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12500671, 12500717 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ : ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กกกกกกกกขนิษฐา ประยูรไทย และพชรพร พรหมพันธุ : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซื้อเครื่องสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี. อาจารยท่ีปรึกษา : อาจารยเลิศลักษณ เจริญสมบัติ. 75 หนา. 

บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อ

เครื่องสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดย

ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา จํานวน 400 คน 

และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลโดยการใชโปรแกรม SPSS 

ผลการวิจัยพบวา 

ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางเปนนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ซึ่ง กลุมตัวอยาง สวนใหญมีอายุอยูในชวงระหวาง 18-19 ป ศึกษาอยูคณะวิทยาการ

จัดการ มีรายรับตอเดือนระหวาง 3,000-5,000 บาท มีรายจายตอเดือนระหวาง 2,000-4,000 บาท 

ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกซื้อเครื่องสําอางแบรนดเกาหลีใต ของกลุมตัวอยาง โดยสวนใหญกลุม

ตัวอยางเลือกซื้อเครื่องสําอาง ยี่หออีทูดี้ เฮาส ( Etude House) ความถี่ในการซื้อเฉลี่ยอยูท่ีเดือนละครั้ง มี

คาใชจายในการซื้อตอครั้งจํานวนเงินตํ่ากวา 1,000 บาท  สวนใหญเลือกซื้อลิปสติกและลิปกรอสมากท่ีสุด 

โดยซื้อจากหางสรรพสินคา และไดรับขอมูลขาวสารจากอินเตอรเน็ต 

ทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางแบรนดเกาหลีใต  

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอาง แบรนดเกาหลีใต

มากท่ีสุด โดยปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ปจจัย

ทางดานราคา โดยปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ ราคาควรมีความเหมาะสมกับคุณภาพ 

ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย โดยปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ สถานท่ีต้ังของ

รานคาท่ีจัดจําหนายอยูในทําเลท่ีสะดวก สามารถเดินทางงาย และปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด โดย

ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ มีการจัดโปรโมช่ันของกิฟทเซ็ทท่ีหลากหลาย ตามลําดับ 



 ง  

กติติกรรมประกาศ 

 

 การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ อาจารยเลิศลักษณ เจริญสมบัติ ซ่ึงเปนผูให

คําแนะนําอันเปนประโยชนอยางยิ่งในการจัดทําและเปนผูใหการชวยเหลือในการทําวิจัยคร้ังนี้ให

เปนไปอยางราบร่ืน 

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารย สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป สาขาวิชาการตลาด 

และสาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี ทุกทานท่ีไดใหความรูและคําแนะนําในการทําวิจัยคร้ังนี ้

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ทุก

ทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามอยางดียิ่ง 

 ผูวิจัยขอขอบพระคุณนักศึกษาหญิง คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ สาขาเทคโนโลยี

สารสนเทศ มหาวิทยาลัยรังสิต ซ่ึงเปนกลุมตัวอยางในการทดสอบประสิทธิภาพของแบบสอบถาม 

ทุกทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยใหขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพ ทําให

แบบสอบถามลุลวงไปไดดวยดี  

 ทายสุดนี้ผูวิจัยขอขอบพระคุณคุณพอ คุณแม ญาติพี่นอง และเพื่อนทุกคนท่ีไดชวยสงเสริม 

สนับสนุน และคอยเปนกําลังใจมาโดยตลอด 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

กกกกกกกกปจจุบันผูหญิงไทยใหความสําคัญตอรูปลักษณมากข้ึน ท้ังดานการแตงกายและความ

งาม เคร่ืองสําอางจึงเปนสวนสําคัญในชีวิตประจําวันในทุกกลุมอายุนับตั้งแตกลุมวัยรุน นักศึกษา

ไปจนถึงวัยทํางาน ซ่ึงเคร่ืองสําอางไมไดมีจุดมุงหมายเพียงแคชวยเสริมความงามเพียงอยางเดียว แต

เคร่ืองสําอางยังรวมไปถึง วัตถุท่ีจุดมุงหมายสําหรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบหรือกระทํา

ดวยวิธีอ่ืนใด ตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกาย เพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิด

ความสวยงามและรวมตลอดท้ังเคร่ืองประทินผิวตางๆ แตไมรวมถึงเคร่ืองประดับและเคร่ืองแตงตัว 

ซ่ึงเปนอุปกรณภายนอกรางกาย ตามคําจํากัดความทางกฎหมาย (พระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง 2535) 

เม่ือผูหญิงไทยใหความสําคัญตอรูปลักษณมากข้ึน สงผลใหตลาดเคร่ืองสําอางเติบโต

อยางรวดเร็วในทุกกลุมผลิตภัณฑ อันประกอบดวย กลุมน้ําหอม ครีมบํารุงผิว และเคร่ืองตกแตง

ใบหนา ซ่ึงสินคาเคร่ืองสําอางท่ีวางจําหนายภายในประเทศไทยในปจจุบันพบวา นอกจากจะเปน

สินคาท่ีผลิตเองภายในประเทศ และสินคาท่ีผลิตภายใตยี่หอของบริษัทขามชาติท่ีมีโรงงานผลิตใน

หลายประเทศในแถบทวีปเอเชียแลว ยังมีการนําเขาจากตางประเทศดวย ซ่ึงมีท้ังสินคาระดับลาง

ราคาถูกจากจีน สินคาระดับกลางจากมาเลเซีย สิงคโปร อินเดีย และอินโดนีเซีย และสินคาแบรนด

ช้ันนําจากสหรัฐอเมริกา ยุโรป ญ่ีปุน และออสเตรเลีย โดยในชวง 4 เดือนแรกของป 2552 นี้ ไทยมี

การนําเขาเคร่ืองสําอางมูลคา 4,097.4 ลานบาท ลดลงรอยละ 1.7 เม่ือเทียบกับชวงเดียวกันของป 

2551 ท้ังนี้เหตุผลหนึ่งอาจเปนเพราะ สภาพเศรษฐกิจท่ีชะลอตัว ผูบริโภคในประเทศมีการใชจายท่ี

ประหยัดมากข้ึน สงผลใหมีการนําเขาเคร่ืองสําอางลดลง 

สําหรับประเทศท่ีเปนแหลงนําเขาเคร่ืองสําอางท่ีสําคัญของไทย ไดแก สหรัฐอเมริกา (สัดสวนรอย

ละ 24.2) ฝร่ังเศส (สัดสวนรอยละ 18.0) ญ่ีปุน (สัดสวนรอยละ 12.4) อินโดนีเซีย (สัดสวนรอยละ 

8.7) และจีน (สัดสวนรอยละ 5.9) สําหรับตลาดใหมท่ีมีอัตราการขยายตัวท่ีนาสนใจไดแก เกาหลีใต
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โดยในชวง 4 เดือนแรกของป 2552 มีอัตราการขยายตัวเพิ่มข้ึนรอยละ 38.5 เม่ือเทียบกับชวง

เดียวกันของป 2551 ท้ังนี้เนื่องจากกระแสเคปอป (K-POP) หรือ เกาหลีฟเวอร (Korea Fever) สงผล

ใหสินคาจากประเทศเกาหลีใตไดเขามามีบทบาทในประเทศไทยมากข้ึน นอกจากนี้เคร่ืองสําอาง

เกาหลีใตมีคุณลักษณะท่ีเหมาะสมกับผิวคนไทยมากกวาเคร่ืองสําอางจากฝงอเมริกาและยุโรป 

เนื่องจากคนไทยกับคนเกาหลีใตมีสภาพผิวใกลเคียงกัน อีกท้ังราคาจําหนายท่ีไมแพง จึงเปนท่ีนิยม

ในกลุมลูกคาคนไทย (ศูนยวิจัยกสิกรไทยปท่ี 15 ฉบับท่ี 2525 วันท่ี 4 พฤษภาคม 2552) 

จากท่ีกลาวมาท้ังหมด พบวาการนําเขาเคร่ืองสําอางจากประเทศท่ีสําคัญของไทยไดแก

สหรัฐอเมริกา ฝร่ังเศส ญ่ีปุน อินโดนีเซีย และจีน นั้นลดลงเนื่องจากปญหาเศรษฐกิจในปจจุบัน  แต

สําหรับตลาดใหมท่ีมีอัตราการขยายตัวท่ีนาสนใจอันไดแก ประเทศเกาหลีใต ท่ีมีอัตราการขยายตัว

เพิ่มข้ึนรอยละ 38.5 เม่ือเทียบกับชวงเดียวกันของป 2551 เนื่องจากอิทธิพลจากกระแสภาพยนตร 

ละคร นักแสดง นักรอง จึงทําใหสินคาตางๆรวมถึงเคร่ืองสําอางเปนท่ีนิยมของวัยรุนไทยใน

ปจจุบัน 

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือสินคาเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี วามีลักษณะอยางไร 

 

วตัถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี
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กรอบแนวความคดิ 

ในการศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง    

แบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ” ผูวิจัยได

กําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี ้

 

ตัวแปรอสิระ   ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานในการวจัิย 

ดานลักษณะประชากรศาสตร 

อาย ุ

ช้ันป 

คณะ 

รายรับเฉล่ียตอเดือน 

รายจายเฉล่ียตอเดือน 

รายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน 

 

 

  

 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1.ดานผลิตภัณฑ 

2.ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

 

 

การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 
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ผูท่ีเลือกซ้ือท่ีมีปจจัยดานบุคคลแตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตแตกตางกัน 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

ผูวิจัยกําหนดขอบเขตการวิจัยเปน 3 ดาน ดังนี้ 

1. ขอบเขตพื้นท่ีการวิจัย คือ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. ขอบเขตดานประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี 

มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต 

  นักศึกษาหญิงท่ีกําลังศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ปการศึกษา 2553 จํานวน 3,499 คน โดยสามารถจําแนกไดดังนี้ คณะวิทยาการจัดการ 

จํานวน 2,320 คน คณะสัตวและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 653 คน และคณะเทคโนโลยี

สารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 526 คน (มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2553) 

3. ขอบเขตดานชวงเวลา รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามในชวงเดือนกรกฎาคม 

พ.ศ.2553 ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2553 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ทําใหทราบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

2. เพื่อนําผลการวิจัยมาเปนขอมูลพื้นฐานสําหรับผูประกอบธุรกิจหรือตองการประกอบ

ธุรกิจเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต 

3. เพื่อนําผลการวิจัยมาใชเปนขอมูลพื้นฐานหรือแนวทางสําหรับผูท่ีสนใจเพื่อใชศึกษา

เร่ืองอ่ืน ๆ ท่ีมีลักษณะใกลเคียงกันตอไป 

 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

เคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้  หมายถึง เคร่ืองสําอางยี่หอตางๆ ท่ีผลิตและนําเขามาจาก

ประเทศเกาหลีใต  ไมวาจะเปนผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาและกาย รวมไปถึงผลิตภัณฑตกแตงใบหนา

ทุกประเภท 
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กระแสเกาหลใีต้ ( Korea Fever) หมายถึง กระแสหรือความนิยมชมชอบในภาพยนตร 

ละคร นักแสดง นักรองท่ีมาจากประเทศเกาหลีใต  

เค-ป๊อป (K-pop) หมายถึง แนวเพลงท่ีมาจากประเทศเกาหลีใต รวมถึงการแตงตัวตาม

นักรอง และนักแสดงเกาหลีใต 

นักศึกษา หมายถึง นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีท่ีศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

อายุ  หมายถึง อายุของนักศึกษาหญิงท่ีศึกษาอยูมหาวิทยาลัยศิลปากรท่ีทําการตอบ

แบบสอบถาม 

คณะ  หมายถึง คณะท้ัง 3 คณะ ท่ีเปดสอนภายในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี คือ คณะวิทยาการจัดการ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร  และคณะ

เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

รายรับ หมายถึง เงินท่ีนักศึกษาหญิงท่ีศึกษาอยูมหาวิทยาลัยศิลปากรไดรับเฉล่ียตอเดือน 
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บทที ่2 

เอกสาร  และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

กกกกกกกกการศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบ

รนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ” มีแนวคิด 

ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยผูวิจัยไดนํามาใชในการวิจัย ดังนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 

2. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  

4. ความหมายของเคร่ืองสําอางและเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต 

5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ 

ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะงาน

ประชากรศาสตรเปนลักษณะท่ีสําคัญ และสถิติท่ีวัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด

เปาหมาย ในขณะท่ีลักษณะดานจิตวิทยาและสังคม             วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและ

ความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการ

กําหนดตลาดเปาหมายคนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  โดย

วิเคราะหจากปจจัย ดังนี้ 

1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือ  

เพศหญิงมาแนวโนม มีความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชาย

ไมไดมีความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการท่ีจะสราง

ความสัมพันธอันดีใหเกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชาย มี

ความแตกตางกันอยางมากในเร่ืองความคิด คานิยมและทัศนคติท้ังนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม 

กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
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2. อายุ  เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรร ม 

เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน เราสามารถ

ใชประโยชนจากอายุเปนตัวแบงสวนตลาดได 

3. การศึกษา เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน

คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารท่ีดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ

เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนท่ีไมเช่ืออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี

การศึกษาต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็

จะใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากส่ื อ

ส่ิงพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกจิ  หมายถึง อาชีพ รายไดและสถานภาพทางสังคมของ

บุคคล มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารท่ีมีตอผูสงสารเพราะแตละคนมีวัฒนธรรม

ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายท่ีตางกัน ปจจัยบางอยางท่ีเกี่ยวของกับตัวผูรับสารแต

ละคนเชนปจจัยทางจิตวิทยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลตอการรับขาวสาร 

ปจจัยทางดานประชากรนั้นยังมีลักษณะอ่ืนๆอีก ซ่ึงสามารถนํามาวิเคราะหเพื่อทํา

ความรูจักกับการส่ือสารได โดยอยูภายใตแนวความคิดท่ีวาถาบุคคลมีปจจัยเหลานั้นแตกตางกัน

ความคิด และการกระทําก็มีแนวโนมท่ีจะแตกตางกันไปดวย ซ่ึงแนวความคิดนี้สามารถนําไปใช

อธิบายปจจัยของประชากรดานอ่ืนๆได (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2538) 

 

แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด (Market Mix - 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม

ได ถูกสรางข้ึนโดยคํานึงถึงความจําเปน และความตองการ (Needs and Wants) ของตลาดสวนตางๆ 

เพื่อใหบรรลุถึงวัตถุประสงคทางการตลาดและเพื่อเปนการตอบสนองหรือสรางความพึงพอใจ 

(Satisfaction) ใหกับผูบริโภคดวย ประกอบดวยเคร่ืองมือดังนี ้

1. สวนประสมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product Mix) 

1.1 ตัวผลิตภัณฑ 

1.2 บริการท่ีใหกับผลิตภัณฑ 

1.3 ตรายี่หอ 

1.4 หีบหอและปายสลาก 

2. สวนประสมเกี่ยวกับราคา (Price Mix) 

2.1 ราคาเบ้ืองตนของผลิตภัณฑ 
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2.2 คัวปรับราคา 

2.3 ขอตกลงเกี่ยวกับสินเช่ือ 

2.4 ขอตกลงเกี่ยวกับการขนสงและการถือครองสินคา 

3. สวนประสมเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย (Place Mix) 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย 

3.2 เคร่ืองอํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาสินคา 

3.3 การควบคุมสินคาคงคลัง 

3.4 เคร่ืองอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา 

4. สวนประสมเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย (Promotion Mix) 

4.1 โฆษณา 

4.2 การขายโดยใชพนักงาน 

4.3 การสงเสริมการขาย 

4.4 การประชาสัมพันธ 

กกกกกกกก1. ส่วนประสมทางด้านผลติภัณฑ์ ( The Product Mix) ผูบริหารงานทางการตลาด

จะตองสรางสวนประสมทางดานผลิตภัณฑซ่ึงประกอบดวยตัวผลิตภัณฑ บริการท่ีใหกับผลิตภัณฑ 

ตรายี่หอและหีบหอซ่ึงเปนท่ีปรารถนาของผูบริโภคในเปาหมายทางการตลาด โครงสรางของ

องคประกอบเกี่ยวกับผลิตภัณฑในขอเสนอขายทางการตลาดนั้นเราเรียกวา สวนประสมทางดาน

ผลิตภัณฑ ความกวางของมันวัดไดโดยอาศัยจํานวนของสายผลิตภัณฑท่ีบริษัททําการจําหนาย 

ความลึกของมันวัดไดโดยจํานวน แบบ สไตล สีสัน ตรายี่หอ หีบหอ ปาย สลากและบริการ สวน

ประสมทางการตลาดเปนการเสนอรายการส่ิงของท้ังหมดท่ีองคกรธุรกิจทําการเสนอใหกับตลาด

เพื่อทําการขาย 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 

บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ( Etzel, Walker and Stantion 

