ ไม่เกิดการ
แพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.39 : มาก) 

ดา้นราคา 
ราคาท่ี เหมาะสมกับคุณค่าท่ีได้รับ 
(ค่าเฉล่ีย 4.43: มาก) 

ราคาท่ี เหมาะสมกับ คุณค่าท่ี ได้ รับ 
(ค่าเฉล่ีย 4.47: มาก) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.27: มาก) 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.27: มาก) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีการลดราคาสินคา้  
 (ค่าเฉล่ีย 4.03: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 4.06: มาก) 
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 ในส่วนของตารางท่ี 5.4 นั้นสามารถสรุปผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัน้ี 

การวเิคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ีใชส้ถิติค่าเฉล่ียและการทดสอบตวัแปร 2 ตวัแปร  ดว้ยวธีิ
คา่แจกแจงแบบที (Independent Sample T-test)    โดยมีผลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามสถานภาพ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05        

ด้านราคา  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านราคาของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเข้า จ  าแนกตามสถานภาพ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05        

ด้านการจัดจ าหน่าย   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการใหร้ะดบัท่ีมีผล
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเข้า จ  าแนกตามสถานภาพ  พบว่าในเร่ือง 
เคร่ืองส าอางมีจ าหน่ายทัว่ไปในห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต ฯลฯ แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

ด้านการส่งเสริมการตลาด   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบั
ท่ีมีผลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามสถานภาพ  ไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        
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 4.4 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า  จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 
ตารางท่ี  5.5 แสดงผลการสรุประดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ ล าดบัแรก จ าแนกตามรายได้
ต่อเดือน 

ส่วนประสม
การตลาด 

รายได้ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 10,000 บาท 10,001-25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
มีความปลอดภยัในการใช ้
ไม่เกิดการแพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.26 
: มาก) 

มีความปลอดภยัในการใช ้
ไม่เกิดการแพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.57 
: มากท่ีสุด) 

มีความปลอดภยัในการใช ้
ไม่เกิดการแพ ้(ค่าเฉล่ีย 4.65 
: มากท่ีสุด) 

ดา้นราคา 
ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ี
ไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย 4.41: มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ี
ไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย 4.43: มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ี
ไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย 4.49: มาก) 

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.00: มาก) 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 3.97: มาก) 

ความสะดวกในการหาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 3.86: มาก) 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

มีการลดราคาสินคา้  
 (ค่าเฉล่ีย 4.00: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 4.07: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 3.92: มาก) 

 

 ในส่วนของตารางท่ี 5.5 นั้นสามารถสรุปผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัน้ี 

การวเิคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ีใชส้ถิติค่าเฉล่ียและการทดสอบตวัแปร 3 ตวัแปร ดว้ย
วธีิการวเิคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA)  โดยมีผลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  ในเร่ือง  ประเภทของเคร่ืองส าอางมีหลากหลายให้เลือกใช้   มีความปลอดภยัใน
การใช ้ไม่เกิดการแพ ้และบรรจุภณัฑส์วยงาม   

เม่ือทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการของ LSD  พบว่า มีผูใ้ห้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในเร่ืองประเภทของเคร่ืองส าอางมีหลากหลายให้เลือกใช้   แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  จ  านวน 1 คู่  คือ กลุ่มรายไดต่้อเดือน 10,001-25,000 บาทใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจมากกวา่กลุ่มรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท  
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เม่ือทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการของ LSD  พบว่า มีผูใ้ห้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในเร่ืองมีความปลอดภยัในการใช ้ไม่เกิดการแพ ้  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  จ  านวน 2 คู่  คือ กลุ่มรายได้ต่อเดือน 10,001-25,000 บาท และ 25,001 บาท ข้ึนไป ให้
ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากกวา่กลุ่มรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท  

เม่ือทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการของ LSD  พบว่า มีผูใ้ห้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในเร่ืองบรรจุภณัฑ์สวยงาม    แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  จ  านวน 
1 คู่  คือ กลุ่มรายไดต่้อเดือน 10,001-25,000 บาท ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากกวา่กลุ่มรายได้
ต่อเดือน 25,001 บาท ข้ึนไป  

