
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ืองสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอย     

บนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ   
ลดร้ิวรอยบนใบหนา และศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิง 
ในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยเก็บแบบสอบถามจากผูหญิงอายุ     
25 - 69 ป ท่ีซ้ือและใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาในอําเภอเมืองเชียงใหม เก็บขอมูลบริเวณ 
หนวยงานราชการ สถาบันการศึกษา ธนาคาร และตลาดสด โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 321 
ตัวอยาง และนําแบบสอบถามท้ังหมดมาวิเคราะห โดยใชสถิติเชิงพรรณนาคือ อธิบายลักษณะ
ท่ัวไปของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมได คาสถิติท่ีได ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย ซ่ึงสามารถ
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาเร่ืองสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอย     
บนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดแบงผลสรุปออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ 25 - 34 ป รอยละ 45.5 รองลงมาคือ       

35-46 ป รอยละ 26.8 การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี รอยละ 59.2 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี 
รอยละ 24.0 ประกอบอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 43.9 รองลงมาคือ ขาราชการ
หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 38.9 มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001-25,000 บาท รอยละ 46.4 
รองลงมาคือ 25,001-40,000 บาท รอยละ 23.1 
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สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมือง 
เชียงใหม 

สวนท่ี 2.1 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา 
ประเภทของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกใชคือ ผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day Cream) รอยละ 80.1 ตราสินคาท่ีใชคือ OLAY รอยละ 29.0 
เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 70.4 
สวนผสมที่คํานึงถึงในการเลือกซ้ือคือ วิตามินอี รอยละ 61.7 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ ตนเอง รอยละ 76.0 โอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑท่ี
ใชอยูใกลจะหมด หรือหมด รอยละ 83.8 และเลือกซ้ือยี่หอเดิม รอยละ 81.3 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือยี่หอ
เดิมคือ เช่ือม่ันในคุณภาพของตราสินคาเดิม รอยละ 75.1 สวนเหตุผลที่ไมเลือกซ้ือผลิตภัณฑยี่หอ
เดิมคือ ชอบทดลองสินคาใหมๆ รอยละ 83.3 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางใน
หางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 28.7 ปริมาณหรือ
ขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือแตละคร้ังคือ 30 - 60 มิลลิลิตร รอยละ 43.9 จํานวนคร้ังในการซ้ือ
ผลิตภัณฑคือ 2 เดือนตอคร้ัง รอยละ 28.7 คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 
บาท รอยละ 42.7 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุด รอยละ 53.6 และ
เหตุผลท่ีไมเลือกซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุดคือ ผลิตภัณฑบางชนิดไมจําเปนตองใช รอยละ 70.4 
สวนเหตุผลท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุดคือ เช่ือวาจะชวยเสริมประสิทธิภาพการลดร้ิวรอย  
รอยละ 85.9 แหลงขอมูลของผลิตภัณฑคือ โทรทัศน รอยละ 52.6 

สวนท่ี 2.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิงในอําเภอ
เมืองเชียงใหมจําแนกตามอายุ รายไดตอเดือน และอาชีพ 

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 25 - 34 ป สวนใหญใชประเภทของผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑ 
ครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day Cream) รอยละ 74.7 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใชคือ OLAY 
รอยละ 35.6 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 71.2 บุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 76.0 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอร
เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 
28.1 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 44.5  

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 35 - 46 ป ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุง
ผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ 89.5 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใชคือ OLAY รอยละ 
27.9 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 69.8 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 72.1 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอาง
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ในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 33.7 คาใชจาย
ในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 1,001 – 3,000 บาท รอยละ 41.9  

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 47 - 57 ป ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุง
ผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ 83.8 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใชคือ POND’S รอยละ 
22.5 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 70.0 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 78.8 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอาง
ในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกที่ขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 25.0 คาใชจาย
ในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 42.5  

ผูตอบแบบสอบถามอายุ 58 - 69 ป ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุง
ผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ100.0 ตราสินคาของผลิตภัณฑที่ใชคือ LANCOME, 
L’OREAL, NIVEA และอ่ืน ๆ ไดแก Kanzen และ Avon รอยละ 22.2 เทากัน เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑ
คือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 66.7 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
คือ ตนเอง รอยละ 88.9 สถานท่ีที่ซ้ือผลิตภัณฑคือ ซูเปอรมารเก็ต (เชน ท็อปส) รานขาย
เคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ คลินิกโรคผิวหนัง เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมราน
ภายนอกท่ีขายบริเวณพ้ืนท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 22.2 เทากัน คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ     
ลดร้ิวรอยบนใบหนาตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 44.4  

ผูตอบแบบสอบถามรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ 
ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day Cream) รอยละ 72.3 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใช
คือ OLAY รอยละ 46.2 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ตองการใหผิวหนาขาวเนียนใส รอยละ 67.7 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 78.5 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ 
รานขายเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ รอยละ 35.4 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 
บาท รอยละ 71.3  

ผูตอบแบบสอบถามรายไดตอเดือน 10,001-25,000 บาท ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ 
ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day Cream) รอยละ 81.2 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใช
คือ OLAY รอยละ 30.2 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 75.2 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 46.5 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ 
เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) 
รอยละ 28.2 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 47.7 

ผูตอบแบบสอบถามรายไดตอเดือน 25,001-40,000 บาท ใชประเภทของผลิตภัณฑลดร้ิว
รอยบนใบหนาคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ 82.4 ตราสินคา
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ของผลิตภัณฑท่ีใชคือ อ่ืนๆ ไดแก Smooth E, คลินิกโรคผิวหนัง, Kanzen, The Body Shop, Vichy, 
Avon, ครีมรกแกะจากออสเตรเลีย และ Skin Food รอยละ 27.0 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกัน
การเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 67.6 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง 
รอยละ 74.3 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมราน
ภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 31.1 คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 
1,001 - 3,000 บาท รอยละ 48.6  

ผูตอบแบบสอบถามรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ 
ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ 87.9 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใช
คือ อ่ืนๆ ไดแก Smooth E, คลินิกโรคผิวหนัง, ครีมรกแกะจากออสเตรเลีย, Boton Gel ของเภสัชกร, 
Boots No 7 รอยละ 36.4 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 78.8 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 72.7 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ 
เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) 
รอยละ 48.5 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 1,001 - 3,000 บาท รอยละ 42.4 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ใชประเภทของผลิตภัณฑ
คือ ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ 87.2 ตราสินคาของผลิตภัณฑ
ท่ีใชคือ OLAY รอยละ 26.4 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 
72.0 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 79.2 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑ
คือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพ้ืนที่ใหเชาของ
หางฯ) รอยละ 27.2 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 1,001 - 3,000 บาท รอยละ 41.6 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน ใชประเภทของผลิตภัณฑ
คือ ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day Cream) รอยละ 80.1 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ี
ใชคือ OLAY รอยละ 35.5 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 70.2 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 75.2 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ 
เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) 
รอยละ 27.7 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 48.9 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพเจาของธุรกิจหรือคาขาย ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ        
ครีมปองกันแสงแดด (Sun Block) รอยละ 85.3 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใชคือ อ่ืนๆ ไดแก 
Smooth E, Avon, ครีมรกแกะจากออสเตรเลีย, Skin Food, Boton Gel ของเภสัชกร และ Boots No 7 
รอยละ 41.2 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 73.5 บุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 67.6 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ เคานเตอร
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เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รอยละ 
41.2 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 1,001 - 3,000 บาท และมากกวา 4,000 บาท รอยละ 
32.4 เทากัน 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพแมบาน ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุง
ผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) รอยละ 87.5 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใชคือ POND’S รอยละ
62.5 เหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑคือ ปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา รอยละ 62.5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 75.0 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ รานขายเคร่ืองสําอาง
โดยเฉพาะ รอยละ 50.0 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท รอยละ 62.5 

ผูตอบแบบสอบถามอาชีพอ่ืนๆ ไดแก นักศึกษา และลูกจางช่ัวคราวในหนวยงานของ
รัฐบาล ใชประเภทของผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream)    
รอยละ 84.6 ตราสินคาของผลิตภัณฑท่ีใชคือ ORIENTAL PRINCESS รอยละ 46.2 เหตุผลท่ีใช
ผลิตภัณฑคือ ตองการใหผิวหนาขาวเนียนใส รอยละ 92.3 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑคือ ตนเอง รอยละ 76.9 สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑคือ รานขายเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ      
รอยละ 53.8 คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังคือ 1,001 - 3,000 บาท รอยละ 53.8 

 
สวนท่ี 3 สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา

ของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด 

ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.89) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 
3 อันดับแรกคือ มีความปลอดภัยในการใช ไมเกิดอาการแพ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 
4.74) รองลงมาคือ ระบุวันหมดอายุท่ีชัดเจน มีคาเฉล่ียอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.51) และ   
ทาแลวไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.40)  

ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  
ลดร้ิวรอยบนใบหนาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.00) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับ
แรกคือ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.47) รองลงมาคือ 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.25) และมีปาย
แสดงราคาผลิตภัณฑท่ีชัดเจน มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.05)  

ดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.69) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 
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3 อันดับแรกคือ ความสะดวกในการหาซ้ือ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.20) รองลงมาคือ 
เคร่ืองสําอางมีจําหนายท่ัวไปในหางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ตหรือไฮเปอรมารเก็ต ฯลฯ มีคาเฉล่ีย
อยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.98) สถานท่ีท่ีจําหนายใกลบานและสถานที่ท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถอยาง
เพียงพอ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.79 เทากัน)  

ดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามใหปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.63) ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุด 3 อันดับแรกคือ การบริการและการใหความรูของพนักงานขาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 4.01) รองลงมาคือ มีการแนะนําและสาธิตวิธีการใช มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 
3.90) และบุคลิกภาพและความนาเช่ือถือของพนักงานขาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.81)  
 

สวนท่ี 4 ปญหาในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิงในอําเภอ
เมืองเชียงใหม  

จากการศึกษาพบวา ปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ ผูผลิตโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง รองลงมาคือ ราคาสินคา
แพงเกินไป สินคาท่ีนํามาลดราคาเปนสินคาท่ีไมไดคุณภาพหรือใกลหมดอายุ ผูผลิตไมผลิตสินคา
เดิมท่ีลูกคาช่ืนชอบ (เชน เปล่ียนสวนผสมใหม ยกเลิกการผลิตผลิตภัณฑรุนเดิม) และผูผลิตทําการ
สงเสริมการขายไมตรงตามความตองการ  

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาเร่ืองสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอย
บนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม สามารถอภิปรายผลการศึกษาโดยใชแนวคิดเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค สวนประสมการตลาด และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ไดดังนี้ 

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 25 - 34 ป ซ่ึงสอดคลองกับ

การศึกษาของ พัชรี หยกเล็ก (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือครีมบํารุงผิวหนาของสตรีในอําเภอกระทุมแบน  จังหวัดสมุทรสาคร ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 19-35 ป จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพ
ลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน สอดคลองกับการศึกษาของ พัชรี หยกเล็ก (2548) ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัท แตไมสอดคลองกับการศึกษาของ             
พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
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ซ้ือผลิตภัณฑ ท่ีทําใหผิวหนาขาวของสตรีในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงราย  ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ และไมสอดคลองกับ
การศึกษาของนิลุบล นิมลรัตน (2541) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาประเภท
เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ
เปนนักศึกษา และจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001-25,000 
บาท ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ พัชรี หยกเล็ก (2548) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามมีรายได
ตอเดือน 5,001-10,000 บาท และไมสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ี
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนนอยกวา 5,000 บาท และไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ นิลุบล นิมลรัตน (2541) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน      
ตํ่ากวา 8,000 บาท 

การศึกษาในสวนพฤติกรรมการซ้ือและการใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของ
ผูบริโภค โดยใชคําถาม 6Ws และ 1H เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
(7Os) พบวากลุมตัวอยาง (Occupants) คือ ผูหญิงอายุ 25-69 ป ท่ีซ้ือและใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบน
ใบหนา มีภูมิลําเนาอยูในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) คือ 
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา โดยพบวาผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใชคือ ผลิตภัณฑครีม
บํารุงผิวหนาตอนกลางวัน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน และผลิตภัณฑทํา
ความสะอาดผิวหนา ตามลําดับ ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกับการศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ 
(2544) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามนิยมใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน รองลงมาคือ 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา และ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน ตามลําดับ  

จากการศึกษาพบวา ตราสินคาของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดคือ 
OLAY ซ่ึงสอดคลองกับขอมูลจาก ผูจัดการรายวัน (2549) ซ่ึงรายงานวา ในป พ.ศ. 2549 OLAY        
เปนผูนําตลาดและมีสวนแบงทางการตลาดมากท่ีสุดรอยละ 15 และสอดคลองกับการศึกษาของ  
พัชรี หยกเล็ก (2548) ท่ีพบวาตราสินคาท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดคือ OLAY แตไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ นิลุบล นิมลรัตน (2541) ท่ีพบวาเคร่ืองสําอางท่ีผูบริโภคนิยมมากท่ีสุดคือ PIAS และ
ไมสอดคลองกับการศึกษาของพรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
นิยมตราสินคา NIVEA แตจากการศึกษาในคร้ังนี้ไมไดศึกษาเคร่ืองสําอางโดยท่ัวไป เปนการศึกษา
ถึงการใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา ซ่ึงพบวาผลิตภัณฑของ NIVEA ไดรับความนิยมเปน
อันดับท่ี 3 และ PIAS ไดรับความนิยมเปนอันดับท่ี 7 