2004 : G-10, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน( Utility) และมี

คุณคาในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ

ตองคํานึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ 
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1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑบริษัทเพื่อแสดง

ตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคากลุมเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อไดผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและดีข้ึนซ่ึงตอง

ความสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด และสายการผลิต 

2. ส่วนประสมทางด้านราคา (The Price Mix) สวนประสมทางดานราคาเปนการ

ประสมหรือรวมระหวางราคาเบ้ืองตน (Basic Price) ตัวปรับราคา สินเช่ือ และขอตกลงเกี่ยวกับการ

ถือครองและการขนสงสินคา สวนประสมทางดานราคาแตกตางกันไปแลวแตขอเสนอขายของ

บริษัท 

ในการสรางสวนประสมทางดานราคานั้นจําเปนตองพิจารณาปจจัยท่ีสําคัญหลาย

ประการ กระบวนการสรางเร่ิมตนดวยการพิจารณาอุปสงคของผลิตภัณฑท่ีมีอยูและท่ีอาจจะมีข้ึน

ได การพิจารณาดังกลาวนี้เปนส่ิงจําเปนในการกําหนดราคาเบ้ืองตนและขอตกลงเกี่ยวกับสินเช่ือซ่ึง

ตั้งข้ึนมาไดโดยพิจารณาจากความตองการของตลาดกับระดับของการผลิตท่ีองคกรธุรกิจจะกระทํา 

ตนทุนเปนปจจัยท่ีสองท่ีจะตองใหความสนใจเนื่องจากวาคงไมมีผูบริหารคนใดท่ีจะตองการใหวาง

ราคาสินคาท่ีไมคุมตนทุนและไมอาจทําใหราคาดังกลาวบรรลุถึงวัตถุประสงคเกี่ยวกับกําไรของ

องคกรธุรกิจ 

ราคา ( Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑ (Etzel, Walker and Stantion 2004 : G-10, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) หรือ

หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาตนทุน 

(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 

3. ส่วนประสมทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (The Place Mix) แมวาบริษัทจะทําการ

เสนอขายผลิตภัณฑท่ีถูกตอง ราคาท่ีถูกตอง และมีการสงเสริมการจําหนายท่ีถูกตองเพียงใดก็ตาม 

สวนประสมตางๆ ดังกลาวก็ยังมิอาจจะทําการตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยางนาพอใจ 

ถาสถานท่ีและเวลาท่ีทําการจัดจําหนายไมถูกตอง สวนประสมทางดานชองทางการจัดจําหนายมี

สวนรวมท่ีสําคัญเปนอยางมากตอสวนประสมทางการตลาดในดานอรรถประโยชนทางดานเวลา

และสถานท่ี ( Time and Place Utilities) ดังนั้นสวนประสมทางดานการจัดจําหนายจึงเปนการ

ประสมทางดานชองทางการจัดจําหนาย ( Marketing Channels) เคร่ืองอํานวยความสะดวกตางๆใน

การเก็บรักษาสินคา (Storage Facilities) วิธีการควบคุมสินคาคงคลังและเคร่ืองอํานวยความสะดวก

ตางๆในการสงสินคา ผูบริหารงานทางการตลาดตองทําการประสมรวมปจจัยหรือตัวแปรตางๆ
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เหลานี้ใหเขากันเพื่อกอใหเกิดอรรถประโยชนทางดานเวลาและสถานท่ีเพื่อใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภค 

การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคา บริการ ความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ( Persuade) ใหเกิดความตองการ และเตือน

ความทรงจํา ( Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรม

การซ้ือของผูบริโภค(Etzel, Walker and Stantion 2004 : G-10, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) 

หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซ้ือซ่ึงการติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดย

ไมใชคน ( Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคกรอาจเลือกใช

หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

(Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคาผลิตภัณฑ 

และคูแขงขัน ใหบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้  

3.1 การโฆษณา ( Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ 

(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

 3.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณา 

 3.1.2 กลยุทธส่ือ (Media strategy) 

3.2 การประชาสัมพันธ (Public Relation : PR) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมี

การวางแผนโดยองคกรหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร ผลิตภัณฑ หรือนโยบาย ใหเกิดกับกลุม

ใดกลุมหนึ่ง ( Etzel, Walker and Stantion 2004 : G-9, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548)โดยมี

จุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือรักษาภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท 

3.3 การขายโดยใชพนักงานขาย ( Personal selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือปฏิกิริยาตอ

ความคิด หรือเปนการเสนอข ายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา (Etzel, Walker and Stantion 2004 : G-8, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548)  

3.4 การสงเสริมการขาย ( Sales promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุน

หนวยงานขาย ( Sales force) ผูจัดจําหนาย ( Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย ( Ultimate 

consumer) โดยมีจุดหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด หรือเปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ

ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย ( Etzel, Walker and Stantion 2004 : 
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G-9, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือ 

โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

 3.4.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer 

promotion) 

 3.4.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade 

promotion) 

 3.4.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงาน (Sales 

force promotion) 

3.5 การตลาดทางตรง ( Direct marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง ( Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ

โฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังนี ้

 3.5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) เปน

การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง ( Response) โดยตรง หรือหมายถึง

วิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนอง

ในทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคา และการใชส่ือตางๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใช

ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก (Arens 2002 :  IT6, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) 

 3.5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct respond Advertising) 

เปนการโฆษณาซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูรับชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสง

ขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน 

 3.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง  (Online advertising) หรือ

การตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิกส  (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผาน

ระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการ

โดยมุงหวังผลกําไรและการคา 

4. ส่วนประสมทางด้านการส่งเสริมการตลาด ( The Promotion Mix) นักการตลาด

จะตองทําการสรางสวนประสมทางดานการสงเสริมการตลาดใหเขากับขอเสนอขายทางการตลาด

แตละคร้ังดวย ความมุงหมายเบ้ืองตนของสวนประสมทางดานการสงเสริมการตลาดก็คือเพื่อทําการ

แจงขาวสาร ( Inform) และชักชวน ( Persuade) สมาชิกของตลาดสวนท่ีเปนเปาหมาย สวนประสม

ทางดานการสงเสริมการจัดจําหนายและเปนการผสมผสานกันระหวางโฆษณา การเสนอขายโดยใช

พนักงาน การสงเสริมการขายและกิจกรรมตางๆ ทางดานการประชาสัมพันธเพื่อใหนักการตลาดทํา
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การแจงขาวสารและทําการชักชวนผูซ้ือใหดําเนินการติดตอทางการตลาด (Market Transaction) ข้ึน 

อันจะนําไปสูการตอบสนองความพอใจใหแกวัตถุประสงคของระบบการซ้ือและการขาย 

การจัดจําหนาย ( Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจาย

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง

ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

 4.1 ชองทางการจัดจําหนาย ( Channel of distribution หรือ Distribution channel 

หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุมบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย

กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูใชทางธุรกิจ   ( Etzel, 

Walker and Stantion. 2004 : G-4, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) หรือเสนทางท่ีผลิตภัณฑ 

และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด 

 4.2 การกระจายตัวสินคา หรือสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด ( Physical 

distribution หรือ Marketing logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผน ( Planning) การ

ปฏิบัติการตามแผน ( Implementing) และควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคา

สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดย

มุงหวังกําไร (Etzel, Walker and Stantion 2004 : G-6, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548) 

 

แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงเปนข้ันตอนการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาเกี่ยวกับการซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภคกลุมใดกลุมหนึ่ง ประกอบดวย

ข้ันตอนสําคัญเรียงตามลําดับกอนหลัง คือ 

1. การรับรูปญหาหรือความจําเปน 

2. การแสวงหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตัดสินใจและกระทําการซ้ือ 

5. การรูสึกพอใจหรือไมพอใจในสินคาหรือบริการท่ีซ้ือ 

 

1. การรับรู้ปัญหาหรือความจําเป็น ( Problem of Need Recognition) หมายถึง การท่ี

ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาท่ีกําลังเผชิญอยู จนเกิดความตองการท่ีจะหาส่ิงใดส่ิงหนึ่งมาชวย
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แกปญหานั้น ซ่ึงก็คือ สินคาหรือบริการท่ีสามารถทําหนาท่ีแกปญหานั้นๆไดเอง ปญหาของ

ผูบริโภคจะมีความสําคัญมากหรือนอยข้ึนอยูกับระยะหางระหวางส่ิงท่ีผูบริโภคอยากจะใหเปน

เทียบกับส่ิงท่ีเปนอยู 

2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) หมายถึง การท่ีผูบริโภคเสาะหาและ

คัดเลือกขอมูลเกี่ยวกับปญหาท่ีกําลังเผชิญอยู เพื่อใชกําหนดทางเลือกและใชประกอบการตัดสินใจ

เลือกทางเลือกในการแกปญหา โดยท่ัวไปผูบริโภคมักจะมีขอมูลจํานวนหนึ่งเก็บไวในความทรงจํา 

(memory) เรียกวา แกลงขอมูลภายในแตบางคร้ังก็อาจตองหาเพิ่มเติมจากแหลงขอมูลภายนอก 

3. การประเมินทางเลอืก (Alternative Evaluation) หมายถึง การนําทางเลือกท่ีรวบรวม

ไวในข้ันตอนการแสวงหาขอมูลมาพิจารณาเพื่อหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ทางเลือกในท่ีนี้ก็คือสินคาหรือ

บริการจํานวนหนึ่งท่ีทําหนาท่ีแกปญหาเดียวกัน กลาวโดยสรุปผูบริโภคมักจะตัดสินใจเลือกจาก 2 

ระดับ คือ การเลือกตัวสินคา (Products or Services) และการเลือกตราสินคา (Brands) 

4. การตัดสินใจและกระทาํการซ้ือ ( Purchase or Choice) หมายถึง การตัดสินใจเลือก

เอาทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งพรอมกับดําเนินการเพื่อใหไดทางเลือกนั้นมาดวยวิธีการลักษณะตางๆ 

5. ความรู้สึกหลงัซ้ือ (Post Purchase Feelings or The Outcome of Choice) หมายถึง 

ความรูสึกภายนอกหลังจากท่ีผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการท่ีเลือกซ้ือแลว ซ่ึงแบง

ออกเปนความรูสึกพอใจและไมพอใจในสินคาหรือบริการนั้น ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลัพธจาก

การใชตรงกับผูบริโภคคาดหวังไว และถาหากผูบริโภคผิดหวังกับการใชสินคาหรือบริการนั้นก็จะ

รูสึกไมพอใจ 
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ภาพที ่1 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือหรือผูบริโภค (Model of buyer or consumer behavior) และปจจัยท่ี

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ( Factors influencing consumer’s buying behavior) 

ท่ีมา : Kotler and Armstrong, อางถึงใน ปาณิศา ลัญชานนท, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : 

โรงพิมพธรรมสาร, 2549), 88. 

กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ

เปรียบเทียบเสมือนกลองดํา ( Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ดังนี ้

1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย ( Inside stimulus) 

ภายนอกรางกาย ( Outside stimulus) ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ( Buying 

motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ส่ิงท่ีกระตุนภายนอก

ประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด ( Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุน เกี่ยวของกับ สวน

ประสมทางการตลาด (Market Mix - 4Ps) ประกอบดวย 

(1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product)  

(2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) 

(3) ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 

(4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริม (Promotion) 
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1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ( Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภคท่ีอยู

ภายนอกองคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงเหลานี้ ไดแก 

 (1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 

 (2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี ( Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานการฝาก-

ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

 (3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง ( Legal and political) เชนกฎหมายเพิ่ม

หรือลดของภาษ ี

 (4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม ( Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือ 

2. ลกัษณะของผู้ซ้ือ ( Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจาก

ปจจัยตางๆ ดังนี ้

2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Cultural factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับคานิยม ( Values) 

ความคิดและทัศนคติ ท่ีเกิดจาการเรียนรูและการมีสวนรวมระหวางสมาชิกของกลุม ปจจัยดาน

วัฒนธรรมเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค การทราบถึงลักษณะความตองการของ

ผูบริโภคทางดานวัฒนธรรมจะชวยในการจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค

กลุมเปาหมายได ปจจัยดานวัฒนธรรม ประกอบดวย 

(1) วัฒนธรรมพื้นฐาน 

(2) วัฒนธรรมยอย 

(3) ช้ันสังคม มีความสําคัญอยางยิ่งตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

2.2 ปจจัยดานสังคม ( Social factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท

และสถานะของผูซ้ือ  

2.3 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิด

ของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปน

ปจจัยภายในตัวบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา ปจจัยภายใน ประกอบดวย 

(1) แรงจูงใจ 

(2) การรับรู 

(3) การเรียนรู 

(4) ความเช่ือ 

(5) ทัศนคต ิ
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(6) บุคลิกภาพ 

(7) แนวคิดท่ีมีตอตนเอง  

2.4 ปจจัยสวนบุคคล (Personal factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจหรือ

รายได การศึกษา คานิยม และรูปแบบการดํารงชีวิต  

2.5 ปจจัยดานสถานการณ ( Situational factor) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย สภาพแวดลอมทางกายภาพ เวลา อารมณ 

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ ( Buyer’s Response) คือ การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

(Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 

2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 

4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 

5. การเลือกซ้ือปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 

6. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) 

6.1 การทดลอง (Trial) 

6.2 การซ้ือซํ้า (Repeat purchase) 

พฤติกรรมของผูบริโภคในแตละข้ันตอนท่ีไดกลาวมาในข้ันตน จะแตกตางกันออกไป

ตามเหตุปจจัยสําคัญ 3 ประการ คือ 

(1) อิทธิพลจากสภาพแวดลอม ( Environmental Influences) เชน วัฒนธรรม ช้ัน

ช้ันของสังคม ครอบครัวของผูบริโภค ฯลฯ 

(2) ความแตกตางในตัวผูบริโภคเอง ( Individual Differences) เชน ฐานะทาง

การเงิน ความรู ทัศนคติ วิถีการดําเนินชีวิต ฯลฯ 

(3) ขอมูลขาวสารท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงจะตองมีมากพอและทันสมัย 
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ความหมายของเคร่ืองสําอาง 

 เคร่ืองสําอางอาจมีคําจํากัดความหรือความหมายไดมากมาย แลวแตผูท่ีใหคําจํากัดความ

ตลอดจนความตองการหรือจุดประสงคของการใชเคร่ืองสําอาง และประเทศท่ีใหคําจํากัดความ แต

อยางไรก็ตาม หลักการหรือพื้นฐานของความหมายของคําวา เคร่ืองสําอางจะเหมือนกัน ดังจะเห็น

ไดจากคําจํากัดความตางๆตอไปนี้ 

1. ตํารา Cosmetics Science and Technology โดย Edward Sagarin 1st edition หนา 4 

ไดใหคําจํากัดความไววาเคร่ืองสําอางหมายถึง 

1.1 Articles intended to be rubbed, pour, sprinkle, or sprayed on, introduce into, 

or otherwise applied to the human body or any part thereof for cleaning, beautifying promoting 

attractiveness, or altering the appearance. 

1.2 Articles intended for use as a component of such any article, except that the 

term shall not include soap. 

2. หนังสือมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (มอก. 152-2518) มาตรฐาน

ผลิตภัณฑอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง ไดใหคําจํากัดความเคร่ืองสําอางวา เคร่ืองสําอางหมายถึง 

2.1 ผลิตภัณฑส่ิงปรุงเพื่อใชบนผิวหนังหรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกายมนุษย

โดย ถู ทา พน หรือโรย เปนตน เชนในการทําความสะอาดปองกัน แตงเสริมเพื่อความงามหรือ

เปล่ียนแปลงรูปลักษณะ 

2.2 ส่ิงใดๆท่ีใชเปนสวนผสมในผลิตภัณฑส่ิงปรุงท่ีกลาวมาแลวในขอ 2.1 

3. พระราชบัญญัติ เคร่ืองสําอาง พ.ศ.2517 ไดใหคําจํากัดความเคร่ืองสําอางวาหมายถึง 

3.1 วัตถุท่ีมุงหมายสําหรับใช ทา ถู โรย พน หยอด ใส อบ หรือดวยวิธีอ่ืนใด ตอ

สวนใดสวนหนึ่งของรางกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิดความสวยงาม

ตลอดท้ังเคร่ืองประทินผิวตางๆดวย 

3.2 วัตถุท่ีมุงหมายสําหรับใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ 

3.3 วัตถุอ่ืนท่ีกําหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเคร่ืองสําอาง 
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คุณลกัษณะเคร่ืองสําอาง 

การผลิตเคร่ืองสําอาง มีลักษณะการเตรียมหรือการผลิตเหมือนกับการเตรียมหรือการ

ผสมยา แตในกรณีของการเตรียมเคร่ืองสําอางจะมีลักษณะท่ีเฉพาะเดนชัดท่ีแตกตางจากการผลิตยา

อยู 3 ประการ คือ 

1. เปนผลิตภัณฑท่ีมีกล่ินหอมชวนดม  คือ ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสวนใหญจะให

สัมผัสทางจมูก เปนส่ิงแรกโดยผูซ้ือจะเปดจุกภาชนะออกสูดดมเปนเร่ิมแรก 

2. มีลักษณะสวยงาม ท้ังลักษณะของผลิตภัณฑ รวมถึงการหีบหอ  มักมีการประดิษฐท่ี

สวยงาม ทําใหนาใช 

3. ใชงานไดงาย สะดวกตอการพกพา 

เคร่ืองสําอางโดยท่ัวไป จะตองบอกคุณลักษณะของเคร่ืองสําอางนั้นๆ ไว ตาม

มาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (มอก.) เชน สวนประกอบของผลิตภัณฑ  วิธีใช ขอระวังภาชนะ

และการบรรจุ รวมถึงการทดสอบ การตรวจหาปริมาณ และการวิเคราะห 

 

ประโยชน์ของเคร่ืองสําอาง 

เคร่ืองสําอางตางๆมีประโยชนในหลายๆดาน และสามารถนํามาสรุปเปนขอๆไดดังนี ้

1. ชวยกลบกล่ินอับทําใหจิตใจสดช่ือเม่ือสูดดม เนื่องจากเคร่ืองสําอางทุกชนิดมีกล่ิน

หอม 

2. ชวยทําความสะอาดรักษาอนามัยและสุขภาพของผิวปากและฟน เชน สบูและยาสี

ฟน 

3. ชวยตกแตงใหผิวดูเนียนและผุดผองข้ึน เชน แปงแตงหนาชวยเนนใหเดนงามข้ึน 

หรือดินสอเขียนค้ิว ครีมและแปงแตงขอบตาจะทําใหดวงตาดูหวานข้ึน 

4. ชวยกลบเกล่ือนใหแลดูเปนธรรมชาติ เชน กลบฝาหรือไฝตางๆ 

5. ชวยตกแตงเสนผมใหทรงรูปอยูได ใหสวยงามตามแบบท่ีตองการ เชน Hair Spray 

หรือ Hair Set ตางๆ 

6. ชวยทําใหผิวสบายแกความอับช้ืน และชวยกันโรคผิวหนังได เชน แปงฝุนโรยตัว 

อยางไรก็ตามเคร่ืองสําอางจะใหประโยชนตางๆดังกลาว ตอเม่ือเปนเคร่ืองสําอางท่ีดี 

โดยท่ัวไปแลวเคร่ืองสําอางท่ีดี ควรมีคุณสมบัติใหประโยชนไดดีพอสมควรตามท่ีระบุไวในฉลาก 

ตองไมทําอันตรายตอผิวหนังหรือทําใหเกิดอาการแพ ตองมีลักษณะนาใช โดยไมเปล่ียนแปลง

สภาพรูปลักษณะเม่ือเก็บไวนาน และไมมีส่ิงแปลกปลอมและควรสะอาดปราศจากเช้ือจุลินทรีย 

 



19 
 

 
 

ประเภทของเคร่ืองสําอาง 

เคร่ืองสําอางสามารถแบงไดหลายประเภท แตโดยท่ัวไปมักจะแบงเปนประเภทใหญๆ

ได 2ประเภท คือ 

1. เคร่ืองสําอางท่ีไมไดใชแตงสีของผิว คือ เคร่ืองสําอางประเภทนี้ ใชสําหรับการทํา

ความสะอาดผิวหนา หรือใชเพื่อปองกันผิวหนังไมใหเกิดอาการอันตรายจากส่ิงแวดลอม 

เคร่ืองสําอางประเภทนี้ไดแก สบู แชมพู ครีมลางหนา ครีมกันผิวแตก น้ํายาชวยกระชับผิวใหตึง 

เปนตน 

2. เคร่ืองสําอางท่ีใชแตงสีผิว คือ เคร่ืองสําอางประเภทนี้ใชสําหรับการแตงสีของผิวให

มีสีสันสวยข้ึนจากธรรมชาติท่ีเปนอยู เชน แปงแตงผิวหนา ลิปสติก รูช เปนตน 

การกํากับดูแลผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางทุกประเภททุกชนิดท่ีจําหนายในประเทศไทย 

บริหารจัดการโดยสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กระทรวงสาธารณสุข ภายใต

พระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 ซ่ึงแบงประเภทเคร่ืองสําอางออกเปน 3 ประเภท ตามความ

เส่ียงในดานความปลอดภัย คือ 

1. เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ กลุมนี้มีโอกาสกอใหเกิดอันตรายไดมากท่ีสุด จึงไดรับ

การกํากับดูแลเขมงวดท่ีสุด ท่ีฉลากผลิตภัณฑตองแสดงเลขทะเบียนเคร่ืองสําอาง ตัวอยางไดแก ยา

สีฟน น้ํายาบวนปาก น้ํายาดัดผม น้ํายาดัดผม ยืดผม ยอมผม ฟอกสีผม เปนตน 

2. เคร่ืองสําอางควบคุม เปนผลิตภัณฑท่ีมีโอกาสกอใหเกิดอันตรายไดบางแตนอยกวา

กลุมแรก ฉลากตองแสดงขอความ “เคร่ืองสําอางควบคุม” ตัวอยางไดแก ผาอนามัย ผาเย็น แปงฝุน

โรยตัว แปงน้ํา เคร่ืองสําอางขจัดรังแค เคร่ืองสําอางปองกันแดด 

3. เคร่ืองสําอางท่ัวไป กลุมนี้โอกาสเกิดอันตรายนอยกวาสองกลุมแรก ไดแก 

ผลิตภัณฑทุกชนิดท่ีไมไดรวมอยูในสองกลุมแรก 

 

เคร่ืองสําอางสําหรับผวิหนัง 

ดังไดกลาวแลววาการใชเคร่ืองสําอางมักใชกับผิวหนัง ขน ผม และเล็บ ซ่ึงมี

วัตถุประสงคดังนี ้

1. เพิ่มความงดงามใหแกใบหนา ลําตัว เสนผม และเล็บ 

2. บํารุงผิวใหเส่ือมโทรมชากวาปกต ิ

3. แกไขปกปดรอยดางดําหรือขอตําหนิของผิวและเล็บ 

4. ปองกันและระงับกล่ินจากรางกายและกล่ินปาก 

5. เพื่อใหดูแกชากวาวัย 
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6. ปองกันผิวจากภายนอก เชน ความรอน แสงแดด ความแหงแลง เปนตน 

7. รักษาความผิดปกติบางอยางของผิวหนัง เชน สิว ฝา รังแค เปนตน 

8. ทําความสะอาดผิวและเสนผมใหแลดูสดช่ืนและมีสุขภาพด ี

 

ดังนั้นจะจําแนกประเภทโดยกลาวถึงประโยชนในการใชเคร่ืองสําอางเปนหลัก ดังนี ้

1. เคร่ืองสําอางสําหรับทะนุบํารุงผิวหนัง และแกขอบกพรองของผิวหนัง 

(Skin-Care Cosmetics) 

1.1 เคร่ืองสําอางชะลอความแก 

1.2 ผลิตภัณฑขจัดสิว 

1.3 ผลิตภัณฑขจัดสีผิวและขจัดฝา 

1.4 ผลิตภัณฑระงับเหงื่อและขจัดกล่ินตัว 

1.5 ครีมบํารุงหลอล่ืนผิว (Emollient and Moisturizer) 

1.6 เคร่ืองสําอางตกแตงเสนผม 

1.7 เคร่ืองสําอางกําจัดขน 

1.8 เคร่ืองสําอางสําหรับโกนหนวด 

2. เคร่ืองสําอางสําหรับปกปองผิวหนัง (Skin-Protective Cosmetics) 

2.1 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด 

2.2 ครีมทาผิว 

2.3 ครีมทาปองกันแมลงกัดตอย 

  3. เคร่ืองสําอางสําหรับทําความสะอาด (Skin-Cleansing Cosmetics) 

   3.1 ผลิตภัณฑท่ีใชในหองน้ํา (Toilet preparations) 

   3.2 ยาสีฟนและน้ํายาบวนปาก 

   3.3 ผลิตภัณฑแชมพูและนวดเสนผม 

  4. เคร่ืองสําอางสําหรับเสริมแตงความงามของผิวหนัง (Colored Cosmetics) 

   4.1 เคร่ืองสําอางตกแตงตา 

   4.2 เคร่ืองสําอางตกแตงแกม 

   4.3 เคร่ืองสําอางตกแตงปาก 

   4.4 เคร่ืองสําอางตกแตงเล็บ 

เคร่ืองสําอางท่ีพบในทองตลาดอาจจะแบงออกเปน 10 ประเภท ดังนี ้

1. เคร่ืองสําอางสําหรับผิวหนัง ไดแก 
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1.1 ครีมทาผิว 

1.2 ผลิตภัณฑขจัดสิว 

1.3 ผลิตภัณฑขจัดสีผิวและขจัดฝา 

1.4 ผลิตภัณฑระงับเหงื่อและขจัดกล่ินตัว 

1.5 ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด 

1.6 ผลิตภัณฑปองกันแมลงกัดตอย 

2. เคร่ืองสําอางสําหรับผมและขน ไดแก 

2.1 แชมพูและครีมนวดผม 

2.2 ผลิตภัณฑตกแตงผม 

2.3 ผลิตภัณฑสําหรับโกนหนวดและกําจัดขน 

3. เคร่ืองสําอางสําหรับแตงตาและค้ิว 

4. เคร่ืองสําอางสําหรับแตงใบหนา 

4.1 ผลิตภัณฑพอกหนาและลอกหนา 

4.2 ผลิตภัณฑกลบเกล่ือน 

4.3 ผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนา 

4.4 แปงผัดหนาและแปงโรยตัว 

5. เคร่ืองสําอางสําหรับแตงแกม 

6. เคร่ืองสําอางสําหรับแตงปาก 

7. เคร่ืองสําอางสําหรับทําความสะอาดผิวปาก และฟน 

7.1 ครีมลางหนาและครีมลางหนา 

7.2 ยาสีฟนและน้ํายาบวนปาก 

8. เคร่ืองสําอางสําหรับเล็บ 

9. เคร่ืองสําอางสําหรับเด็ก 

10. ผลิตภัณฑน้ําหอม 
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เคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ 

กกกกกกกกรายช่ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตท่ีมีจัดจําหนายในประเทศไทย มีดังนี ้

1. อทูีดี ้เฮ้าส์ (Etude House) 

คอนเซ็ปตเร่ิมตนในการผลิตเคร่ืองสําอางของ อีทูดี้  เฮาส ( Etude House) คือ 

เคร่ืองสําอางคุณภาพ ดีไซนทันสมัย มีใหเลือกหลากหลายสีสัน ในราคาท่ีเหมาะสม โดย อีทูดี้ เฮาส 

(Etude House) เนนหลักปรัชญาความงามของสาวเอเชีย และไดมีการพัฒนารูปแบบจนกลายเปน

เคร่ืองสําอางช้ันนําของเกาหลี และยังมีเคานเตอรเคร่ืองสําอางแบบ Stand Alone Shop 

อีทูดี้ เฮาส (Etude House) ไดรับการออกแบบตกแตงภายใต คอนเซ็ปตบานเจาหญิง ท่ี

ไดรับแรงบันดาลใจมาจากบานของเจาหญิงในเทพนิยาย ซ่ึงเปนความฝนของผูหญิงทุกค น 

เคร่ืองสําอางอีทูดี้ เฮาส (Etude House) เปนเคร่ืองสําอางท่ีเมคอัพอารทติสเลือกใช ผลิตจากโรงงาน

ท่ีมีขนาดใหญเปนอันดับ 3 ของโลก ในประเทศเกาหลี  มีท้ังเมคอัพท่ีมีสีสันสดใส หรือผลิตภัณฑ

บํารุงดูแลผิว ครบทุกความตองการของผูหญิง ท่ีดูแลตั้งแตศีรษะจรดปลายเทา กวา 700 รายการ โดย

เนนโทนสีชมพูเปนหลัก วัสดุทุกช้ินท่ีนํามาตกแตงในราน และ ทีมชางท่ีมาดูแลการตกแตง บินตรง

มาจากประเทศเกาหลีท้ังส้ิน (บริษัท อเกน อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด 2553) 

 

2. สกนิฟู๊ด (Skin Food) 

เปนเคร่ืองสําอางท่ีผลิตในประเทศเกาหลีใต สํานักงานใหญอยูท่ีกรุงโซล ประเทศ

เกาหลี ซ่ึงกอตั้งมาตั้งแตป 1957 Skin food เปนท่ีรูจักกันอยางกวางขวางและแพรหลายเนื่องจากการ

นําเอาจุดเดนของตัวเองในเร่ืองสวนประกอบสําคัญ ซ่ึงมาจากธรรมชาติลวน  ๆ ท้ังนี้ในปจจุบัน 

Skin food ไดแพรหลายไปในหลายๆประเทศ ไมใชแคใน ประเทศเกาหลีใตเพียงอยางเดียว ยังมี 

ประเทศญ่ีปุน มาเลยเซีย สิงคโปร และประเทศไทย (บริษัท มาลาคี จํากัด 2553) 

 

3. ลาเนจ (Laneige) 

เปนสินคาเคร่ืองสําอางท่ีอยูในระดับ hi-end ของเกาหลี    ลาเนจ  (Laneige) มาจากภาษา

ฝร่ังเศส แปลวา “หิมะ” โลกท่ีถูกปกคลุมดวยหิมะขาวบริสุทธ์ินั้นดูมีจิตวิญญาณและสวยงาม ส่ือให

เห็นถึงความรูสึกของโลกอันบริสุทธ์ิ สะอาด เงียบสงบ คือท่ีมาของช่ือ “ลาเนจ (Laneige)” ท่ีส่ือถึง 

ผิวพรรณอันสะอาดสวยบริสุทธ์ิ 

ปรัชญาของลาเนจ ( Laneige)  คือ ใบหนาสวยใสเปยมดวยความสุข ( Happy Face) 

เนื่องจากการมีผิวพรรณท่ีมีสุขภาพดีและแตงหนาใหสวยเหมาะกับผิว ท้ังหมดนี้นํามาซ่ึงสโลแกน

ท่ีวา “Skin Feeling So Young Naturally” หรือ “ใหผิวรูสึกถึงความออนเยาวอยางเปนธรรมชาต”ิ 
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ผลิตภัณฑของลาเนจ (Laneige) แบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี ้

4.1 ลาเนจสกินแคร น้ําซ่ึงเปนหัวใจของธรรมชาติ และเปนองคประกอบพื้นฐานท่ี

สําคัญท่ีสุดในการรังสรรคผลิตภัณฑบํารุงผิว ลาเนจ  ( Laneige) ไดนําเสนออีกกาวท่ีสําคัญของแบ

รนด โดยการใชน้ําจากธารน้ําแข็งแหงเทือกเขาหิมาลายาท่ีบริสุทธ์ิ สะอาด อุดมสมบูรณไปดวยแร

ธาตุ และพลังงานอันล้ีลับท่ีซุกซอนอยู หิมาลายาเปนภาษาสันสกฤตมาจากคําวา (หิมา+อาลายา) 

หมายถึง “บานหิมะ” 

4.2 ลาเนจเมคอัพ LANEIGE Snow Crystal Make-up นําความเปลงประกายท่ีเจิดจรัส 

โดยเฉพาะแสงสะทอนสีรุงตระการตาของ Snow Crystal ซ่ึงเปนเอกลักษณเฉพาะตัวของเกล็ดหิมะ

เทานั้นในการรังสรรคความมหัศจรรยได ซ่ึงเกล็ดหิมะนั้นปราก ฎในรูปทรงแตกตางท่ีเปน “อินฟ

นิตี้” โดยแตละเกล็ดนั้นก็มีรูปรางท่ีตางกันไป ไมซํ้ากันแมแตเกล็ดเดียว นอกจากนี้เกล็ดหิมะยังมี 

“ความใส” ท่ีไดจากน้ํา อากาศ และ แสง ในขณะท่ีได “ความบริสุทธ์ิ” เหนือช้ันบรรยากาศและ

สรรพเสียงในโลกท้ังปวง ดวยวิทยาศาสตรธรรมชาติท่ีนาท่ึงนี้ ลาเนจ  (Laneige) ไดคนพบหลักการ