ด้านราคา ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านราคาของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05        

ด้านการจัดจ าหน่าย   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการใหร้ะดบัท่ีมีผล
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน ไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

ด้านการส่งเสริมการตลาด   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบั
ท่ีมีผลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน  แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ในเร่ือง  การบริการและการใหค้วามรู้ของพนกังานขาย  

เม่ือทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการของ LSD  พบว่า มีผูใ้ห้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในเร่ืองการบริการและการใหค้วามรู้ของพนกังานขาย    แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  จ  านวน 2 คู่  คือ กลุ่มรายไดต่้อเดือน 10,001-25,000 บาท และ 25,001 บาทข้ึนไป
ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากกวา่กลุ่มรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท  
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 4.5 ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้บริโภคเจนเนอเรช่ันวาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า  จ าแนกตามอาชีพ 
 
ตารางท่ี  5.6 แสดงผลการสรุประดบัท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่
วาย ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้  จ  าแนกตามอาชีพ 
ส่วนประสม
การตลาด 

อาชีพ 

นักเรียนหรือนักศึกษา 
ข้าราชการหรือพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
ลูกจ้างหรือพนักงาน

บริษัทเอกชน เจ้าของธุรกิจหรือค้าขาย 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

มีความปลอดภยัใน
การใช ้ไม่เกิดการแพ ้
(ค่าเฉล่ีย 4.43 : มาก) 

มีความปลอดภยัใน
การใช ้ไม่เกิดการแพ ้
(ค่าเฉล่ีย 4.47 : มาก) 

มีความปลอดภยัใน
การใช ้ไม่เกิดการแพ ้
(ค่าเฉล่ีย 4.55 : มาก
ท่ีสุด) 

มีความปลอดภยัใน
การใช ้ไม่เกิดการแพ ้
(ค่าเฉล่ีย 4.45 : มาก) 

ดา้นราคา 
ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บ 
(ค่าเฉล่ีย 4.37: มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บ 
(ค่าเฉล่ีย 4.37: มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บ 
(ค่าเฉล่ีย 4.48: มาก) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณค่าท่ีไดรั้บ 
(ค่าเฉล่ีย 4.41: มาก) 

ดา้นช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ความสะดวกในการ
หาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.18: มาก) 

ความสะดวกในการ
หาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.16: มาก) 

ความสะดวกในการ
หาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.33: มาก) 

ความสะดวกในการ
หาซ้ือ  
(ค่าเฉล่ีย 4.31: มาก) 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

มีการลดราคาสินคา้  
 (ค่าเฉล่ีย 4.09: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 4.14: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 3.99: มาก) 

มีการลดราคาสินคา้   
(ค่าเฉล่ีย 3.97: มาก) 

 
 ในส่วนของตารางท่ี 5.6 นั้นสามารถสรุปผลการศึกษาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัน้ี 

การวเิคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ีใชส้ถิติค่าเฉล่ียและการทดสอบตวัแปร 4 ตวัแปร ดว้ย
วธีิการวเิคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA)  โดยมีผลการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จ  าแนกตามอาชีพ  พบวา่ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05   

ด้านราคา  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบัท่ีมีผลของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านราคาของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือ
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เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จ  าแนกตามอาชีพ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05        

ด้านการจัดจ าหน่าย   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการใหร้ะดบัท่ีมีผล
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ จ  าแนกตามอาชีพ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05        

ด้านการส่งเสริมการตลาด   ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ระดบั
ท่ีมีผลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วายใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จ  าแนกตามอาชีพ  พบวา่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ในเร่ือง  การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ 

เม่ือทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการของ LSD  พบว่า มีผูใ้ห้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจในเร่ืองการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ   แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05  จ  านวน 2 คู่   คือ กลุ่มนักเรียนหรือนักศึกษา และกลุ่มอาชีพลูกจ้างหรือพนักงาน
บริษทัเอกชน ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากกวา่กลุ่มอาชีพเจา้ของธุรกิจหรือคา้ขาย  
 