จากการศึกษาพบวา ความนิยมในการซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาแบบครบชุด 
พบวาผูตอบแบบสอบถามไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุด เหตุผลคือ ผลิตภัณฑบางชนิด           
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ไมจําเปนตองใช ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาสตรีสวน
ใหญไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุด เนื่องจาก ราคาสูง และจากการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาแบบครบชุด เพราะเช่ือวาจะชวยเสริม
ประสิทธิภาพการลดร้ิวรอย ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวา 
เหตุผลท่ีนิยมซ้ือแบบครบชุดคือ เช่ือวาจะชวยเสริมประสิทธิภาพของการดูแลผิวหนา 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) จากการศึกษาพบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาคือ ตนเอง รองลงมาคือ เพื่อน ซ่ึงไมสอดคลองกับ
การศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑมาก
ท่ีสุดคือ เพื่อน รองลงมาคือ ตนเอง สําหรับแหลงขอมูลนั้น จากการศึกษาพบวา สวนใหญรับรู
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาจากโทรทัศน ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ พัชรี 
หยกเล็ก (2548) ท่ีพบวาสวนใหญทราบขอมูลเคร่ืองสําอางจากส่ือโฆษณาทางโทรทัศน  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือผลิตภัณฑ 
ลดร้ิวรอยบนใบหนาเม่ือผลิตภัณฑท่ีใชอยูใกลจะหมด หรือหมด โดยจะเลือกซ้ือยี่หอเดิม เนื่องจาก
เช่ือม่ันในคุณภาพของตราสินคาเดิม แสดงใหเห็นถึงความภักดีในตราสินคาสูง (Brand Loyalty)  
ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ นิลุบล นิมลรัตน (2541) ท่ีพบวาผูบริโภคไมมีการเปล่ียนแปลงไป
ใชผลิตภัณฑยี่หออ่ืน  

ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ (Outlets) จากการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ เคานเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอก
ท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) รองลงมาคือ รานขายเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ พัชรี หยกเล็ก (2548) ที่พบวาสถานท่ีท่ีนิยมซ้ือครีมบํารุงผิวหนามากท่ีสุดคือ 
หางสรรพสินคา และสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาแหลงท่ีกลุม
ตัวอยางนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา  

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) จากการศึกษาพบวา ปริมาณหรือขนาดของ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ีซ้ือแตละคร้ังคือ 30 - 60 มิลลิลิตร มีคาใชจายในการซ้ือตอคร้ัง 
เปนจํานวนเงินตํ่ากวา 1,000 บาท และความถ่ีในการซ้ือคือ 2 เดือนตอคร้ัง ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ พัชรี หยกเล็ก (2548) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือสินคา 2 เดือน
ตอคร้ัง 
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
สามารถนําผลการศึกษามาอภิปรายกับทฤษฎีสวนประสมการตลาด ไดดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ         

ลดร้ิวรอยบนใบหนาในเร่ือง มีความปลอดภัยในการใช ไมเกิดอาการแพ อยูในระดับมากท่ีสุด     
ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลใน
ระดับมากท่ีสุด ไดแก ความปลอดภัยในการใชหรือไมเกิดการแพ  

ดานราคา   
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 

บนใบหนาในเร่ือง ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ 
และมีปายแสดงราคาผลิตภัณฑท่ีชัดเจน อยูในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา    
ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาปจจัยดานราคาท่ีมีผลในระดับมาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ี
ไดรับจากผลิตภัณฑ และราคาตํ่าเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุ และสอดคลองกับการศึกษาของ พัชรี 
หยกเหล็ก (2548) ท่ีพบวาปจจัยดานราคาท่ีมีผลในระดับมาก ไดแก มีปายแสดงราคาผลิตภัณฑ
ชัดเจน 

ดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

ลดร้ิวรอยบนใบหนาในเร่ือง ความสะดวกในการหาซ้ือ และเคร่ืองสําอางมีจําหนายท่ัวไปใน
หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต หรือไฮเปอรมารเก็ต ฯลฯ อยูในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ พรประภา ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีผลในระดับมาก 
ไดแก ผลิตภัณฑมีจําหนายท่ัวไปในหางสรรพสินคาและศูนยการคาสมัยใหม และสอดคลองกับ
การศึกษาของ พัชรี หยกเหล็ก (2548) ท่ีพบวาปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีผลในระดับมาก ไดแก 
ผลิตภัณฑมีจําหนายท่ัวไป  