ใหมของการสะทอนแสงท่ีจะชวยใหใบหนาของหญิงสาวเปลงปล่ังแลดกูระจางใส (บริษัท อมอร

แปซิฟก ประเทศไทย จํากัด 2553) 

 

4. มิชชา (Missha) 

มิติแหงความงามลํ้าคาใหมลาสุดจากเกาหลี ดินแดนแหงธรรมชาติท่ีสะอาดบริสุทธ์ิท้ัง

ยังอุดมสมบูรณไปดวย พืชพรรณธรรมชาติและสมุนไพรหายากแตทรงคุณคาและประสิทธิภาพใน

การบํารุงผิว มิชชา ( Missha) หมายถึง “ผูปฏิวัติความงามแหงอนาคต” ท้ังนี้ความสวยงามท่ีไดจาก

การใชผลิตภัณฑของมิชชา (Missha) มิไดเปนความสวยงามเพียงภายนอกเทานั้น แตยังรวมถึงความ

งามท่ีเกิดข้ึนจากภายในอีกดวยผลิตภัณฑความงามท่ีจะทําใหคุณไดพบกับคุณคนใหมท่ีสวยข้ึน 

สุขภาพผิวดีข้ึน และสดใสข้ึนภายใตสโลแกน “MISSHA เคร่ืองสําอางจากเกาหลี เปล่ียนคุณใหสวย 

ใส สไตล เกาหลี” 

มิชชา ( Missha) มุงม่ันและใสใจในทุก ๆ รายละเอียดของผลิตภัณฑ กอนท่ีผลิตภัณฑ

สักหนึ่งชิ้นจะไดรับการประทับตราสินคาไดนั้น ตองทําการตรวจสอบจนม่ันใจวาผลิตภัณฑนั้นจะ

สะทอนคุณคาแหงประสิทธิผลท่ีชัดเจน และไดมาตรฐานทุก ๆ ข้ันตอนของการผลิตจึงตองผานการ

ตรวจสอบแลวตรวจสอบอีกอยางเขมงวด (บริษัท แมกซ แอนด ไมต้ี ประเทศไทย จํากัด 2553) 
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5. โดโด้ คลบั (Dodo Club) หรือ ปาลกนัตอง (Palgantong) 

จากโรงเรียนสอนแตงหนา Dodo Cosmetics Academy แตดวยความคิดท่ีจะผลิต

เคร่ืองสําอางใหมีสีสันมากกวาท่ีทองตลาดมีก็เร่ิมข้ึน ดังนั้น Dodo Club Company จึงถือกําเนิดข้ึน

จากความคิดนี้ ผูบริหารและกลุมผูเช่ียวชาญของสถาบันเร่ิมคนควาและสรางผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ

เทียบเทากับสินคาแบรนดเนมช่ือดังในแถบประเทศตะวันตก ภายใตแบรนดช่ือ “โดโด คลับ ( Dodo 

Club)” ซ่ึงผลิตและจัดจําหนายเคร่ืองสําอางในแนวคิดท่ีจะพัฒนาท้ังคุณภาพ ความหลากหลายของ

สีสัน และความโดดเดนทางแพคเกจเพื่อใหสะดวกในการใชงานและพกพา 

โดโด คลับ  (Dodo Club) แตกตางจากผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตามทองตลาด เนื่องจากมี

การเลือกใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพสูงท้ังจากประเทศอิตาลีและอังกฤษ บวกกับข้ันตอนการท่ีผลิตท่ี

นําเอานวัตกรรมข้ันสูงมาใช ทําใหคุณภาพของสินคาเทียบเทากับแบรนดดัง ๆ ท่ัวไป ในสวนของ

แพคเกจก็โดดเดนไปดวยดีไซนท่ีทันสมัย และสะดวกแกการพกพา (บริษัท ไทย-ฮานา จํากัด 2553) 

 

6. เนเจอร์ รีพบับลคิ (Nature Republic) 

เนเจอรรีพับบลิค ( Nature Republic) ไดนําเอาความงามจากธรรมชาติตั้งแตโบราณกาล

มาสรรสราง และสํารวจหาส่ิงมหัศจรรยทางธรรมชาติจากท่ัวทุกมุมโลก อยางไมมีหยุดนิ่ง แลวเอา

ส่ิงท่ีคัดสรรไดมาผสมผสานกับวิทยาการทางวิทยาศาสตรอันลํ้าหนาจนกลายเปนแบนดเนเจอร

รีพับบลิค (Nature Republic) 

ผลิตภัณฑเนเจอรรีพับบลิค (Nature Republic) มี MD Water เปนสวนผสมหลัก ซ่ึง MD 

Water คือการนําเอาน้ําแรบริสุทธ์ิท่ีมาจากแหลงธรรมชาติท่ัวทุกมุมโลกมาผสมผสานกับสารสกัด

ธรรมชาติช้ันยอด ดวยการพัฒนาคิดคนจากเทคนิคช้ันเลิศ NDPจนออกมาเปนมหัศจรรยแหงน้ําแร

ธรรมชาติ MD Water ท่ียอมาจาก “Miracle of Medication Water” ซ่ึงเนเจอรรีพับบลิค ( Nature 

Republic) ไดพัฒนาออกเพื่อหลายๆสภาพผิว (บริษัท ไทย เนเจอรรีพับบลิค จํากัด 2553) 

 

7. เดอะ เฟส ช้อป (The Face Shop) 

ผูผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิว และเคร่ืองสําอางเพื่อเพศชายและเพศหญิง 

กอตั้งในป ค.ศ. 1862 ในฐานะผูผลิตและผูคาสงเคร่ืองสําอาง แตในป ค.ศ. 2003 ไดเร่ิมมีการเปด

ธุรกิจแบบมีหนารานเปนคร้ังแรกและจากนั้นก็ไดขยายสาขาไปอยางรวดเร็ว จนกระท้ังในเดือน

ธันวาคม ป ค.ศ.2005 มีการขยายสาขาถึง 400 สาขาท่ัวประเทศเกาหลีใต ผลิตภัณฑของเดอะ เฟส ช

อป ( The Face Shop) เปนผลิตภัณฑท่ีทําจากธรรมชาติ โดยปจจุบันมีรานคาจัดจําหนายในหลาย

ประเทศ อาทิเชน ประเทศออสเตรเลีย บรูไน  แคนาดา จีน สาธารณรัฐโดมินิกัน อินโดนีเซีย ญ่ีปุน 
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จอรแดน มาเลเซีย มองโกเลีย ฟลิปปนส สิงคโปร ไตหวัน ไทย สหรัฐอเมริกา และเวียดนาม 

(บริษัท แอล เอ็ม อี จํากัด 2553) 

 

นอกจากนี้ยังมีเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตยี่หออ่ืน ๆ ท่ีไมไดกลาวไวขางตน 

ดังตอไปนี้ ลีโอเอเล (Lioele) โฮพเกิลร (Hopegirl) บิวตี้เครดิต (Beauty Credit) โรจูคิส (Rojukiss) 

โซดา (SODA) ฮานสกิน (Hanskin) บาวิพัท (Baviphat) โรตี (Lotree) โทนี่ โมล่ี (Tony Moly) เพริ

เพรา วันเดอรเกิลส ( Peripera Wondergirls) คลิโอ (CLIO) คาสเซ่ินดิว ( Castledew) ซ่ึงยี่หอท่ีได

กลาวมานี้ลวนแตมีจัดจําหนายอยูตามหางสรรพสินคา และรานคาช้ันนํา อาทิเชน เดอะมอลล 

เซ็นทรัล วัตสัน บูธ เปนตน นอกจากนี้ยังมีแบรนดอ่ืน ๆ ท่ีไมไดมีจัดจําหนายอยูตามหนารานท่ัวไป 

ตองส่ังสินคาผานทางอินเตอรเน็ต อาทิ สกิน เจ็ดสิบเกา ( Skin 79) แอคโคเร ( Eccore) ลีซองจู 

(Lisange) เจสซ่ีแอนดโรซ่ี (Jessie & Rosie) เครโบ (Crebeau) จาดิลลา เจ (Jadilla J.) และอ่ืน ๆ อีก

มากมาย 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

นางสาวศุภิสา รอดความทุกข์ (2551) ได้ศึกษาพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสําอางของ

นักศึกษาหญงิคณะวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผลการวิจัย

พบวาเคร่ืองสําอางท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดสําหรับแตงใบหนา คือ แปงฝุน ดานการใช

เคร่ืองสําอางสําหรับแตงตาและค้ิว คือ มาสคารา การใชเคร่ืองสําอางสําหรับแตงแกมและปาก สวน

ใหญใชลิปสติก และบรัชออน ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางมีระยะเวลา 1 เดือนตอคร้ัง การ

เลือกใชเคร่ืองสําอางท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคาและซ้ือเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคา

มากท่ีสุด เม่ือซ้ือเคร่ืองสําอางจะไปกับเพื่อน นิยมซ้ือเคร่ืองสําอางในชวงลดราคาหรือแถมของแถม 

ถาใชเคร่ืองสําอางยี่หอใดแลวจะไมมีการเปล่ียนไปใชยี่หออ่ืน ถาสินคามีคุณภาพดี สวนมากไดรับ

ความรูเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางจากโทรทัศน 

 

นางสาวศุทธินี มุสิกเจียรนันท์ ( 2551) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการทีมี่

ผลต่อการเลอืกใช้บริการรักษาสิว ฝ้าจากคลนิิคเวชกรรมโรคผวิหนัง กรณศึีกษานักศึกษา

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมการตลาด

ดานบุคคลในเร่ืองแพทยปริญญามีความรูความเช่ียวชาญดานผิวพรรณท่ีประจําท่ีคลินิคเปนผูใหการ

รักษา มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด การตัดสินใจเลือกใชบริการรักษาสิว ฝาจากคลินิกเวชกรรมโรค
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ผิวหนังของกลุมตัวอยางนักศึกษาท่ีศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จะ

ตัดสินใจเลือกคลินิคเวชกรรมโรคผิวหนังเฉพาะทางมากท่ีสุด 

 

สุธิศา โสมะบุตร์  (2549) ได้ศึกษา ปัจจัยทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอางผ่านเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินค้าของผู้หญงิวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบวาปจจัยสําคัญทางดานทัศนคติท่ีทําใหผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร

ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางผานเคานเตอรหางสรรพสินคาเนื่องจากสินคามีใหเลือกหลากหลาย

ตามความตองการ มีหีบหอบรรจุภัณฑสวยงามมากท่ีสุด เปนสินคาท่ีมีช่ือเสียง มีภาพลักษณเปนท่ี

ยอมรับท่ัวไป 

ดานปจจัยทางดานการตลาดพบวาระดับความคิดเห็นของผูหญิงวัยทํางานในเขต 

กรุงเทพมหานครเห็นดวยกับการโฆษณาในนิตยสารวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางมาก

ท่ีสุด 

ดานการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางผานเคานเตอรหางสรรพสินคาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางกลุมทําความสะอาด และบํารุงผิวหนามากท่ีสุด โดยมีพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองสําอาง 2-3 คร้ัง ในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผานมา ซ่ึงในการซ้ือแตละคร้ังใชเงินไปกับการซ้ือ 

นอยกวา 1,500 บาท 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

กกกกกกกกในการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบ

รนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  เปนการศึกษาใน

รูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีแหลงขอมูลปฐมภูมิ เปนขอมูลไดมาจากแบบสอบถามจาก

นักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี และขอมูลทุติภูมิ เปนขอมูลท่ีมาจาก

แนวคิด ทฤษฎีจากหนังสือวิชากร และวิจัยท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี ้

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

3.1.1 ประชากร  ไดแก นักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ปการศึกษา 2553 จํานวน 3,499 คน (กองกิจการนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 2553)  

 

ตารางที ่1 แสดงจํานวนนักศึกษาจําแนกตามคณะรวม 3 คณะ ดังนี้ 

คณะ นักศึกษา (คน) 

คณะวิทยาการจัดการ 2,320 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 653 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 526 

รวม 3,499 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง กําหนดจากประชากร โดยใชวิธีสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง ซ่ึงคือ นักศึกษา

หญิง ท่ีกําลังศึกษาในระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเลือก

ซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต 
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แตเนื่องจากไมทราบขนาดของประชากรท่ีเคยซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตและ

ตองคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาเพื่อนําไปประมาณสัดสวนประชากร จึงใช

วิธีการคํานวณขนาดของตัวอยาง ชนิดสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) 

                                                                n = Z2 PQ
e2      

กําหนดให 

 n = ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sample Size) 

P           = สัดสวนของลักษณะท่ีมีความสนใจในประชากร มีคา  0.5 (นักศึกษาท่ีใช

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตจํานวน25 คนจาก 50 ดังนั้น 0.5 = 
25
50

)    

Q  = มีคา 1-0.5 =0.5 

Z = ระดับความเช่ือม่ัน 1.96 (คา z ท่ี  
a
2
  = 0.025 มีคาเทากับ 1.96) 

e = ความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได (ใหมีคา = 0.05) 

เพราะฉะนั้น  n = (1.96)2 ×(0.5)×(0.5)
(0.05)2  = 384.16 

จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางเทากับ 384.16 คน เพื่อใหไดกลุมตัวอยางท่ีเหมาะสมใน

การวิจัย จึงกําหนดใหกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน เพื่อสะดวกตอการวิจัย ผูวิจัยไดกําหนดกลุม

ตัวอยางเพิ่มข้ึนเปน 400 คน 

 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง การใชวิธีสุมเลือกขนาดตัวอยางแตละคณะ ประกอบดวย คณะ

วิทยาการจัดการ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร และคณะสัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร โดยการเลือกตัวอยางแบบกําหนดจํานวน ( Quota sampling) เปนการเลือก

ตัวอยางท่ีกําหนดจํานวนตัวอยางแตละช้ันยอย ไวอยางชัดเจน 

ใชสูตร ni = 
Ni
N

   n 

ni = ขนาดตัวอยางของแตละคณะ 

Ni = จํานวนนักศึกษาแตละคณะ 

N = จํานวนประชากรท้ังหมด 

n = 400 คน (ขนาดตัวอยางรวม 3 คณะ) 
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ได้ขนาดตัวอย่างของแต่ละคณะดังนี ้

 

ตารางที ่ 2 แสดงจํานวนนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเปน

สมาชิกของประชากร และกลุมตัวอยาง จําแนกตามคณะ 

คณะ ประชากร (คน) กลุ่มตัวอย่าง (คน) 

คณะวิทยาการจัดการ 2,320 264 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 653 76 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 526 60 

รวม 3,499 400 

 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

ในการวิจัยคร้ังนี้นั้น ผูวิจัยไดเลือกใชเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เพื่อใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบบสอบถามท่ีใชนั้น ผูวิจัยไดสรางข้ึนมา

เพื่อใหครอบคลุมและสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดแบงแบบสอบถามออกเปน 

3 ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางในเร่ือง อายุ คณะ รายรับตอ

เดือน รายจายตอเดือน และรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน 

ตอนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของกลุมตัวอยางท่ี

สงผลตอการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต อาทิเชน ยี่หอท่ีนิยมซ้ือ ผลิตภัณฑหรือเคร่ืองสําอาง

ท่ีนิยมซ้ือ คาใชจายในการซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง เปนตน 

ตอนท่ี 3 คําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเคร่ืองสําอาง       

แบรนดเกาหลีใต ซ่ึงประกอบไปดวยคําถามยอยตางๆ อาทิเชน ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ราคาท่ีมีความเหมาะสม เปนตน โดยกําหนดเกณฑ

ในการใหคะแนนท่ีไดจากการวัดแบบใชสเกลใหความสําคัญกําหนดน้ําหนักคะแนนแตละตัวเลือก

ดังนี ้
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ระดับความสําคัญ   คะแนน 

มากท่ีสุด        5 

มาก         4 

ปานกลาง        3 

นอย         4 

นอยท่ีสุด        1 

 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองของเนื้อหาโดยอาจารยท่ีปรึกษาซ่ึงเปนผูมีความรู

และประสบการณอานแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบดูวามีจุดบกพรองหรือมีขอผิดพลาดหรือไม แลว

นําแบบสอบถามท่ีอาจารยท่ีปรึกษาแนะนํามาปรับปรุงแกไข จากนั้นนําไปใหอาจารยผูทรงคุณวุฒิ

อีก 3 ทานตรวจสอบอีกคร้ัง เม่ือถูกตองหมดทุกอยางจึงนําแบบสอบถามมาเก็บรวบรวมขอมูล โดย

ผูวิจัยไดทําการทดสอบคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามโดยนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณมาหาคา

ความเช่ือม่ันโดยทดลองกับกลุมตัวอยาง คือ นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยรังสิต คณะเทคโนโลยี

สารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 45 ชุด และคํานวณคาความเช่ือม่ันดวยคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา 

(Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Crochbaach) เทากับ 0.889 ซ่ึงมีคาเขาใกล 1 แสดงวามีคาความ

เช่ือม่ันสูง (สรชัย พิสารบุตร เสาวรส ใหญสวาง และปรีชา อัศวเดชานุกร 2549) 

 

3.4 การรวบรวมข้อมูล 

1.ผูวิจัยไดสงและเก็บแบบสอบถามดวยตัวเอง 

2. ตรวจสอบความถูกตองและสมบูรณของขอมูล 

3. เม่ือไดแบบสอบถามตามจํานวนท่ีตองการแลว จึงนํามาวิเคราะหตอไป 

 

3.5 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

หลังจากรวบรวมขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม ผูวิจัยจะนําขอมูลท่ีไดมาประมวลผลดวย

เคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรมแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences - 

SPSS) เพื่อแจกแจงแสดงถึงคาสถิติตางๆ ท่ีนํามาอธิบายในสวนของผลการวิจัย โดยแบงการ

วิเคราะหขอมูลออกเปน 4 สวน ดังนี ้

สวนท่ี 1 ขอมูลปจจัยทางดาน สวนบุคคลท่ีเกี่ยวกับ อายุ คณะ รายรับตอเดือน รายได

เฉล่ียครอบครัวตอเดือน นํามาแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ (Percentage)  
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สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต  ไดแก ยี่หอ ความ

บอยในการซ้ือ จํานวนเงินแตละคร้ัง ผลิตภัณฑหรือเคร่ืองสําอางท่ีเลือกใช แหลงท่ีซ้ือ การรับรู

ขาวสาร ส่ือท่ีมีอิทธิ ผูท่ีมีอิทธิพล และการแนะนําตอใหผูอ่ืน นํามาแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ 

(Percentage) 

กกกกกกกกสวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใต ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด นํามาวิเคราะหหา

คาเฉล่ีย 𝑥̅𝑥 (arithmetic mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน S.D. (standard deviation) 

สวนท่ี 4 วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการเปรียบเทียบความแตกตาง ทดสอบความแตกตาง

ของคาเฉล่ีย ท่ีมากกวา 2 กลุม ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

 

3.6 เกณฑ์การให้คะแนนเพือ่การวเิคราะห์ 

ผูวิจัยไดกําหนดเกณฑท่ีใชใหคะแนนคําตอบจากแบบสอบถามในการวัดคาตัวแปรเพื่อ

สรุปผลวิจัยเปนคาในทางสถิติ ซ่ึงเกณฑท่ีใชมีดังนี ้

คําถามท่ีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง      

แบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  เปนคําถาม

มีลักษณะประเมินคา ( Rating Scale) โดยมีระดับความคิดเห็นเรียงกัน 5 ระดับ ซ่ึงแตละระดับมี

ความหมายดังนี ้

ระดับความสําคัญ   คะแนน 

มากท่ีสุด    5 

มาก     4 

ปานกลาง    3 

นอย     4 

นอยท่ีสุด    1 

  

สําหรับเกณฑการแปรคาเฉล่ีย จะใชคะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยางมาพิจารณา โดยมี

เกณฑการจัดลําดับ สามารถแปรความหมายของระดับคะแนนไดดังนี ้

   คะแนน 4.21 – 5.00  เปนเกณฑระดับมีผลมากท่ีสุด 

   คะแนน 3.41 – 4.20  เปนเกณฑระดับมีผลมาก 

   คะแนน 2.61 – 3.40  เปนเกณฑระดับมีผลปานกลาง 

   คะแนน 1.81 – 2.60  เปนเกณฑระดับมีผลนอย 
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   คะแนน 1.00 – 1.80  เปนเกณฑระดับมีผลนอยท่ีสุด 

 

3.7 สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 

สถิติท่ีใชในการวิจัยมีดังนี ้

1. คาสถิติพื้นฐาน ประกอบดวย 

1.1 คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

1.2 คาเฉล่ีย 

1.3 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติใชทดสอบสมมติฐาน 

2.1 ทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยางท่ีมากกวา 2 กลุม

ตามตัวแปรโดยการใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One way ANOVA) การวิเคราะห

ความแปรปรวน 
 

3.8 ขั้นตอนในการดําเนินงาน 

1. กําหนดหัวขอท่ีตองการจะศึกษาวิจัย 

2. เสนอหัวขอใหแกอาจารยปรึกษา 

3. หลังจากไดรับการอนุมัติแลว จึงเร่ิมทําบทท่ี 1-3 พรอมแบบสอบถาม 

4. สงงานวิจัยใหอาจารยตรวจสอบแลวแกไขใหถูกตอง 

5. แจกแบบสอบถาม 

6. รวบรวมแบบสอบถาม 

7. นําแบบสอบถามมาประมวลผล 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

จากการวิจัยผูวิจัยขอนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 3 สวนตามลําดับดังตอไปนี้ 

กกกกกกกก ส่วนที ่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย อายุ คณะ ช้ันป 

รายรับตอเดือน รายจายตอเดือน และรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน จากกลุมนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ส่วนที ่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ส่วนที่ 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ส่วนที ่4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของนักศึกษาหญงิจําแนกตาม อายุ คณะ ช้ันปี รายรับต่อ กก

เดือน รายจ่ายต่อเดือน และรายได้เฉลีย่ครอบครัวต่อเดือน โดยแจกแจงความถ่ี ร้อยละ     กกกกกก

และนําเสนอในรูปตามตาราง 

จากกลุมตัวอยางท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 คน ไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลใน เร่ืองอายุ 

คณะ ช้ันป รายรับตอเดือน รายจายตอเดือน และรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน ไดผลวิจัยดังตาราง

ดังตอไปนี ้
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ตารางที ่3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุดังนี้ 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 18 ป 17 4.3 

18-19 ป 194 48.5 

20-21 ป 166 41.5 

22 ปข้ึนไป 23 5.8 

รวม 400 100.0 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง18-19 ป มากท่ีสุด จํานวน 194 คน คิด

เปนรอยละ 48.5 รองลงมาคืออายุระหวาง 20-21 ป จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 41.5 อายุระหวาง 

22 ปข้ึนไป จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 และอายุต่ํากวา 18 ป จํานวน 23 คน รอยละ 5.8 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคณะดังนี้ 

คณะ จํานวน (คน) ร้อยละ 

วิทยาการจัดการ 264 66.0 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 76 19.0 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 60 15.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4 พบวา กลุมตัวอยางศึกษาอยู คณะวิทยาการจัดการมากท่ีสุด จํานวน 264 คน คิดเปน

รอยละ 66 รองลงมาคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ19 

และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 60 คน รอยละ 15 ตามลําดับ 
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ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามช้ันป  

ช้ันปี จํานวน (คน) ร้อยละ 

ป1 88 22.0 

ป2 139 34.8 

ป3 80 20.0 

ป4 90 22.5 

ป5 3 0.8 

รวม 400 100.0 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางกําลังศึกษาอยู ช้ันปท่ี 2 มากท่ีสุด จํานวน 139 คน คิด

เปนรอยละ 34.8 รองลงมาคือ ช้ันปท่ี 4 จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 ช้ันปท่ี 1 จํานวน 88 คน 

คิดเปนรอยละ 22 ช้ันปท่ี 3 จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 22 และช้ันปท่ี 5 จํานวน 3 คน คิดเปนรอย

ละ 0.8 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายรับตอเดือน 

รายรับต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 3,000 บาท 13 3.3 

3,000-5,000 บาท 189 47.3 

5,001-7,000 บาท 107 26.8 

7,001-9,000 บาท 60 15.0 

มากกวา 9,000 บาท 31 7.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางมีรายรับตอเดือนระหวาง 3,000-5,000 บาท มากท่ีสุด จํานวน 189 

คน คิดเปนรอยละ 47.3 รองลงมาคือ รายรับระหวาง 5,001-7,000 บาท จํานวน 107 คน คิดเปนรอย

ละ 26.8 รายรับระหวาง 7,001-9,000 บาท จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15 รายรับมากกวา 9,000 

บาท จํานวน 31 คน คิดเปน 7.8 และต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลําดับ 
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ตารางที ่7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน 

รายได้เฉลีย่ครอบครัวต่อเดือน จํานวน(คน) ร้อยละ 

นอยกวา 10,000 บาท 12 3.0 

10,000 - 20,000 บาท 74 18.5 

20,001 - 30,000 บาท 63 15.8 

30,001 - 40,000 บาท 138 34.5 

มากกวา 40,000 บาท 113 28.3 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนระหวาง  30,001 - 40,000 บาท 

บาท มากท่ีสุด จํานวน 138  คน คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาคือ มีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน

มากกวา 40,000 บาท จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 มีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนระหวาง  

10,000 - 20,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5  มีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนระหวาง  

20,001 - 30,000 บาท จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.5 และมีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนนอย

กวา 10,000 บาท จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายจายตอเดือน 

รายจ่ายต่อเดือน จํานวน(คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 2,000บาท 19 4.8 

2,000 - 4,000 บาท 179 44.8 

4,001 - 6,000 บาท 109 27.3 

6,001 - 8,000 บาท 62 15.5 

มากกวา 8,000 บาท 31 7.8 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี  8 พบวา กลุมตัวอยางมีรายจายตอเดือนระหวาง  2,000-4,000 บาท มากท่ีสุด จํานวน 

179 คน คิดเปนรอยละ 44.8 รองลงมาคือ มีรายจายระหวาง 4,001-6,000 บาท จํานวน 109 คน คิด

เปนรอยละ 27.3 มีรายจายระหวาง 6,001-8,000 บาท จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 มีรายจาย

มากกวา 8,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 และมีรายจายต่ํากวา 2,000 บาท จํานวน 19 

คน คิดเปนรอยละ 4.8 ตามลําดับ 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ 

 ตารางที ่9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการเลือกใชยี่หอเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใต 

ยีห้่อ จํานวน(คน) ร้อยละ 

อีทูดี้ เฮาส (Etude House) 278 69.5 

สกินฟูด (Skin food) 261 65.3 

โรตี (Lotree) 73 18.3 

มิชชา (Missha) 13 3.3 

ลาเนจ (Laneige) 17 4.3 

เดอะ เฟส ชอป (The face Shop) 53 13.3 

บิวตี้เครดิต (Beauty Credit) 51 12.8 

ปาลกันตอง (Palgantong) 28 7.0 

โรจูคิส (Rojukiss) 109 27.3 

โฮพเกิลร (Hopegirl) 8 2.0 

เนเจอร รีพลับบลิค 

(NatureRepublic) 

10 2.5 

คาสเซิลดิว (Castledew) 2 0.5 

บาวิพัท (Baviphat) 8 2.0 

โทนี่ โมล่ี (Tony Moly) 2 0.5 

เพริเพรา (Peripera) 1 0.3 

หมายเหตุ ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

กกกกกกกกจากตารางท่ี  9 พบวากลุมตัวอยางเลือกใชเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตยี่หอ อีทูดี้ เฮาส 

(Etude House) มากท่ีสุด จํานวน  278 คน คิดเปนรอยละ 69.5 รองลงมาคือ ยี่หอสกินฟูด ( Skin 

food) จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 65.5 ยี่หอโรจูคิส (Rojukiss) จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 

27.3 ยี่หอโรตี (Lotree) จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.3 ยี่หอเดอะ เฟส ชอป (The face Shop) 

จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 ยี่หอบิวตี้เครดิต (Beauty Credit) จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 

12.8 ยี่หอปาลกันตอง (Palgantong) จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 ยี่หอลาเนจ (Laneige) จํานวน 

17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 ยี่หอมิชชา (Missha) จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ยี่หอเนเจอร รี

พลับบลิค (NatureRepublic) จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 ยี่หอโฮพเกิลร (Hopegirl)และยี่หอ
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บาวิพัท (Baviphat) มีจํานวนเทากันคือ 8 คน คิดเปนรอยละ 2 ยี่หอคาสเทิสดิว (Castledew)และยี่หอ

โทนี่ โมล่ี (Tony Moly) มีจํานวนเทากันคือ 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 และนอยท่ีสุดคือ ยี่หอเพริเพรา

(Peripera) จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใต 

ความถ่ี จํานวน(คน) ร้อยละ 

นอยกวา 1 เดือน/คร้ัง 67 16.8 

1 เดือน/คร้ัง 133 33.3 

2 เดือน/คร้ัง 76 19.0 

3 เดือน/คร้ัง 95 23.8 

มากกวา 3 เดือน/คร้ัง 29 7.3 

รวม 400 100.0 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 10 พบวากลุมตัวอยาง มีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอาง 1 เดือนตอคร้ังมาก

ท่ีสุดจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมาคือ 3 เดือนตอคร้ัง จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 

23.8 2 เดือนตอคร้ัง จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 นอยกวา 1 เดือนตอคร้ัง จํานวน 67 คน คิด

เปนรอยละ 16.8 และมากกวา 3 เดือนตอคร้ัง จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 ตามลําดับ 

 

ตารางที่  11 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจํานวนเงินท่ีใชจายในการซ้ือ

เคร่ืองสําอางแตละคร้ัง 

จํานวนเงิน จํานวน(คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 1,000 บาท/คร้ัง 170 42.5 

1,000 - 2,000 บาท/คร้ัง 167 41.8 

2,001 - 3,000 บาท/คร้ัง 42 10.5 

3,001 - 4,000 บาท/คร้ัง 15 3.8 

มากกวา 4,000 บาท/คร้ัง 6 1.5 

รวม 400 100.0 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 11 พบวากลุมตัวอยางเสียคาใชจายในการซ้ือจํานวนเงินต่ํากวา 1,000 บาท

ตอคร้ังมากท่ีสุด จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 มีคาใชจายในการซ้ือ จํานวนเงินระหวาง 

1,000-2,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.8 มีคาใชจายในการซ้ือ จํานวนเงิน
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ระหวาง 2,001-3,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 มีคาใชจายในการซ้ือจํานวน

เงินระหวาง 3,001-4,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 และมีคาใชจายในการซ้ือ

จํานวนมากกวา 4,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 6 คน รอยละ 1.5 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการเลือกใชผลิตภัณฑหรือ เคร่ืองสําอาง

แบรนดเกาหลีใต 

ผลติภัณฑ์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ครีมรองพื้น 70 17.5 

เบส 96 24.0 

บีบีครีม 131 32.8 

แปงชนิดตางๆ 201 50.3 

บรัชออน 118 29.5 

อายแชโดว 53 13.3 

อายไลเนอร 186 46.5 

ดินสอเขียนค้ิว 20 5.0 

มาสคารา 83 20.8 

ลิปสติกและลิปกรอส 240 60.0 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 128 32.0 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย 42 10.5 

ยาทาเล็บ 75 18.8 

น้ําหอม 24 6.0 

หมายเหตุเลือกไดมากกวา 1 ขอ 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 12 พบวากลุมตัวอยางเลือกใชลิปสติกและลิปกรอสมากท่ีสุด จํานวน 240 

คน คิดเปนรอยละ 60 รองลงมาคือ แปงชนิดตางๆ จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3  อายไลเนอร

จํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 บีบีครีม จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.0 บรัชออน จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 เบส 

จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 มาสคารา จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 ยาทาเล็บ จํานวน 

75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 รองพื้น จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 16.8  อายชาโดว จํานวน 53 คน 

คิดเปนรอยละ 13.3  ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย  จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 น้ําหอมจํานวน 24 

คน คิดเปนรอยละ 6.0 และดินสอเขียนค้ิว จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 13 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางแจกแจงตาม สถานท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลี

ใต 

สถานทีซ้ื่อ จํานวน(คน) ร้อยละ 

หางสรรพสินคา 185 46.3 

อินเตอรเน็ต 121 30.3 

รานคาใกลบาน 59 14.8 

ตลาดนัด 13 3.3 

ตัวแทนจําหนาย 18 4.5 

ประเทศเกาหลีใต 4 1.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 13 พบวากลุมตัวอยางซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตจากหางสรรพสินคามากท่ีสุด 

จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมาคือ ซ้ือผานทางอินเตอรเน็ต จํานวน  121 คน คิดเปน

รอยละ 30.3 ซ้ือจากรานคาใกลบาน  จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 ซ้ือจากตัวแทนจําหนาย  

จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ซ้ือจากตลาดนัด จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 และซ้ือจาก

ประเทศเกาหลีใต จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่14 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางแจกแจงตามส่ือท่ีไดรับขอมูล เกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง

แบรนดเกาหลีใต 

ส่ือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

โทรทัศน 75 18.8 

วิทยุ 12 3.0 

ส่ิงพิมพ 75 18.8 

อินเตอรเน็ต 238 59.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 14 พบวากลุมตัวอยางไดรับขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต จาก

อินเตอรเน็ตมากท่ีสุด  จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 รองลงมาคือ  จากโทรทัศนและ ส่ือ

ส่ิงพิมพ มีจํานวนเทากันคือ 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 และจากวิทยุ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 

3.0 ตามลําดับ 
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ตารางที ่15 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางแจกแจงตามส่ือท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ เลือก

สําอางแบรนดเกาหลีใต 

ส่ือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

โทรทัศน 79 19.8 

วิทยุ 9 2.3 

ส่ิงพิมพ 69 17.3 

อินเตอรเน็ต 243 60.8 

รวม 400 100.0 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 15 พบวากลุมตัวอยางระบุวา  ส่ือท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง              

แบรนดเกาหลีใตมากท่ีสุดคือ อินเตอรเน็ต จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.8 รองลงมาคือ จากส่ือ

โทรทัศน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 จากส่ือส่ิงพิมพจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 และจาก

วิทยุ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่16 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางแจกแจงตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ 

บุคคล จํานวน(คน) ร้อยละ 

เพื่อน 238 59.5 

บิดา มารดา 27 6.8 

ญาติพี่นอง 51 12.8 

นักรองนักแสดง 66 16.5 

ตนเอง 18 4.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 16 พบวากลุมตัวอยาง ระบุวาในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตไ ดรับ

อิทธิพลจากเพื่อนมากท่ีสุด จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 รองลงมาคือ นักรองนักแสดง 

จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 ญาติพี่นอง จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 บิดา มารดา 

จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 และตนเองจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 
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ตารางที ่ 17 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางแจกแจงตามการแนะนําหรือบอกตอใหผูอ่ืนใช

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต 

การบอกต่อ จํานวน(คน) ร้อยละ 

แนะนํา 262 65.5 

ไมแนะนํา 33 8.3 

ไมแนใจ 105 26.3 

รวม 400 100.0 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 17 พบวากลุมตัวอยาง สวนใหญมีการแนะนําใหผูอ่ืนใช เคร่ืองสําอางแบ

รนดเกาหลีใตมากท่ีสุด จํานวน 262 คิดเปนรอยละ 65.5 รองลงมาคือ ไมแนใจ จํานวน 105 คน และ

ไมแนะนํา จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 ตามลําดับ 

 

 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์

เกาหลใีต้ของนักศึกษาหญงิ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จากกลุมตัวอยางท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 คน ไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด  4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 

ไดผลวิจัยดังนี้ 

 

ตารางที ่18 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญและลําดับท่ีของปจจัยในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองสําอาง ดานผลิตภัณฑ 

 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญั  

𝒙𝒙� 

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดบั 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. ช่ือเสียงของ

ผลิตภัณฑ 

162 

(40.5) 

194 

(48.5) 

42 

(10.5) 

2 

(5.0) 

0 

(0.0) 

4.29 0.66 มาก

ที่สุด 

4 

2. คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ 

206 

(51.5) 

153 

(38.3) 

40 

(10.0) 

1 

(0.3) 

0 

(0.0) 

4.41 0.68 มาก

ที่สุด 

1 

3. บรรจุภัณฑที่

สวยงาม 

140 

(35.0) 

170 

(42.5) 

79 

(19.8) 

9 

(2.3) 

2 

 (0.5) 

4.09 0.82 มาก 6 

4. ผลิตภัณฑมี

นวัตกรรมใหม 

114 

(28.5) 

166 

(41.5) 

103 

(25.8) 

16 

(4.0) 

1 

(0.3) 

3.94 0.85 มาก 9 
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ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญั  

𝒙𝒙� 

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดบั 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

5. ตัวผลิตภัณฑมี

สีสันสวยงาม 

123 

(30.8) 

174 

(43.5) 

86 

(21.5) 

17 

(4.3) 

0 

(0.0) 

4.01 0.83 มาก 7 

6. ผลิตภัณฑมีความ

หลากหลาย 

130 

(32.5) 

162 

(40.5) 

84 

(21.0) 

24 

(0.6) 

0 

(0.0) 

4.00 0.88 มาก 8 

7. แบรนดเปนที่นิยม

และไดรับการ

ยอมรับ 

192 

(48.0) 

171 

(42.8) 

31 

(7.8) 

6 

(1.5) 

0 

(0.0) 

4.37 0.69 มาก

ที่สุด 

2 

8. ประเทศที่เปน

แหลงผลิตสินคา 

114 

(28.5) 

148 

(37.0) 

103 

(25.8) 

29 

(7.3) 

6 

(1.5) 

3.84 0.97 มาก 10 

9. ระบุวัน เดือน ป ที่

ผลิตและหมดอายุ

ชัดเจน 

165 

(41.3) 

158 

(39.5) 

71 

(17.8) 

5 

(1.3) 

1 

(0.3) 

4.20 0.78 มาก 5 

10. การรับรอง

คุณภาพจาก

ผูเช่ียวชาญหรือ อย. 

202 

(50.5) 

130 

(32.5) 

65 

(16.3) 

3 

(0.8) 

0 

(0.0) 

4.33 0.76 มาก

ที่สุด 

3 

คาเฉลี่ยรวม 4.15 0.79 มาก  

กกกกกกกก จากตารางท่ี 18 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ดานผลิตภัณฑ มีดังนี้ 

ด้านผลติภัณฑ์ พบวานักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ให

ความสําคัญตอปจจัยทางตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต ผลิตภัณฑ

โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.15) เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา กลุมตัวอยางให

ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุดในประเด็น 1) คุณภาพของผลิตภัณฑ 

(คาเฉล่ีย 4.41) 2) แบรนดเปนท่ีนิยมและไดรับการยอมรับ (คาเฉล่ีย 4.37) 3) การรับรองคุณภาพจาก

ผูเช่ียวชาญหรือ อย .(คาเฉล่ีย 4.33) 4) ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย  4.29) และใหความสําคัญใน

ระดับมากในประเด็น 1) ระบุวัน เดือน ป ท่ีผลิตและหมดอายุชัดเจน (คาเฉล่ีย 4.20) 2) บรรจุภัณฑท่ี

สวยงาม (คาเฉล่ีย 4.09) 3) ตัวผลิตภัณฑมีสีสันสวยงาม (คาเฉล่ีย 4.01) 4) ผลิตภัณฑมีหลากหลาย 

(คาเฉล่ีย 4.00) 5) ผลิตภัณฑมีนวัตกรรมใหม (คาเฉล่ีย 3.94) 6) ประเทศท่ีแหลงผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 

3.84) 
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ตารางที ่19 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญและลําดับท่ีของปจจัยในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองสําอาง ดานราคา 

 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดบัความสําคญั  

𝒙𝒙� 

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดบั 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. มีปายบงบอกราคา

ที่ชัดเจน 

112 

(28.0) 

156 

(39.0) 

104 

(26.0) 

22 

(5.5) 

6 

(1.5) 

3.87 0.93 มาก 3 

2. ราคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ 

161 

(40.3) 

161 

(40.3) 

65 

(16.3) 

12 

(3.0) 

1 

(0.3) 

4.17 0.82 มาก 1 

3. ราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ 

139 

(34.8) 

162 

(40.5) 

83 

(20.8) 

15 

(3.8) 

1 

(0.3) 

4.06 0.85 มาก 2 

4. ราคาถูกกวาเมื่อ

เปรียบเทียบกับ

เครื่องสําอาง              

แบรนดนําเขาอื่น 

99 

(24.8) 

130 

(32.5) 

119 

(29.8) 

40 

(10.0) 

12 

(3.0) 

3.48 0.98 มาก 5 

5. ราคาเหมาะสมกับ

ความเช่ือมั่นและ

ความภาคภูมิใจที่ได

ใชเครื่องสําอาง 

100 

(25.0) 

153 

(38.3) 

127 

(31.8) 

16 

(4.0) 

4 

(1.0) 

3.82 0.88 มาก 4 

คาเฉลี่ยรวม 3.88 0.89 มาก  

กกกกกกกก จากตารางท่ี 19 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ดานราคา มีดังนี้ 

ด้านราคา พบวานักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ใหความสําคัญ

ตอปจจัยทางตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตราคาโดยรวมอยูในระดับมาก 

(คาเฉล่ีย 3.88) เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาใน

ระดับมากในประเด็น 1) ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 4.17) 2) ราคาเหมาะกับปริมาณ 

(คาเฉล่ีย 4.06) 3) มีปายบงบอกราคาท่ีชัดเจน  (คาเฉล่ีย 3.87) 4) ราคาเหมาะสมกับความเช่ือม่ันและ

ความภาคภูมิใจท่ีไดใชเคร่ืองสําอาง (คาเฉล่ีย 3.82) 5) ราคาถูกกวาเม่ือเปรียบเทียบกับเคร่ืองสําอาง

แบรนดนําเขาอ่ืน (คาเฉล่ีย 3.48)  

 



45 
 

 

ตารางที ่20 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญและลําดับท่ีของปจจัยในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองสําอาง ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัดจําหน่าย 

ระดบัความสําคญั  

𝒙𝒙� 

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดบั 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

 1. สถานที่ต้ังของ

รานคาที่จัดจําหนาย

อยูในทําเลที่สะดวก 

สามารถเดินทางงาย 

91 

(22.8) 

178 

(44.5) 

110 

(27.5) 

 

18 

(4.5) 

3 

(0.8) 

3.84 0.85 มาก 1 

2. รานคาที่จัดจําหนาย

มีมากหลายสาขา 

85 

(21.3) 

187 

(46.8) 

94 

(23.5) 

32 

(8.0) 

2 

(0.5) 

3.80 0.88 มาก 2 

3. รานคาที่จัดจําหนาย

มีหลายยี่หอใหเลือก 

97 

(24.3) 

162 

(40.5) 

105 

(26.3) 

30 

(7.5) 

6 

(1.5) 

3.79 0.94 มาก 3 

4. รานคาที่จัดจําหนาย

มีการตกแตงไดอยาง

สวยงาม 

88 

(22.0) 

148 

(37.0) 

119 

(29.8) 

40 

(10.0) 

5 

(1.3) 

3.69 0.96 มาก 4 

คาเฉลี่ยรวม 3.78 0.91 มาก  

กกกกกกกก จากตารางท่ี 20 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ดานชองทางการจัดจําหนาย มีดังนี้ 

ด้าน ช่องทางการจัดจําหน่าย  พบวานักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ใหความสําคัญตอปจจัยทางตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตราคา

โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.78) เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา กลุมตัวอยางให

ความสําคัญตอปจจัยดานชองทางในการจัดจําหนายในระดับมากในประเด็น 1) สถานท่ีตั้งของ

รานคาท่ีจัดจําหนายอยูในทําเลท่ีสะดวกสามารถเดินทางงาย (คาเฉล่ีย 3.84) 2) รานคาท่ีจัดจําหนาย

มีมากหลายสาขา  (คาเฉล่ีย 3.80) 3) รานคาท่ีจัดจําหนายมีหลายยี่หอใหเลือก  (คาเฉล่ีย 3.79) 4) 

รานคาท่ีจัดจําหนายมีการตกแตงไดอยางสวยงาม (คาเฉล่ีย 3.69)  
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ตารางที ่21 คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความสําคัญและลําดับท่ีของปจจัยในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองสําอาง ดานการสงเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความสําคญั  

𝒙𝒙� 

 

S.D. 

 

แปรผล 

ลาํดบั 

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.มีสวนลดในโอกาส

ตางๆ 

93 

(23.3) 

159 

(39.8) 

124 

(31.0) 

21 

(5.3) 

3 

(0.8) 

3.80 0.88 มาก 3 

2. มีของแถมเมื่อซื้อ

ครบตามยอดที่

กําหนด 

113 

(28.3) 

147 

(36.8) 

104 

(26.0) 

27 

(6.8) 

9 

(2.3) 

3.82 0.99 มาก 2 

3. มีการแจกสินคา

ตัวอยาง 

 

89 

(22.3) 

142 

(35.5) 

138 

(34.5) 

27 

(6.8) 

4 

(1.0) 

3.71 0.92 มาก 5 

4. มีการใหคําแนะนํา

ที่เปนประโยชน 

 

87 

(21.8) 

162 

(40.5) 

130 

(32.5) 

18 

(4.5) 

3 

(0.8) 

3.78 0.86 มาก 4 

5. มีการสะสมยอดไว

แลกซื้อผลิตภัณฑ 

87 

(21.8) 

 

145 

(36.3) 

123 

(30.8) 

39 

(9.8) 

6 

(1.5) 

3.67 0.97 มาก 6 

6. จัดโปรโมช่ันของ

กิฟทเซ็ทที่

หลากหลาย 

105 

(26.3) 

143 

(35.8) 

141 

(35.3) 

8 

(2.0) 

3 

(0.8) 

3.85 0.81 มาก 1 

คาเฉลี่ยรวม 3.77 0.91 มาก  

กกกกกกกก จากตารางท่ี 21 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ดานการสงเสริมการตลาด มีดังนี้ 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  พบวานักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ใหความสําคัญตอปจจัยทางตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตราคา

โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.77) เม่ือพิจารณาในประเด็นยอย พบวา กลุมตัวอยางให

ความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดในระดับมากในประเด็น 1) จัดโปรโมช่ันของ

กิฟทเซ็ทท่ีหลากหลาย  (คาเฉล่ีย 3.85) มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหน ด(คาเฉล่ีย 3.82)  3) มี
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สวนลดในโอกาสตาง ๆ (คาเฉล่ีย 3.80)  4) มีการใหคําแนะนําท่ีเปนประโยชน (คาเฉล่ีย 3.78) 5) มี

การแจกสินคาตัวอยาง (คาเฉล่ีย 3.71) 6) มีการสะสมยอดไวแลกซ้ือผลิตภัณฑ(คาเฉล่ีย 3.68) 

 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

กกกกกกกกในกรณีใชกลุมตัวอยางใช n = คาเปนประชากรใช N 

 

ตารางที่ 22 การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลี

ใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามอายุ 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

น้อยกว่า 18 ปี 

(n= 17 ) 

18 – 19 ปี 

(n= 194 ) 

20 – 21 ปี 

(n= 166 ) 

22 ปีขึน้ไป 

(n= 23 ) 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.10 0.59 4.13 0.43 4.17 0.39 4.06 0.52 

ดานราคา 3.38 0.72 3.91 0.68 3.93 0.62 3.53 0.53 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

3.32 0.61 3.83 0.68 3.82 0.66 3.41 0.90 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

3.08 0.60 3.81 0.64 3.84 0.59 3.39 0.66 

 

ตารางที ่23 การทดสอบความแปรปรวนของระดับความสําคัญใน การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของ นักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

 

0.31 

74.78 

75.09 

3.00 

396.00 

399.00 

0.10 

0.189 

0.55 0.64 

ดานราคา 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

 

7.47 

169.05 

176.53 

3.00 

396.00 

399.00 

2.49 

0.42 

5.83 0.00 
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ปัจจัยทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

 

7.10 

188.02 

195.12 

3.00 

396.00 

399.00 

2.36 

0.47 

4.98 0.00 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

 

12.45 

153.43 

165.88 

3.00 

397.00 

400.00 

4.15 

0.38 

10.74 0.00 

หมายเหตุ   นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

กกกกกกกกจากตารางท่ี 22 จากเฉล่ียและสวนเบ่ียงแบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  จําแนกตามอายุ ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบ

สมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA) พบวา นักศึกษาท่ีมี

อายุตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  

แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในดานราคา ( F = 5.83,             

Sig = 0.00) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( F = 4.98, Sig = 0.00) และดานการสงเสริมการตลาด           

(F = 10.74, Sig = 0.00) สวนดานผลิตภัณฑพบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

(ตารางท่ี 23) 
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ตารางที่ 24 การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลี

ใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามคณะ 

 

ปัจจัยทางการตลาด 

คณะวทิยาการจัดการ 

 

 

(n= 264 ) 

คณะสัตวศาสตร์และ

เทคโนโลย ี

การเกษตร 

(n= 76 ) 

คณะเทคโนโลยสีารสนเทศ

และการส่ือสาร 

(n= 60) 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.14 0.45 4.20 0.36 4.08 0.42 

ดานราคา 3.79 0.69 3.98 0.55 3.77 0.60 

ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย 

3.71 0.72 4.01 0.58 3.77 0.64 

ดานการสงเสริมทาง

การตลาด 

3.71 0.72 4.01 0.58 3.77 0.64 

 