5.2 อภิปรายผล 
 การศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้  สามารถอภิปรายผลดงัต่อไปน้ี 
 จากผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ล าดบัแรก คือ ดา้นราคา  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของนฤมล วฒันศิริ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงล าดบัแรก
คือดา้นราคา  แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณัฐพล ยะจอม (2549) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมืองจังหวดัเชียงใหม่ ผล
การศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้ายล าดบัแรก
คือดา้นผลิตภณัฑ ์  
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้ล าดบัแรกคือ  มีความปลอดภยัในการใช้ ไม่เกิดการแพ ้ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของพรประภา ซ่ือสมศกัด์ิ (2544) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
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ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้ผิวหน้าขาวของสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ท่ีผลพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลล าดบัแรกคือ ความปลอดภยัในการใช้หรือไม่เกิดการแพ ้  และ
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณัฐพล ยะจอม (2549) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัท่ีมีผลล าดบัแรกคือ ดา้นความปลอดภยัในการใชไ้ม่เกิดการแพ ้ นอกจากนั้นยงัสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของนฤมล วฒันศิริ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลล าดบัแรกคือมีความปลอดภยัในการใช้ ไม่เกิดการแพ ้

ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผวิหนา้น าเขา้ล าดบัแรกคือ  ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ
พรประภา ซ่ือสมศกัด์ิ (2544) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้ผิวหนา้ขาวของสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ท่ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคัญล าดับแรกคือราคาเหมาะสมกับคุณค่าท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์   และสอดคล้องกับผล
การศึกษาของณัฐพล ยะจอม (2549) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผล
ล าดับแรกคือด้านราคาเหมาะสมกับคุณค่าท่ีได้รับ  นอกจากนั้ นยงัสอดคล้องกับผลการศึกษา
ของนฤมล วฒันศิริ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิว
รอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผล
ล าดบัแรกคือราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเข้าล าดับแรกคือ  ความสะดวกในการหาซ้ือ  ซ่ึงสอดคล้องกับผล
การศึกษาของนฤมล วฒันศิริ (2551) ท่ีศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ระดบัท่ีมีผลล าดบัแรกคือความสะดวกในการหาซ้ือ  และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพรประภา 
ซ่ือสมศกัด์ิ (2544) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
ท าใหผ้วิหนา้ขาวของสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย  ท่ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ล าดับแรกคือผลิตภัณฑ์มีจ  าหน่ายทั่วไปในห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์เซนเตอร์ และศูนย์การค้า
สมยัใหม่  นอกจากนั้นยงัสอดคล้องกับผลการศึกษาของณัฐพล ยะจอม (2549) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ี
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลล าดบัแรกคือเคร่ืองส าอางมีจ าหน่ายทัว่ไป   
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ล าดบัแรกคือ  มีการลดราคาสินคา้   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ
พรประภา ซ่ือสมศกัด์ิ (2544) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผ้ิวหนา้ขาวของสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย  ท่ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัล าดบัแรกคือการลดราคาของสินคา้   แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณัฐพล ยะจอม 
(2549) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย ในอ าเภอ
เมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลล าดบัแรกคือด้านการรับประกนั
สินค้าและการคืนเงิน  และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของนฤมล วฒันศิริ (2551) ท่ีศึกษาส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลล าดบัแรกคือการบริการและการให้
ความรู้ของพนกังานขาย    
 

5.3 ข้อค้นพบ 
 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้  มีขอ้คน้พบดงัน้ี 
 1. ส่วนใหญ่การใช้เคร่ืองส าอางน าเขา้ในปัจจุบนัเป็นผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า 
(Cleansing) หรือโฟมล้างหน้าโดยส่ิงท่ีต้องการจากผลิตภัณฑ์คือ มีความปลอดภัยในการใช้ไม่
ก่อให้เกิดการแพ้ และวิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก มีการระบุวนัหมดอายุท่ีชัดเจน  เพราะส่ิงท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามตอ้งการจากผลิตภณัฑ์คือตอ้งการให้ผิวหน้าขาวเนียนใส จึงตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์เพื่อ
การบ ารุงผวิหนา้ และเม่ือทาแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะซึมซาบเร็ว จะช่วยในการบ ารุงผวิหนา้   
 2. เหตุผลท่ีส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางผิวหน้าน าเขา้คือตอ้งการให้ผิวหน้าขาวเนียนใส 
และล้างหน้าสะอาด  โดยยี่ห้อของเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเข้าส่วนใหญ่ท่ีใช้ในปัจจุบันคือ 
L’OREAL  