ดานการสงเสริมการตลาด   
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาในเร่ือง การบริการและการใหความรูของพนักงานขาย และมีการ
แนะนําและสาธิตวิธีการใช อยูในระดับมาก ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ พรประภา             
ซ่ือสมศักดิ์ (2544) ท่ีพบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลในระดับมาก  ไดแก การ
รับประกันคุณภาพของสินคาหากไมพอใจยินดีคืนเงิน และไมสอดคลองกับการศึกษาของ พัชรี 
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หยกเหล็ก (2548) ท่ีพบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลในระดับมากไดแก การสงเสริมการ
ขาย  

 
5.3 ขอคนพบ 

จากการศึกษาสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอย       
บนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดคนพบประเด็นสําคัญดังตอไปนี้ 

1. จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา มีอายุ    
25 - 34 ป มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีใชเพื่อปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา แสดงวาพฤติกรรม
ผูบริโภคเปล่ียนแปลงไปโดยเฉพาะกลุมผูบริโภคที่มีอายุนอยเร่ิมหันมาใชผลิตภัณฑดังกลาวเพื่อ
ปองกันร้ิวรอยท่ีจะเกิดข้ึน แตกตางจากในอดีตท่ีกลุมลูกคาหลักของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยจะตองเปน
กลุมผูบริโภคท่ีมีอายุมากเทานั้น  

2. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day 
Cream) และผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) ในสัดสวนท่ีใกลเคียงกัน    
ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามอายุ 25 - 34 ป สวนใหญใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day 
Cream) ในขณะท่ีผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 35 ปใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอน
กลางคืน (Night Cream) 

3. สวนผสมของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคํานึงถึง
มากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือคือ วิตามินอี 

4. เม่ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ีใชอยูใกลหมดหรือหมด ผูตอบแบบสอบถามกวา
รอยละ 81.3 เลือกซ้ือยี่หอเดิม เพราะเช่ือม่ันในคุณภาพของตราสินคาเดิมถึงรอยละ 75.1 ซ่ึงเปนการ
ตอกย้ําวาผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา นั้นมีแบรนดรอยัลต้ีท่ีสูงมาก  

5. ปริมาณหรือขนาดของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือแตละ
คร้ังคือ 30 – 60 มิลลิลิตร และสวนใหญจะซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา 2 เดือนตอคร้ัง      
มากท่ีสุด 

6. ผูตอบแบบสอบถามรับทราบขอมูลจากโทรทัศนมากที่สุด รองลงมาคือ นิตยสาร/
วารสาร ซ่ึงผูผลิต/ผูประกอบการควรใชวิธีสรางสรรคงานโฆษณาท่ีสามารถส่ือเขาถึงกลุมเปาหมาย
ไดอยางมีประสิทธิภาพท่ีสุด  แตแหลงขอมูลของผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ีผูตอบ
แบบสอบถามไดรับทราบขอมูลนอยคือ วิทยุ หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ต และแผนพับ ใบปลิว     
จากหางสรรพสินคา ดังนั้น ไมจําเปนตองทุมงบประมาณสําหรับการทําโฆษณาดานนี้  
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7. ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมอายุ มีคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ังตํ่ากวา 1,000 
บาท ยกเวนกลุมอายุ 35 – 46 ป มีคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ัง 1,001 – 3,000 บาท  

8. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท และ 10,001 – 25,000 บาท 
มีคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอคร้ัง ตํ่ากวา 1,000 บาท ในขณะท่ีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได
ตอเดือน 25,001 – 40,000 บาท และ 40,001 บาทข้ึนไป มีคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอคร้ัง 
1,001 – 3,000 บาท ซ่ึงคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภคมีความสัมพันธไปในทางเดียวกับ
ระดับรายได 

9. ผูตอบแบบสอบถามอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ลูกจางหรือพนักงาน
บริษัทเอกชน และเจาของธุรกิจหรือคาขาย สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑท่ีเคานเตอรเคร่ืองสําอางใน
หางสรรพสินคา (ไมรวมรานภายนอกท่ีขายบริเวณพื้นท่ีใหเชาของหางฯ) ในขณะท่ีแมบาน และ
อาชีพอ่ืนๆ ไดแก นักศึกษา และลูกจางช่ัวคราวในหนวยงานของรัฐบาล ซ้ือท่ีรานขายเคร่ืองสําอาง
โดยเฉพาะ 

10. บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูตอบ
แบบสอบถามทุกอาชีพยกเวนแมบานคือ ตนเอง รองลงมาคือ เพื่อน สวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจของแมบานคือ ตนเอง รองลงมาคือ บุคคลในครอบครัว 

11. ผูตอบแบบสอบถามอาชีพแมบาน และลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีคาใชจาย
ในการซ้ือผลิตภัณฑตอคร้ัง ตํ่ากวา 1,000 บาท ในขณะท่ีขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ          
มีคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอคร้ัง 1,001 – 3,000 บาท และต่ํากวา 1,000 บาท ในสัดสวนท่ี
ใกลเคียงกัน  

12. ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด
คือ มีความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ รองลงมาคือ ระบุวันหมดอายุท่ีชัดเจน และราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับ ตามลําดับ และนอกจากน้ียังพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนสวนประสม
การตลาดท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือ เม่ือพิจารณาจากลําดับคาเฉล่ียสูงสุด 10 ลําดับแรกของปจจัย
ยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
กับปจจัยยอยดานผลิตภัณฑมากถึง 7 ปจจัย ดังนี้ มีความปลอดภัยในการใช ไมเกิดการแพ ระบุวัน
หมดอายุท่ีชัดเจน ทาแลวไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว มีประสิทธิภาพในการลดร้ิวรอยได เชน 
มีสวนผสมของวิตามินอี คอลลาเจน AHA ฯลฯ วิธีการใชไมยุงยาก มีสถาบันท่ีมีช่ือเสียงรับรอง
คุณภาพสินคา และตราสินคามีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก 
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5.4 ขอเสนอแนะ  
จากผลการศึกษาเร่ืองสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ           

ลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูผลิต/ผูประกอบการควรใหความสนใจตอ
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาและแกไขปญหาตามสวนประสม
การตลาดในแตละดาน มีรายละเอียดตอไปนี้  

ดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา   

ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ มีความปลอดภัยในการใช ไมเกิดการแพ รองลงมาคือ ระบุวัน
หมดอายุท่ีชัดเจน และทาแลวไมเหนียวเหนอะหนะ ดังนั้นผูผลิต/ผูประกอบการควรใหความสําคัญ
กับปจจัยดานความปลอดภัยในการใช ไมเกิดการแพ โดยใหมีการรับรองจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและ
นาเช่ือถือ เชน บุคคลผูประกอบอาชีพทางสายการแพทย แพทยผิวหนัง เพื่อใหผูบริโภคมีความ
เช่ือม่ันในตัวผลิตภัณฑ 

ปจจัยยอยดานระบุวันหมดอายุท่ีชัดเจน ผูผลิต/ผูประกอบการควรกําหนดใหมีบนบรรจุ
ภัณฑและตรวจสอบวันหมดอายุของผลิตภัณฑอยูเสมอกอนจัดจําหนายเพื่อใหผูบริโภคม่ันใจใน
คุณภาพและประสิทธิภาพของสินคา ท้ังนี้อาจมีการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑโดย ออกแบบ
บรรจุภัณฑและรูปแบบตัวหนังสือท่ีระบุวันหมดอายุท่ีชัดเจนและมีความนาเช่ือถือ 

ปจจัยยอยดานทาแลวไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว ผูผลิต/ผูประกอบการควรสราง
ความแตกตางของผลิตภัณฑ เชน ปรับปรุงสวนผสมของผลิตภัณฑเพิ่มเติมโดยคํานึงถึงการทาแลว
ไมเหนียวเหนอะหนะ ซึบซาบเร็ว เพราะเปนการตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาที่สงผลให
ลูกคารูสึกพอใจและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑเพื่อปองกันการเกิดร้ิวรอย    
บนใบหนา และคํานึงถึงสวนผสมวิตามินอีของผลิตภัณฑ ดังนั้นควรปรับปรุงสวนผสมวิตามินอี
เพิ่มมากข้ึนเพื่อรักษาฐานลูกคา/ผูบริโภคเดิมและขยายฐานผูบริโภครายใหม  

สวนใหญผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา 30 – 60 มิลลิลิตรตอคร้ัง และ
ระยะเวลาในการซ้ือคือ 2 เดือนตอคร้ัง ดังนั้นควรมีการกระตุนการซ้ือผลิตภัณฑใหบอยข้ึน        
โดยออกผลิตภัณฑขนาด 30 มิลลิลิตรหรือนอยกวา เพื่อเปนการกระตุนใหผูบริโภคซ้ือบอยข้ึน 

ควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑโดยใชนวัตกรรมใหม เพื่อรักษาฐานลูกคาเกา ซ่ึงนอกจากจะมี
คุณสมบัติชวยปองกันการเกิดร้ิวรอยบนใบหนา และปองกันผิวหนาหมองคลํ้าจากการสัมผัส
แสงแดดแลว ควรมีการปรับปรุงผลิตภัณฑเพื่อใหเหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม ซ่ึงจากการศึกษา
พบวา กลุมอายุ 35-46 ป มีเหตุผลท่ีใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา เพื่อตองการลดร้ิวรอยบน
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ใบหนา (รักษา) และผิวหนามีปญหากระหรือฝา ดังนั้นควรพัฒนาผลิตภัณฑท่ีสามารถชวยลด       
ร้ิวรอย และรักษาผิวหนาท่ีมีปญหากระหรือฝาไดอยางมีประสิทธิภาพ ในขณะท่ีกลุมอายุ 25 - 34 ป 
ตองการใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา เพื่อตองการใหใบหนาดูออนเยาว และผิวหนาขาวเนียน
ใส ควรมีสูตรเพ่ือเพิ่มความขาวเนียนใส สําหรับลูกคากลุมนี้โดยเฉพาะ 

ดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา 

ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับ รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมเม่ือ
เทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ และมีปายแสดงราคาผลิตภัณฑท่ีชัดเจน ดังนั้นผูผลิต/ผูประกอบการควร
ต้ังราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพ โดยไมจําเปนตองต้ังราคาตํ่ากวาคูแขงขัน  

การกําหนดราคาควรเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย  ซ่ึงจากการศึกษาพบวา  ผูตอบ
แบบสอบถามเกือบทุกชวงอายุ ราคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาสวนใหญคือ ตํ่ากวา 1,000 
บาท สวนอายุ 35 - 46 ป ราคาท่ีซ้ือสวนใหญคือ 1,001 – 3,000 บาท กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท และ 10,001 – 25,000 บาท ราคาท่ีซ้ือสวนใหญคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท สวนรายไดตอ
เดือน 25,001 – 40,000 บาท และ 40,001 บาท ข้ึนไป ราคาท่ีซื้อสวนใหญคือ 1,001 – 3,000 บาท 
กลุมอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษัทเอกชน และแมบาน ราคาท่ีซ้ือสวนใหญคือ ตํ่ากวา 1,000 บาท 
สวนอาชีพขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจและอาชีพเจาของธุรกิจหรือคาขาย ราคาท่ีซ้ือสวน
ใหญคือ 1,001 – 3,000 บาท 

ปจจัยยอยดานราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ ผูผลิต/ผูประกอบการควรตั้ง
ราคาหลากหลายตามปริมาณและบรรจุภัณฑ โดยออกผลิตภัณฑใหมีขนาดท่ีหลากหลาย เชน     
เพิ่มขนาดผลิตภัณฑท่ีมีปริมาณ 10 มิลลิลิตร และต้ังราคาถูกลง เพื่อใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา
งายข้ึน และการออกผลิตภัณฑท่ีหลากหลายขนาด ทําใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบราคา
ผลิตภัณฑแตละขนาดได  

ปจจัยยอยดานมีปายแสดงราคาผลิตภัณฑท่ีชัดเจน ผูผลิต/ผูประกอบการควรระบุราคา
บนผลิตภัณฑใหชัดเจน หรือแสดงราคาผลิตภัณฑใหผูบริโภครับทราบ ท้ังนี้การต้ังราคาควรต้ัง
ราคาใหเปนมาตรฐานเดียวกันไมควรมีการเปล่ียนแปลงราคาบอย 

นอกจากนี้จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอน
กลางวัน (Day Cream) และผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night Cream) ในสัดสวนท่ี
ใกลเคียงกัน ดังนั้นควรใชกลยุทธการตลาดโดย จับคูสินคาท่ีใชประโยชนรวมกัน เชน ผลิตภัณฑ
ครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางวัน (Day Cream) และผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาตอนกลางคืน (Night 
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Cream) นํามาจับคูแลวปรับบรรจุภัณฑใหม และต้ังราคาถูกกวาเม่ือซ้ือแยกช้ินกัน เพื่อกระตุนให
เกิดความรูสึกคุมคา และประหยัด 

ดานการจัดจําหนาย  
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนา 

ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ความสะดวกในการหาซ้ือ รองลงมาคือ เคร่ืองสําอางมีจําหนายใน
หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ตหรือไฮเปอรมารเก็ต ฯลฯ และสถานท่ีท่ีจําหนายใกลบานและ
สถานท่ีท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ ดังนั้นผูผลิต/ผูประกอบการควรกระจายสินคาใหท่ัวถึง
ตรงตามกลุมเปาหมาย และสรางความแตกตางดานการจัดจําหนาย เชน สามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพท 
ไปรษณีย โทรสาร และอินเทอรเน็ตได เปนตน 