ตารางที ่25 การทดสอบความแปรปรวนของระดับความสําคัญใน การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

0.42 

74.67 

75.09 

2.00 

397.00 

399.00 

0.21 

0.18 

 

1.11 

 

 

0.32 

 

 

ดานราคา ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

5.81 

170.72 

1176.53 

 

2.00 

397.00 

399.00 

 

2.90 

0.43 

 

 

6.75 

 

 

 

0.00 

 

 

 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

5.50 

189.61 

195.12 

2.00 

397.00 

399.00 

2.75 

0.47 

 

5.76 

 

 

0.00 

 

 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

1.24 

164.64 

165.88 

2.00 

398.00 

400.00 

0.62 

0.41 

 

1.49 

 

 

0.22 

 

 

หมายเหตุ   นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 24 จากเฉล่ียและสวนเบ่ียงแบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  จําแนกตามคณะ ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบ

สมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA) พบวา นักศึกษาท่ี

ศึกษาคณะตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในดานราคา       

( F = 6.75, Sig = 0.00 ) ดานชองทางการจัดจําหนาย (  F = 5.76, Sig = 0.00 ) สวนดานผลิตภัณฑ

และดานการสงเสริมการตลาด พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  (ตารางท่ี 25) 

 

ตารางที ่26   การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลี

ใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามช้ันป 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

ปี 1 

(n= 88 ) 

ปี 2 

(n= 139 ) 

ปี 3 

(n= 80 ) 

ปี 4 

(n= 90 ) 

ปี 5 

(n = 3) 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.13 0.50 4.13 0.43 4.14 0.38 4.17 0.40 4.36 0.47 

ดานราคา 3.84 0.66 3.91 0.69 3.81 0.73 3.90 0.71 4.00 0.57 

ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย 

3.85 0.66 3.70 0.69 3.82 0.73 3.79 0.71 3.33 0.57 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

3.71 0.68 3.78 0.63 3.87 0.54 3.73 0.67 3.44 1.17 
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ตารางที ่27 การทดสอบความแปรปรวนของระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือ เคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจัยทางการตลาด แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

0.22 

74.87 

75.09 

4.00 

395.00 

399.00 

0.05 

0.19 

 

0.29 

 

 

0.88 

 

 

ดานราคา 

 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

0.77 

175.76 

176.53 

4.00 

395.00 

399.00 

0.19 

0.44 

 

0.43 

 

 

0.78 

 

 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

2.07 

193.04 

195.12 

4.00 

395.00 

399.00 

0.51 

0.48 

 

1.06 

 

 

0.37 

 

 

ดานการสงเสริมทาง

การตลาด 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

1.53 

164.35 

165.88 

4.00 

396.00 

400.00 

0.38 

0.41 

 

0.92 

 

 

0.45 

 

 

หมายเหตุ  นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 26 จากเฉล่ียและสวนเบ่ียงแบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  จําแนกตามคณะ ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบ

สมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA) พบวา นักศึกษาท่ี

ศึกษาในช้ันปท่ีตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต ไมแตกตางกัน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ตารางท่ี 27) 
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ตารางที ่28   การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลี

ใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตา ม

รายรับตอเดือน 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

ตํา่กว่า 3,000 

บาท 

(n= 13 ) 

3,000  – 5,000 

บาท 

(n= 189 ) 

5,001 – 7,000 

บาท 

(n= 107 ) 

7,001 – 9,000 

บาท 

(n= 60 ) 

มากกว่า 

9,000 บาท 

(n = 31) 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.18 0.48 4.13 0.44 4.12 0.40 4.18 0.44 4.21 0.45 

ดานราคา 3.56 0.71 3.90 0.65 3.77 0.65 3.95 0.64 4.07 0.68 

ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย 

3.21 0.92 3.74 0.66 3.78 0.69 3.92 0.67 3.87 0.75 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

3.19 0.66 3.77 0.67 3.74 0.61 3.83 0.54 3.96 0.63 

 

ตารางที ่29 การทดสอบความแปรปรวนของระดับความสําคัญใน การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

0.33 

74.76 

75.09 

4.00 

395.00 

399.00 

0.08 

0.18 

 

0.43 

 

 

0.78 

 

 

ดานราคา ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

3.94 

172.58 

176.53 

4.00 

395.00 

399.00 

0.98 

0.43 

 

2.26 

 

 

0.06 

 

 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

5.95 

189.16 

195.12 

4.00 

395.00 

399.00 

1.48 

0.47 

 

3.10 

 

 

0.01 

 

 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

5.82 

160.06 

165.889 

4.00 

396.00 

400.00 

1.45 

0.40 

 

3.60 

 

 

0.00 

 

 

หมายเหตุ  นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 28 จากเฉล่ียและสวนเบ่ียงแบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  จําแนกตามคณะ ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบ

สมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA) พบวา นักศึกษาท่ีมี

รายรับตอเดือนท่ีตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในดานการ

สงเสริมทางการตลาด ( F=3.60,Sig.=0.00 ) ดานชองทางการจัดจําหนาย (  F=3.10,Sig.=0.01 ) สวน

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ตารางท่ี 29) 

 

ตารางที่ 30    การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ื อเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนก

ตามรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

ตํา่กว่า 10,000 

บาท 

(n= 12 ) 

10,000  – 

20,000 บาท 

(n= 74 ) 

20,001 – 

30,000 บาท 

(n= 63 ) 

30,001 – 

40,000 บาท 

(n= 138 ) 

มากกว่า 

40,000 บาท 

(n = 113) 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.12 0.46 4.20 0.46 4.12 0.40 4.12 0.45 4.15 0.40 

ดานราคา 3.58 0.78 3.86 0.70 3.98 0.66 3.82 0.64 3.92 0.64 

ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย 

3.43 0.69 3.77 0.73 3.76 0.71 3.72 0.67 3.89 0.68 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

3.18 0.71 3.73 0.70 3.81 0.58 3.74 0.67 3.87 0.55 
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ตารางที ่31 การทดสอบความแปรปรวนของระดับความสําคัญใน การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

0.33 

74.76 

75.09 

4.00 

395.00 

399.00 

0.08 

0.18 

 

0.43 

 

 

0.78 

 

 

ดานราคา ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

2.43 

174.10 

176.53 

4.00 

395.00 

399.00 

0.60 

0.44 

 

1.38 

 

 

0.24 

 

 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

3.34 

191.78 

195.12 

4.00 

395.00 

399.00 

0.83 

0.48 

 

1.72 

 

 

0.14 

 

 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

5.72 

160.16 

165.88 

4.00 

396.00 

400.00 

1.43 

0.40 

 

3.53 

 

 

0.00 

 

 

หมายเหตุ   นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

กกกกกกกกจากตารางท่ี 30 จากเฉล่ียและสวนเบ่ียงแบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  จําแนกตามคณะ ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบ

สมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA) พบวา นักศึกษาท่ีมี

รายไดเฉล่ียของครอบครัวท่ีตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในดาน

การสงเสริมทางการตลาด  (  F=3.53,Sig.=0.00 )  สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทาง

การจัดจําหนาย พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ตารางท่ี 31) 
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ตารางที่ 32    การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ื อเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนก

ตามรายจายตอเดือน 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

ตํา่กว่า 2,000 

บาท 

(n= 19 ) 

2,000  – 4,000 

บาท 

(n= 179 ) 

4,001 – 6,000 

บาท 

(n= 109 ) 

6,001 – 8,000 

บาท 

(n= 62 ) 

มากกว่า 

8,000 บาท 

(n = 31) 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.30 0.41 4.07 0.44 4.13 0.39 4.27 0.42 4.21 0.42 

ดานราคา 3.94 0.77 3.89 0.65 3.82 0.68 3.82 0.61 4.03 0.67 

ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย 

3.69 0.83 3.70 0.68 3.75 0.68 3.93 0.67 3.99 0.75 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

3.52 0.85 3.78 0.64 3.72 0.61 3.83 0.62 3.90 0.61 

 

ตารางที ่33 การทดสอบความแปรปรวนของระดับความสําคัญใน การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

ปัจจัยทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 

SS. df. MS. F. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

2.52 

72.57 

75.09 

4.00 

395.00 

399.00 

0.63 

0.18 

 

3.43 

 

 

0.00 

 

 

ดานราคา 

 

 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

1.40 

175.13 

176.53 

4.00 

395.00 

399.00 

0.35 

0.44 

 

0.79 

 

 

0.53 

 

 

ดานชองทางการ   

จัดจําหนาย 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

3.91 

191.20 

195.12 

4.00 

395.00 

399.00 

0.97 

0.48 

 

2.02 

 

 

0.09 

 

 

ดานการสงเสริม

ทางการตลาด 

ระหวางกลุม

ภายในกลุม 

รวม 

1.40 

163.71 

165.88 

4.00 

396.00 

400.00 

0.35 

0.41 

 

0.79 

 

 

0.53 

 

 

หมายเหตุ   นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 32 จากเฉล่ียและสวนเบ่ียงแบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี  จําแนกตามคณะ ผูวิจัยไดดําเนินการทดสอบ

สมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA) พบวา นักศึกษาท่ีมี

รายจายตอเดือนท่ีตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ในดาน

ผลิตภัณฑ  ( F=3.43,Sig.=0.00 )  สวน ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

ทางการตลาด พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ตารางท่ี 33) 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

กกกกกกกกในบทนี้ผูวิจัยจะกลาวโดยสรุปถึงวัตถุประสงคของการวิจัย วิธีการดําเนินการวิจัย สรุป

ผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ โดยประกอบดวยขอเสนอสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ และ

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบ

รนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดย

วัตถุประสงคของการศึกษาในคร้ังนี้ 1 ประการคือ 

เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยในคร้ังนี้คือแบบสอบถาม ซ่ึงแบบออกเปน 3 สวน คือ 

ส่วนที ่1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางในเร่ือง อายุ คณะ 

รายรับตอเดือน รายจายตอเดือน และรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน จํานวน 6 ขอ 

ส่วนที ่2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของกลุม

ตัวอยางท่ีสงผลตอการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต อาทิเชน ยี่หอท่ีนิยมซ้ือ ผลิตภัณฑหรือ

เคร่ืองสําอางท่ีนิยมซ้ือ คาใชจายในการซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง จํานวน 9 ขอ 

ส่วนที ่3  เปนแบบสอบ ถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต ซ่ึงประกอบไปดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จัดจําหนาย และดานกานสงเสริมทางการตลาด 

คําถามแตละขอจะเปนการใหผูตอบแบบสอบถามท่ีมีการเลือกใชเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต

แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบ

รนดเกาหลีใต ตามระดับความสําคัญ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด 
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5.1 สรุปผลการวจัิย 

กกกกกกกก5.1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของนักศึกษาหญงิ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

 1. กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 18-19 ป จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.5 

รองลงมาคือ อายุระหวาง 20-21 ป จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 41.5 และอายุ 22 ปข้ึนไป จํานวน 

23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 ตามลําดับ 

 2. กลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูคณะวิทยาการจัดการมากท่ีสุด จํานวน 264 คน คิดเปน

รอยละ 66 รองลงมาคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ19 

และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 60 คน รอยละ 15 ตามลําดับ 

 3. กลุมตัวอยางสวนใหญกําลังศึกษาอยูช้ันปท่ี 2 จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.8 

รองลงมาคือ ช้ันปท่ี 4 จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 และช้ันปท่ี 1 จํานวน 88 คน คิดเปนรอย

ละ 22 ตามลําดับ 

 4. กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายรับตอเดือนระหวาง 3,000-5,000 บาท จํานวน 189 คน คิด

เปนรอยละ 47.3 รองลงมาคือ รายรับระหวาง 5,001-7,000 บาท จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.8 

และรายรับระหวาง 7,001-9,000 บาท จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ ตามลําดับ 

 5. กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนระหวาง 30,001 - 40,000 บาท 

จํานวน 138  คน คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาคือ รายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนมากกวา 40,000 

บาท จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3 และรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนระหวาง 10,000 - 

20,000 บาท จํานวน 74คน คิดเปนรอยละ 18.5 ตามลําดับ 

 6. กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายจายตอเดือนระหวาง 2,000-4,000 บาท จํานวน 179 คน คิด

เปนรอยละ 44.8 รองลงมาคือ รายจายระหวางตอเดือน 4,001-6,000 บาท  จํานวน 109 คน คิดเปน

รอยละ 27.3 และ รายจายระหวางตอเดือน 6,001-8,000 บาท จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 

ตามลําดับ 
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5.1.2 การเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ของนักศึกษาหญงิ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ทีส่่งผลต่อการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ 

 1. กลุมตัวอยางสวนใหญ เลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต ยี่หอ อีทูดี้ เฮาส ( Etude 

House) จํานวน 278 คน คิดเปนรอยละ 69.5 รองลงมาคือ ยี่หอสกินฟูด (Skin food) จํานวน 261 คน 

คิดเปนรอยละ 65.5 และยี่หอโรจูคิส (Rojukiss) จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.3 ตามลําดับ 

 2. กลุมตัวอยางสวนใหญมี ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอาง 1 เดือนตอคร้ัง จํานวน 133 คน 

คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมาคือ 3 เดือนตอคร้ัง จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และ 2 เดือนตอ

คร้ัง จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 ตามลําดับ 

 3. กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต จํานวนเงินต่ํา

กวา 1,000 บาทตอคร้ัง จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 จํานวนเงินระหวาง 1,000-2,000 บาท

ตอคร้ัง จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.8 และจํานวนเงินระหวาง 2,001-3,000 บาทตอคร้ัง 

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ตามลําดับ 

 4. กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือลิปสติกและลิปกรอส จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60 

รองลงมาคือ แปงชนิดตางๆ  จํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3 และอายไลเนอร จํานวน 186 คน 

คิดเปนรอยละ 46.5 ตามลําดับ 

 5. กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตจากหางสรรพสินคา จํานวน 185 

คน คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมาคือ  อินเตอรเน็ต จํานวน  121 คน คิดเปนรอยละ  30.3 และจาก

รานคาใกลบาน จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 ตามลําดับ 

 6. กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารจากอินเตอรเน็ต  จํานวน 238 คน คิดเปนรอย

ละ 59.5 รองลงมาคือ โทรทัศนและส่ือส่ิงพิมพ มีจํานวนเทากันคือ 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 และ

วิทยุ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 ตามลําดับ 

 7. กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับอิทธิพลจากส่ืออินเตอรเน็ต  จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 

60.8 รองลงมาคือ โทรทัศน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 และส่ือส่ิงพิมพ จํานวน 69 คน คิดเปนรอย

ละ 17.3 ตามลําดับ 
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 8. กลุมตัวอยางสวนใหญ ไดรับอิทธิพลจากเพื่อน จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 

รองลงมาคือ นักรองนักแสดง จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 และจากญาติพี่นอง จํานวน 51 คน 

คิดเปนรอยละ 12.8 ตามลําดับ 

 9. กลุมตัวอยางสวนใหญมีการแนะนําใหผูอ่ืนใชเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต จํานวน 262 

คิดเปนรอยละ 65.5 รองลงมาคือ ไมแนใจ จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 และไมแนะนํา 

จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 ตามลําดับ 

 

5.1.3 ระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการซ้ือเคร่ือง สําอางแบรนด์

เกาหลใีต้ 

ในภาพรวมผลการวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นของระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย และดานสงเสริมทางการตลาด พบวากลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต อยูในระดับมาก โดยมี

ปจจัยยอยดังตอไปนี ้

1. ด้านผลติภัณฑ์  พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบ

รนดเกาหลีใตดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ  เปนลําดับท่ี 1 การรับรอง

คุณภาพจากผูเช่ียวชาญ หรือ อย.  เปนลําดับท่ี 2 และแบรนดเปนท่ีนิยมและไดรับการยอมรับ  เปน

ลําดับท่ี 3 

2. ด้านราคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใตดาน ราคาอยูในระดับมาก คือ ราคามีความเหมาะสมกับ คุณภาพ เปนลําดับท่ี 1 ราคา

เหมาะสมกับปริมาณ เปนลําดับท่ี 2 และมีปายบงบอกราคาท่ีชัดเจน เปนลําดับท่ี 3  

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตดานชองทางการจัดจําหนาย คือ สถานท่ีตั้งของรานคาท่ีจัดจําหนายอยู

ในทําเลท่ีสะดวก สามารถเดินทางงาย  เปนลําดับท่ี 1 รานคาท่ีจัดจําหนายมีมากหลายสาขา  เปน