4. ส่วนใหญ่ตนเองจะเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้
น าเขา้  
 5.  ส่วนใหญ่แหล่งท่ีตอ้งการซ้ือหรือจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้คือ ร้าน
ขายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ โดยการจดัจ าหน่ายตอ้งมีความสะดวกในการหาซ้ือ  สถานท่ีจดัจ าหน่าย
ใกลบ้า้น  และเคร่ืองส าอางมีจ าหน่ายทัว่ไปในห้างสรรพสินคา้ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต
ฯลฯ  
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 6. ส่วนใหญ่ช่วงเวลาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยูใ่กลจ้ะ
หมด/หมด  ซ่ึงค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ต่อเดือนคือ 1,001 - 3,000 บาท 
รองลงมาคือไม่เกิน 1,000 บาท  ซ่ึงเม่ือพิจารณาดา้นราคาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญั
มากกบัราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณค่าท่ีได้รับ   มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑ์ท่ีชัดเจน  และราคา
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัขนาดบรรจุภณัฑ ์
 7. การซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้คร้ังต่อไป ผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 76.7 
จะซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้เดิม   มีเพียงร้อยละ 23.3 คือท่ีไม่เลือกซ้ือยีห่อ้เดิม  โดยเหตุผลท่ีเลือกยีห่อ้เดิม
เพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพของตราสินคา้เดิม รองลงมากลวัวา่ใชต้ราสินคา้อ่ืนแลว้จะแพ ้