ปจจัยยอยดานเคร่ืองสําอางมีจําหนายในหางสรรพสินคา ซูเปอรมาเก็ตหรือไฮเปอรมาร
เก็ต ฯลฯ เปนชองทางการจัดจําหนายท่ีนาสนใจในการวางจําหนายเพื่อสอดคลองกับการใชชีวิต
สมัยใหมท่ีเรงรีบและตองการความสะดวกในการซื้อหา ผูผลิต/ผูประกอบการควรพิจารณาความ
แตกตางของการจัดจําหนายแตละตราสินคา เชน OLAY ควรวางจําหนายท่ัวไปในหางสรรพสินคา 
ซูเปอรมารเก็ตหรือไฮเปอรมาเก็ต ฯลฯ เนื่องจากตราสินคา OLAY มีฐานลูกคาท่ีใชหลากหลาย  

ปจจัยยอยดานสถานท่ีท่ีจําหนายใกลบานและสถานท่ีท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ 
ผูผลิต/ผูประกอบการควรเลือกทําเลสถานท่ีท่ีจําหนายใกลบานหรือยานชุมชน และมีท่ีจอดรถอยาง
เพียงพอ  

ดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาท่ี

มีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ การบริการและการใหความรูของพนักงานขาย รองลงมาคือ มีการ
แนะนําและสาธิตวิธีการใช และบุคลิกภาพและความนาเช่ือถือของพนักงานขาย ดังนั้นผูผลิต/
ผูประกอบการควรอบรมพนักงานขายเพื่อใหเขาใจผลิตภัณฑและหัวใจของการบริการ เชน 
พนักงานสามารถแนะนําผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาใหลูกคาอยางเหมาะสมกับสภาพผิวของ
ลูกคา  

ปจจัยยอยดานมีการแนะนําและสาธิตวิธีการใช ผูผลิต/ผูประกอบการควรมีการแนะนํา
และสาธิตวิธีการใช ณ จุดขาย หรือออกบูธตรวจเช็คสภาพผิวหนา พรอมใหความรูความเขาใจ
เกี่ยวกับสภาพผิว มีการแนะนํา สาธิตวิธีการใชสินคา ซ่ึงผูผลิต/ผูประกอบการควรอบรมพนักงาน
ใหมีความรูดานการใชสินคาเปนอยางดี เพื่อสรางความม่ันใจใหกับลูกคาในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาตามคําแนะนําของพนักงานขาย  
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ปจจัยยอยดานบุคลิกภาพและความนาเช่ือถือของพนักงานขาย ผูผลิต/ผูประกอบการควร
อบรมเกี่ยวกับบุคลิกภาพท้ังทางดานการสื่อสารกับลูกคาและการแตงกายของพนักงานขาย         
เพื่อสรางความนาเช่ือถือตอลูกคาและนําไปสูการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ   

นอกจากนี้ปญหาที่ผูตอบแบบสอบถามพบเปนอันดับแรกคือ ผูผลิตโฆษณาสินคาเกิน
ความเปนจริง ดังนั้นผูผลิต/ผูประกอบการควรโฆษณาสินคาใหมีความนาเช่ือถือ ไมโฆษณาคุณภาพ
ของสินคาเกินจริง การที่จะเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายท่ีศึกษาในคร้ังนี้ ตองใหความสําคัญตอส่ือดาน
โทรทัศน (ตามตารางท่ี 21) ซ่ึงควรใชบุคคลที่สามารถสรางความนาเช่ือถือเปนส่ือในการโฆษณา 
เชน บุคคลผูประกอบอาชีพทางสายการแพทย แพทยผิวหนัง เพื่อใหเกิดความเช่ือม่ันในตัวสินคา 

 
ขอจํากัดในการศึกษา 

การศึกษาในคร้ังนี้พบวา ขอมูลพื้นฐานดานอายุ รายไดตอเดือน และอาชีพบางอาชีพ      
มีจํานวนนอย และมีการกระจายตัวไมดีพอ เชน ชวงอายุ 58 – 69 ป กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 
40,000 บาท และอาชีพแมบาน มีจํานวนนอย ในขณะท่ีกลุมท่ีมีอายุ 25 - 34 ป มีจํานวนมาก และ
จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางอายุ 25 - 34 ป มีถึงรอยละ 45.5 ท่ีใชผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบน
ใบหนา ทําใหการนําขอมูลไปใชอาจไมเปนตัวแทนท่ีดีพอในการอธิบายถึงพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอยบนใบหนาของผูหญิงในอําเภอเมืองเชียงใหม ในภาพรวม 

 
ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

ในการศึกษาคร้ังตอไปควรศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่มีอายุไมเกิน 35 ป เชน กลุมวัยรุน 
อายุไมเกิน 20 ป กลุมคนเร่ิมตนทํางาน อายุ 20-30 ป และกลุมคนทํางาน อายุ 31-34 ป เปนตน    
เพื่อเขาใจความตองการของลูกคา และปรับกลยุทธการตลาดใหเขาถึงผูบริโภคกลุมตางๆ ไดมากข้ึน 