ลําดับท่ี 2 และรานคาท่ีจัดจําหนายมีหลายยี่หอใหเลือก เปนลําดับท่ี 3 
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4.  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยยอยในการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตดานการสงเสริมทางการตลาด คือ จัดโปรโมช่ันของกิฟทเซ็ทท่ี

หลากหลาย เปนลําดับท่ี 1 มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ีกําหนด เปนลําดับท่ี 2 และมีสวนลดใน

โอกาสตางๆเปนลําดับท่ี 3 

ภาพรวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับมากคือ 

ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.15 ดานราคา มีคาเฉล่ียเทากับ 3.88 ดานชองทางการจัดจําหนาย มี

คาเฉล่ียเทากับ 3.78 และดานการสงเสริมทางการตลาด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.77 ตามลําดับ 

 

5.1.4 การทดสอบปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ความสัมพนัธ์ต่อการเลอืกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ 

กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตท่ีเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑ 

มากกวาเร่ืองแบรนดเปนท่ีนิยมและไดรับการยอมรับ ผลการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉล่ีย

ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต ดาน

ผลิตภัณฑ พบวา นักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ใหความสําคัญ

ในเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑกับเร่ืองแบรนดเปนท่ีนิยมและไดรับการยอมรับ ไมแตกตางกัน 

 

5.1.5 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

1. การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัย สวนประสมทางการตลาด ในการ ซ้ือเลือก

เคร่ืองสําอางการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามอายุ 

ผลการวิเคราะหพบวา นักศึกษาท่ีมีอายุตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 ในดานราคา ( F = 5.83 , Sig = 0.00 ) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( F = 4.98,          Sig = 0.00 

) และดานการสงเสริมการตลาด (  F = 10.74,Sig = 0.00 ) ดังนั้นยอมรับสมมติฐานรองและปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก สวนดานผลิตภัณฑพบวาไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ดังนั้น

ยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
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2. การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัย สวนประสมทางการตลาด ในการซ้ือ               เลือก

เคร่ืองสําอางการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามคณะ 

ผลการวิเคราะหพบวา นักศึกษาท่ีศึกษาคณะตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.01 ในดานราคา      (  F = 6.75 Sig = 0.00 ) ดานชองทางการจัดจําหนาย (  F = 5.76, 

Sig = 0.00 ) ดังนั้นยอมรับสมมติฐานรองและปฏิเสธสมมติฐานหลัก สวนดานผลิตภัณฑและดาน

การสงเสริมการตลาด พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ดังนั้นยอมรับ

สมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง 

3. การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัย สวนประสมทางการตลาด ในการ ซ้ือ เลือก

เคร่ืองสําอางการเลือกซ้ื อเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามช้ันป 

ผลวิเคราะหพบวา นักศึกษาท่ีศึกษาอยูช้ันปตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต ไมแตกตางกัน ดานผลิตภัณฑ    

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ดังนั้นยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง 

4. การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการ ซ้ือ เลือกเคร่ืองสําอางการเลือกซ้ื อ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามรายรับตอเดือน 

นักศึกษาท่ีมีรายรับตอเดือนตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ในดาน

การสงเสริมทางการตลาด ( F=3.60, Sig.=0.00) ดังนั้นยอมรับสมมติฐานรองและปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาไมมีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนั้นยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง 

5. การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการ ซ้ือ เลือกเคร่ืองสําอางการเลือกซ้ื อ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน 
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นักศึกษาท่ีมีรายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือนตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.01 ในดานการสงเสริมทางการตลาด ( F=3.53, Sig.=0.00) ดังนั้นยอมรับสมมติ

ฐานรองและปฏิเสธสมมติฐานหลัก สวนดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย 

พบวาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนั้นยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธ

สมมติฐานรอง 

6. การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยในการ ซ้ือ เลือกเคร่ืองสําอางการเลือกซ้ื อ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามรายจายตอเดือน 

นักศึกษาท่ีมีรายจายตอเดือนตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนดเกาหลีใต แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ในดาน

ผลิตภัณฑ (F=3.43, Sig.=0.00) ดังนั้นยอมรับสมมติฐานรองและปฏิเสธสมมติฐานหลัก สวน ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาไมมีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนั้นยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง 

 

อภิปรายผล 

จากการวิจัยสามารถอภิปรายผลไดดังนี ้

ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี พบวา นักศึกษาหญิงท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 18-19 ป เปนนักศึกษา

ช้ันปท่ี 2 ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของศุภิสรา รอดความทุกข (2551) ท่ีกลาววานักศึกษาหญิงท่ีตอบ

แบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 ป เปนนักศึกษาช้ันปท่ี 1 แตผลการวิเคราะหก็ยังมีความสอดคลอง

กับงานวิจัยนี้อีกดวย คือนักศึกษาหญิงท่ีตอบแบบสอบถามท่ีสวนใหญศึกษาอยูคณะวิทยาการ

จัดการ และมีรายรับเดือนอยูท่ีระหวาง 3,000-5,000 บาท 

ผลการวิเคราะหดานการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบวา นักศึกษาหญิงสวนมากเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางในกลุม

ผลิตภัณฑประเภทลิปสติกและลิปกรอส สวนใหญมีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองสําอางเดือนละหนึ่งคร้ัง 

ในแตละคร้ังมีคาใชจายในการซ้ือเคร่ืองสําอางต่ํากวา 1,000 บาท โดยสถานท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง
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สวนมากซ้ือบนหางสรรพสินคา ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของสุธิศา โสมะบุตร (2549) ท่ีกลาววาผูหญิง

สวนมากเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางกลุมทําความสะอาด และบํารุงผิวหนา สวนใหญมีความถ่ีในการซ้ือ

เคร่ืองสําอาง 2-3 คร้ังในระยะเวลา 6 เดือน ในแตละคร้ังมีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังนอยกวา 

1,500 บาท สถานท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางไมไดเจาะจง 

ผลการวิเคราะหดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง  แบรนด

เกาหลีใตของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี พบวา นักศึกษา

หญิงสวนมากใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด มีคาเฉล่ียเทากับ 4.15 ซ่ึงขัดแยงกับ

งานวิจัยของศุทธินี มุสิกเจียรนันท ( 2551) ท่ีกลวาวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานราคามาก

ท่ีสุด เนื่องจากปจจัยดานราคาเปนส่ิงกระตุนทางการตลาด คือ เม่ือคลีนิคเวชกรรมโรคผิวหนังมี

ราคาถูกก็จะทําใหผูบริโภคตองการซ้ือ 

 

ข้อเสนอแนะ 

ผูศึกษามีขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังนี ้

1. ดานผลิตภัณฑ ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอคุณภาพของผลิตภัณฑ เปน

มากท่ีสุด ดังนั้นผูผลิตควรเพิ่มและรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑใหเหมาะสม และคํานึงถึงคุณภาพ

ของผลิตภัณฑเปนอันดับแรก 

2. ดานชองทางการจัดจําหนาย ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอสถานท่ีตั้ง

ของรานคาท่ีจัดจําหนายอยูในทําเลท่ีสะดวก สามารถเดินทางงาย ดั้งนั้นผูจัดจําหนายควรตั้งรานคา

ในทําเลท่ีสะดวกตอการเดินทาง เชน หางสรรพสินคา เปนตน 

3. ดานการสงเสริมทางการตลาด ผลจากการศึกษาพบวา ส่ือท่ีมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑมากท่ีสุดคือ ส่ืออินเตอรเน็ต ดังนั้นควรประชาสัมพันธหรือโฆษณาผลิตภัณฑในส่ือ

อินเตอรเน็ตใหมากท่ีสุด 

 

ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ไดทําการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต ของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี เทานั้นดังนั้นผูท่ีสนใจควรทําการศึกษาจากประชากรในเขตท่ีแตกตางกัน เพื่อเปนการ

ตรวจสอบผลท่ีไดจากวิจัยวามีความสอดคลองกันหรือไม ซ่ึงจะทําใหทราบผลการวิจัยท่ีชัดเจนมาก

ข้ึน เพื่อเปนประโยชนแกผูประกอบการ
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

เร่ือง  “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ ของ

นักศึกษาหญงิมหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” 

 แบบสอบถามเพื่อการวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต ของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี นี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในวิชาสัมมนาการเปนผูประกอบการของนักศึกษาช้ันปท่ี 4 

ระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ มหาวิทยา

ศิลปากร เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด

เกาหลีใต ของนักศึกษาหญิงมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ในการศึกษาวิจัย

คร้ังนี้จึงตองอาศัยขอมูลความคิดเห็นของทานเปนสําคัญ จึงหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความกรุณา

จากทานในการตอบแบบสอบถามนี้ และขอขอบคุณทานผูตอบแบบสอบถามท่ีสละเวลาอันมีคา

ของทานมา ณ โอกาสนี้ดวย 

       ขอขอบพระคุณในความร่วมมือ  

 

แบบสอบถามนีแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน คอื 

สวนท่ี 1 : ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 : พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใต 

สวนท่ี 3 : ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลี

ใต 

 

 

 



ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง (   ) หนาขอความท่ีตรงกับตัวของทานมากท่ีสุด 

1. อาย ุ

(   ) ต่ํากวา 18 ป   (   ) 18-19 ป   

(   ) 20-21 ป   (   ) 22 ปข้ึนไป 

2. คณะ 

(   ) วิทยาการจัดการ 

(   ) สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

(   ) เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

3. ช้ันป 

(   ) ป 1    (   ) ป 2    (   ) ป 3  

(   ) ป 4    (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ……… 

4. รายรับตอเดือน 

(   ) ต่ํากวา 3,000 บาท  (   ) 3,000-5,000 บาท  (   ) 5,001-7,000 บาท 

(   ) 7,001-9,000 บาท  (   ) 9,000 บาทข้ึนไป 

5. รายไดเฉล่ียครอบครัวตอเดือน 

(   ) ต่ํากวา 10,000 บาท   (   ) 10,000-20,000 บาท  

(   ) 20,001-30,000 บาท   (   ) 30,001-40,000 บาท  

(   ) 40,000 บาทข้ึนไป 

6. รายจายตอเดือน 

(   ) ต่ํากวา 2,000 บาท  (   ) 2,000-4,000 บาท  (   ) 4,001-6,000 บาท 

(   ) 6,001-8,000 บาท  (   ) 8,000 บาทข้ึนไป 

 

 

 



ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ 

คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง (   ) หนาขอความท่ีตรงกับตัวของทานมากท่ีสุด 

1. เคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตยี่หอใดท่ีทานใช (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   ) อีทูดี้ เฮาส (Etude House)   (   ) สกินฟูด (Skin food)   

(   ) โรตี (Lotree)    (   ) มิชชา (Missha) 

(   ) ลาเนจ (Laneige)    (   ) เดอะ เฟส ชอป (The face Shop)  

(   ) บิวตี้เครดิต (Beauty Credit)       (   ) ปาลกันตอง (Palgantong) 

(   ) โรจูคิส (Rojukiss)    (   ) โฮพเกิลร (Hopegirl) 

(   ) เนเจอร รีพลับบลิค (Nature Republic)   (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

 

2. ปกติทานซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตบอยแคไหน 

(   ) นอยกวา 1 เดือน/คร้ัง  (   ) 1 เดือน/คร้ัง   (   ) 2 เดือน/คร้ัง 

(   )  3 เดือน/คร้ัง   (   ) มากกวา 3 เดือน/คร้ัง 

3. ในการซ้ือแตละคร้ัง ทานใชจายเงินจํานวนเทาใด 

(   ) ต่ํากวา 1,000 บาท/คร้ัง  (   ) 1,000-2,000 บาท/คร้ัง 

(   ) 2,001-3,000 บาท/คร้ัง  (   ) 3,001-4,000 บาท/คร้ัง 

(   ) 4,000 บาทข้ึนไป 

4. ผลิตภัณฑหรือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตใดท่ีทานเลือกใช (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

(   ) ครีมรองพื้น   (   ) เบส    (   ) บีบีครีม  

(   ) แปงชนิดตางๆ  (   ) บรัชออน   (   ) อายแชโดว 

(   ) อายไลเนอร   (   ) ดินสอเขียนค้ิว  (   ) มาสคารา  

(   ) ลิปสติกและลิปกรอส  (   ) ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (   ) น้ําหอม  

(   ) ยาทาเล็บ   (   )  ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย  

(   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

 



5. ทานซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตจากแหลงใดมากท่ีสุด 

(   ) หางสรรพสินคา  (   ) อินเตอรเน็ต   (   ) รานคาใกลบาน  

(   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

6. ทานรับรูขอมูลขาวสารเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตจากส่ือใด 

(   ) โทรทัศน   (   ) วิทยุ    (   ) ส่ิงพิมพ  

(   ) อินเตอรเน็ต   (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ..........  

7. ส่ือใดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของทานมากท่ีสุด 

(   ) โทรทัศน   (   ) วิทยุ    (   ) ส่ิงพิมพ  

(   ) อินเตอรเน็ต   (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ..........  

8. ผูใดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตของทานมากท่ีสุด 

(   ) เพื่อน   (   )  บิดา มารดา  (   ) ญาติพี่นอง  

(   ) นักแสดง-นักรอง  (   )  ตนเอง  (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 

9. ทานจะแนะนําหรือบอกตอใหผูอ่ืนใชเคร่ืองสําอางแบรนดเกาหลีใตหรือไม 

(   ) แนะนํา   (   ) ไมแนะนํา   (   ) ไมแนใจ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือเคร่ืองสําอางแบรนด์เกาหลใีต้ 

คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวาง โดยเลือกคําตอบเพียง 1 คําตอบ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยทีสุ่ด 

1 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

1. ช่ือเสียงของผลิตภัณฑ 

     

2. คุณภาพของผลิตภัณฑ      

3. บรรจุภัณฑท่ีสวยงาม      

4. ผลิตภัณฑมีนวัตกรรมใหม      

5. ตัวผลิตภัณฑมีสีสันสวยงาม      

6. ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย      

7. แบรนดเปนท่ีนิยมและไดรับการ

ยอมรับ 

     

8. ประเทศท่ีเปนแหลงผลิตสินคา      

9. ระบุวัน เดือน ป ท่ีผลิตและ

หมดอายุชัดเจน 

     

10. การรับรองคุณภาพจากผูเช่ียวชาญ

หรือ อย. 

     

ปัจจัยด้านราคา 

11. มีปายบงบอกราคาท่ีชัดเจน 

     

12. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ      

13. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      

14. ราคาถูกกวาเม่ือเปรียบเทียบกับ

เคร่ืองสําอางแบรนดนําเขาอ่ืน 

     

15. ราคาเหมาะสมกับความเช่ือม่ัน

และความภาคภูมิใจท่ีไดใช

เคร่ืองสําอาง 

 

     



ส่วนประสมทางการตลาด ระดับความสําคญัทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยทีสุ่ด 

1 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

16. สถานท่ีตั้งของรานคาท่ีจัด

จําหนายอยูในทําเลท่ีสะดวก 

สามารถเดินทางงาย 

     

17. รานคาท่ีจัดจําหนายมีมากหลาย

สาขา 

     

18. รานคาท่ีจัดจําหนายมีหลายยี่หอ

ใหเลือก 

     

19. รานคาท่ีจัดจําหนายมีการตกแตง

ไดอยางสวยงาม 

     

ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด 

20. มีสวนลดในโอกาสตางๆ 

     

21. มีของแถมเม่ือซ้ือครบตามยอดท่ี

กําหนด 

     

22. มีการแจกสินคาตัวอยาง      

23. มีการใหคําแนะนําท่ีเปน

ประโยชน 

     

24. มีการสะสมยอดไวแลกซ้ือ

ผลิตภัณฑ 

     

25. จัดโปรโมช่ันของกิฟทเซ็ทท่ี

หลากหลาย 

     

ข้อเสนอแนะ  

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 



ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวขนิษฐา ประยูรไทย  

ท่ีอยู   143/23 หมู3 ตําบลปากแพรก อําเภอเมือง จังหวัดกาญจนบุรี 71000 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2543 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันประถมศึกษาจาก โรงเรียนอนุบาลกาญจนบุรี 

 พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาจาก โรงเรียนกาญจนานุเคราะห 

 พ.ศ. 2553 กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล  นางสาวพชรพร พรหมพันธุ  

ท่ีอยู 19/62 ถนนปอปปูลา ตําบลบานใหม อําเภอปากเกร็ด จังหวัดนนทบุรี 

11120 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2543 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันประถมศึกษาจาก โรงเรียนชลประทานวิทยา  

พ.ศ.2546 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนตนจาก โรงเรียนชลประทาน

วิทยา 

 พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายจาก โรงเรียนปากเกร็ด 

พ.ศ.2553 กําลังศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 