8.  การส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลมากเป็นอนัดบัแรกคือ การ
ลดราคาสินคา้  รองลงมาคือมีสินคา้ให้ทดลองใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ  และมีการรีวิวสินคา้    และพบว่า
โอกาสในการซ้ือช่วงลดราคาหรือของแถมจะเป็นอนัดบัท่ี 2 รองจากการซ้ือเม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ยูใ่กล้
จะหมด/หมด  
 9.  นอกจากโทรทศัน์แลว้ ค าแนะน าจากคนรู้จกั (การบอกปากต่อปาก)   เป็นแหล่งท่ีท า
ใหรู้้จกัเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้ เป็นอนัดบั 2  และนิตยสาร/วารสารเป็นอนัดบั 3  
 10. ส่วนใหญ่ไม่นิยมซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้น าเขา้แบบครบชุด (ตรายีห่้อเดียวกนั) 
ในทุกขั้นตอนของการดูแลผวิหนา้ โดยเหตุผลท่ีไม่นิยมซ้ือเพราะผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่จ  าเป็นตอ้งใช ้
 11. ดา้นผลิตภณัฑ์ เม่ือจ าแนกตามเพศ พบวา่ เพศชายให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือในระดบั
มากท่ีสุดคือ มีความปลอดภยัในการใชไ้ม่เกิดการแพ ้   และเม่ือจ าแนกตามอายุพบวา่ผูท่ี้มีอายุ 28-34 
ปี  และกลุ่มสถานภาพโสด กลุ่มรายไดต่้อเดือน 10,001-25,000 บาท และกลุ่มรายได ้25,001 บาทข้ึน
ไป  กลุ่มอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน  ให้ระดบัท่ีมีผลต่อดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
ในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองน้ีเช่นกนั  
 12. ด้านราคา  เม่ือจ าแนกตามอายุ พบว่าผูท่ี้มีอายุ 28-34 ปี ให้ระดับท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ   และเม่ือจ าแนกตามรายได้
ต่อเดือนพบว่ากลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาทและ 10,001-25,000 บาท  และกลุ่มอาชีพ ขา้ราชการ
หรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ   ลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน และเจา้ของธุรกิจหรือคา้ขาย  ให้ระดบั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากในเร่ือง ราคาของผลิตภณัฑ์เท่ากบัตรายี่ห้ออ่ืนในผลิตภณัฑ์
ประเภทเดียวกนัท่ีผลิตในประเทศ  เหมือนกนั 
 13. ดา้นการจดัจ าหน่าย เม่ือจ าแนกตามอายุ พบวา่ผูท่ี้มีอายุ 24-27 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัมากในเร่ือง การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายน่าสนใจ เช่น การตกแต่ง การ
จดัเรียงในตูแ้สดงสินคา้  การจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีหยิบง่าย มองเห็นได้ชดั(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น 
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ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ ซูเปอร์มาร์เก็ต) และการมีเจา้หน้าท่ีหรือพนกังานขายให้บริการ  ขณะท่ีกลุ่ม
อาย ุ28-34 ปี ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง 
 14. ดา้นการจดัจ าหน่าย เม่ือจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่กลุ่มสถานภาพโสด ให้ระดบัท่ี
มีต่อการตดัสินใจซ้ือในระดับมากในเร่ือง การมีเจา้หน้าท่ีหรือพนักงานขายให้บริการ ส่วนกลุ่ม
สถานภาพสมรส ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากในเร่ือง การจดัแสดงสินคา้ ณ จุด
ขายน่าสนใจ เช่น การตกแต่ง การจดัเรียงในตูแ้สดงสินคา้   และการจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีหยบิง่าย 
มองเห็นไดช้ดั(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ ซูเปอร์มาร์เก็ต) 
 15. ดา้นการจดัจ าหน่าย  เม่ือจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน พบวา่ กลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 10,000 
บาท ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากในเร่ือง การจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีหยิบง่าย 
มองเห็นไดช้ดั(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ ซูเปอร์มาร์เก็ต) และการมีเจา้หนา้ท่ีหรือ
พนกังานขายใหบ้ริการ  
 16. ดา้นการจดัจ าหน่าย เม่ือจ าแนกตามอาชีพ พบวา่ กลุ่มอาชีพ ขา้ราชการหรือพนกังาน
รัฐวสิาหกิจ และลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากใน
เร่ือง การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายน่าสนใจ เช่น การตกแต่ง การจดัเรียงในตูแ้สดงสินคา้   และการจดั
สินค้าไว้ในต าแหน่งท่ีหยิบง่าย มองเห็นได้ชัด(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต) 
 17. ด้านการส่งเสริมการตลาด เม่ือจ าแนกตามรายได้พบว่ากลุ่มรายได้ไม่เกิน 10,000 
บาท  และ 10,001-25,000 บาท ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากในเร่ือง การบริการและ
การให้ความรู้ของพนกังานขาย  มีการแนะน าและสาธิตวิธีการใช้   มีการให้คูปองส่วนลดเม่ือซ้ือคร้ัง
ต่อไป  และการมีระบบสมาชิก (สมาชิกจะไดรั้บส่วนลดพิเศษ)    
 18. ดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือจ าแนกตามอาชีพ พบวา่ กลุ่มอาชีพเจา้ของธุรกิจ หรือ
คา้ขาย ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลางในเร่ืองมีการให้คูปองส่วนลดเม่ือซ้ือคร้ัง
ต่อไป  และการมีระบบสมาชิก (สมาชิกจะไดรั้บส่วนลดพิเศษ) ขณะท่ีกลุ่มอาชีพอ่ืนๆ ใหร้ะดบัท่ีมีผล
ในระดบัมาก 
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้น าเขา้  มีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์   
 จากการศึกษาพบว่าการใช้เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้ จะนิยมใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีท า
ความสะอาดผิวหน้า (Cleansing) หรือโฟมล้างหน้า โดยส่ิงท่ีตอ้งการจากผลิตภณัฑ์อนัดับแรกคือ  
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ผลิตภณัฑ์มีความปลอดภยัในการใช้ไม่ก่อให้เกิดการแพ ้  ดงันั้นผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบั
การน าผลิตภัณฑ์มาจ าหน่ายโดยต้องเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนผสมท่ีไม่ก่อให้เกิดการแพ้ มีความ
ปลอดภยัในการใช ้และผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณสมบติัท่ีสามารถท าความสะอาดผิวหนา้ไดห้มดจด ใชแ้ลว้
ท าให้ผิวหน้าขาวเนียนใส   เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีช่ือเสียง  มีวิธีการใช้ไม่ยุ่งยาก  และมีการระบุวนั
หมดอายุท่ีชัดเจน  โดยผลิตภัณฑ์อันดับแรกท่ีควรน ามาจ าหน่ายได้แก่ ยี่ห้อ L’OREAL ซ่ึงจาก
การศึกษาพบวา่เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีผูนิ้ยมซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือยีห่อ้ SK-II 

ด้านราคา   
 จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมากกบัราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณค่าท่ี
ไดรั้บ   มีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน  และราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัขนาดบรรจุภณัฑ ์  ดงันั้น 
ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรพิจารณาความเหมาะสมของราคาของผลิตภณัฑท่ี์น ามาจ าหน่าย โดยพิจารณาจากการ
เปรียบเทียบกับปริมาณของผลิตภัณฑ์และราคาของผลิตภัณฑ์ เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑ์ยี่ห้อจาก
ต่างประเทศท่ีมีคุณสมบัติใกล้เคียงกันแล้วมีราคาไม่แตกต่างกัน  ซ่ึงจากการศึกษาพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถาม ซ้ือโดยเฉล่ียแต่ละคร้ัง มีมูลค่าในการซ้ือตั้งแต่ 1,000 จนถึง 3,000 บาท  หากผูจ้  าหน่าย
ให้ความส าคญัในการคดัเลือกราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพแลว้ ก็จะเกิดการซ้ือซ ้ าอยา่ง 
ต่อเน่ือง  เม่ือพิจารณาจากการซ้ือผลิตภณัฑ์แล้วยงัมีผูต้อบแบบสอบถามอีกร้อยละ 76.7 ท่ียงัจะใช้
ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อเดิม  และเม่ือน าผลิตภณัฑ์มาจ าหน่ายควรมีป้ายแสดงราคาผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน  รวมถึง
การน าผลิตภณัฑท่ี์มีหลายราคาใหเ้ลือกตามส่วนผสมหรือคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 
  ด้านการจัดจ าหน่าย   
 จากการศึกษาพบวา่แหล่งท่ีตอ้งการซ้ือหรือจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าน าเขา้  
คือร้านขายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะโดยการจดัจ าหน่ายตอ้งมีความสะดวกในการหาซ้ือ  สถานท่ีจดั
จ าหน่ายใกลบ้า้น  และเคร่ืองส าอางมีจ าหน่ายทัว่ไปในห้างสรรพสินคา้ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์
มาร์เก็ตฯลฯ  ดังนั้ นผู ้จ ัดจ าหน่ายควรเลือกสถานท่ีจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้าหรือสาขาใน
ห้างสรรพสินคา้  โดยมีเจา้หน้าท่ีหรือพนกังานขายให้บริการ และมีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายให้
น่าสนใจ  เช่น การจดัพื้นท่ีแยกเป็นสัดส่วนของผลิตภณัฑ์ตามคุณสมบติัการใช้  เช่น ผลิตภณัฑ์
ส าหรับผูช้าย  ผลิตภณัฑ์ส าหรับผูห้ญิง  ผลิตภณัฑ์ส าหรับคนอายุไม่เกิน 27 ปี  ผลิตภณัฑ์ส าหรับคน
อาย ุ28 ปีข้ึนไป  เป็นตน้  
  ด้านการส่งเสริมการตลาด   
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากเป็นอนัดบัแรกคือ 
การจดัโปรโมชั่นลดราคา รองลงมาคือมีสินคา้ให้ทดลองใช้ก่อนตดัสินใจซ้ือ และมีการรีวิวสินคา้ 
และพบวา่โอกาสในการซ้ือช่วงลดราคาหรือแถมสินคา้จะเป็นอนัดบัท่ี 2 รองจากการซ้ือเม่ือผลิตภณัฑ์
ท่ีใช้อยู่หมดไป   ดงันั้น ในการส่งเสริมการตลาดผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการจดัรายการ
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ส่งเสริมการขายโดยการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้  มีสินคา้ให้ทดลองใช้  ถึงมีการรีวิวสินคา้ การ
บริการของพนกังานขาย  และการแนะน าและสาธิตวิธีการใช้  ส าหรับผูผ้ลิตตอ้งให้ความส าคญักบั
การโฆษณาทางโทรทศัน์ เพื่อบอกให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ขอ้มูล ข่าวสารของผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึน เพราะ
ผลจากการศึกษาพบวา่ นอกจากการรับรู้ผลิตภณัฑ์ผา่นทางโทรทศัน์แลว้  ผูบ้ริโภคยงัรู้จกัผลิตภณัฑ์
มาจากการบอกกล่าวจากคนรู้จกั และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ ตนเอง   ดงันั้น
ผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ เพื่อบอกกล่าวให้ผูบ้ริโภค
ไดรั้บทราบขอ้มูลการจดัโปรโมชัน่ลดราคา   
 ในกรณีทีผู้่จัดจ าหน่ายเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหน้าน าเข้า  ต้องการเจาะกลุ่มลูกค้าเฉพาะ
กลุ่มทีแ่ตกต่างกนัน้ัน ผู้ศึกษาขอให้ข้อเสนอแนะส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่มทีแ่ตกต่างกนัดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์   ส าหรับหากผูจ้ดัจ  าหน่ายต้องการเจาะกลุ่มลูกค้าเพศชาย  กลุ่มอาย ุ     
28 -34 ปี  กลุ่มสถานภาพโสด กลุ่มรายไดต่้อเดือน 10,001-25,000 บาท และกลุ่มรายได ้25,001 บาท
ข้ึนไป  กลุ้ทอาชีพลูกจา้งหรือพนักงานบริษัทเอกชน    ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญัในการน า
เคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้ท่ีมีความปลอดภยัในการใชไ้ม่เกิดการแพ ้มาจ าหน่าย 
 ด้านราคา   
 ส าหรับกลุ่มอายุ 28 -34 ปี  ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการตั้งราคาเคร่ืองส าอาง
บ ารุงผิวหน้าท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ไดรั้บ   และส าหรับกลุ่มรายไดต่้อเดือนไม่
เกิน 10,000 บาท และ 10,001-25,000 บาท  และกลุ่มอาชีพ ข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ   
ลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน และเจา้ของธุรกิจหรือคา้ขาย  ควรตั้งราคาของผลิตภณัฑ์เท่ากบัตรา
ยีห่อ้อ่ืนในผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัท่ีผลิตในประเทศ   
 ด้านการจัดจ าหน่าย   
 - ส าหรับกลุ่มสถานภาพโสด  ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการมีเจา้หน้าท่ีหรือ
พนกังานขายใหบ้ริการ  ส าหรับกลุ่มสถานภาพสมรส ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรใหค้วามส าคญักบัการจดัแสดง
สินคา้ ณ จุดขายท่ีน่าสนใจ เช่น การตกแต่ง การจดัเรียงในตูแ้สดงสินค้า   และการจดัสินคา้ไวใ้น
ต าแหน่งท่ีหยบิง่าย มองเห็นไดช้ดั(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ ซูเปอร์มาร์เก็ต) 
 - ส าหรับกลุ่มรายได้ไม่เกิน 10,000 บาท  ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการจดั
สินค้าไว้ในต าแหน่งท่ีหยิบง่าย มองเห็นได้ชัด(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต) และการมีเจา้หนา้ท่ีหรือพนกังานขายใหบ้ริการ  
 -ส าหรับกลุ่มอาชีพข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ และลูกจ้างหรือพนักงาน
บริษทัเอกชน  ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายท่ีน่าสนใจ เช่น การ
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ตกแต่ง การจดัเรียงในตูแ้สดงสินคา้   และการจดัวางสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีหยบิง่าย มองเห็นไดช้ดัเจน 
(กรณีเลือกซ้ือเอง เช่น ตามร้านจ าหน่ายเฉพาะ ซูเปอร์มาร์เก็ต) 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด    
 - ส าหรับกลุ่มรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท  และ 10,001-25,000 บาท ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้
ความส าคญักบัการบริการและการให้ความรู้ของพนกังานขาย  มีการแนะน าและสาธิตวิธีการใช้   มี
การใหคู้ปองส่วนลดเม่ือซ้ือคร้ังต่อไป  และการมีระบบสมาชิก (สมาชิกจะไดรั้บส่วนลดพิเศษ)    
  


