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บทคดัย่อ 
 

การค้นคว้าอิสระเร่ือง ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคล และปัจจัยการ
ส่ือสารทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การวิจยัคร้ังน้ี คือเพศหญิงท่ีซ้ือและใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 ตัวอย่าง ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์คือ ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีทดสอบสมมติฐานคือ (Independent 
Samples t-test) (One-way ANOVA) และสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายเพียร์สัน (Pearson Correlation) 
 ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ อายุ 26–30 ปี สถานภาพสมรส หยา่ ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ปัจจยัการส่ือสาร
ทางการตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การขายโดยพนกังานขาย การจดักิจกรรม  

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 300บาท/คร้ัง ซ้ือจ านวน 1 ช้ิน/คร้ัง นิยมซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ บุคคลท่ีมีอิทธิพล คือ ตนเอง และจะไม่ไม่เปล่ียนไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบ
รนดอ่ื์นโดยจะนึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกเสมอ  

การทดสอบสมมติฐานพบวา่ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัรายท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือ เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด ได้แก่การโฆษณา การ
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ABSTRACT        

 
                                      The independent study on marketing communication factors that affected buying 
behavior on Korean cosmetics “Skin Food” was carried out to look into the personal data as well as the 
factors on marketing communication that affected buying behavior on Korean cosmetics “Skin Food”.  
The sample used in the study comprised 400 females in Bangkok who made purchases and used the 
Korean cosmetics “Skin Food”. The questionnaires were used as the data collection instrument, and the 
data were analyzed applying Percentage, Mean, Standard Deviation, Independent Sample t-test, One-
way ANOVA, and Pearson Correlation. 
 The results of study demonstrated that the majority of the consumers were 26-30 years old, 
married/divorced, graduated with Bachelor degree, were employed by private companies, earned an 
average monthly income of 20,001-30,000 Baht.  The marketing communication factors that the 
consumers gave the highest level of significance were advertising, public relations, direct marketing, 
personal selling, and activity organizing.  
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  Most consumers spent 300 baht per time per unit on Skin Food cosmetics, and intended to 
buy face nourishing products, the persons most influenced on buying were themselves, and the 
respondents did not change their mind to buy another brands since Skin Food cosmetics were always 
their first priority.  The results of hypothesis testing showed that different age, marital status, occupation 
and income made differences on the buying behavior on Skin Food cosmetics.  The marketing factors on 
advertising, public relations, direct marketing, sales promotion, personal selling, word-of-mouth, and 
activity organizing had relationship with buying behavior of Skin Food cosmetics. 
Key words: Marketing Communication, Skin Food Cosmetics               
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บทที ่1 
 

บทน ำ 
 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบนัแนวโนม้ตลาดผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางไม่ไดรั้บ
ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั ปรากฏการณ์เกาหลีฟีเวอร์ ปัจจุบนัยงัคงครองแชมป์เป็นอนัดบั
หน่ึงในใจคนไทยและในแถบภูมิภาคเอเชียไดอ้ย่างยาวนาน ไม่วา่จะเป็นความนิยมของศิลปิน ดารา 
อาหาร หรือแมแ้ต่ “เคร่ืองส าอาง” ท่ีมีหลายบริษทัน าเขา้มาและส่วนใหญ่ไดรั้บความส าเร็จ ซ่ึงถือได้
วา่ แบรนด์ “เกาหลี” ยงัเป็นเทรนด์ท่ีเขา้มาบุกตลาดประเทศไทยไดอ้ยา่งจริงจงัส่งผลให้ตั้งแต่ตน้ปีมี
แบรนดเ์คร่ืองส าอางจากเกาหลีเขา้มาบุกตลาดประเทศไทย แต่เช่ือวา่ภายในปีน้ีน่าจะมีรายใหม่ ๆ เขา้
มาในตลาดเคร่ืองส าอางอยา่งต่อเน่ืองท าให้ผูป้ระกอบการหลายรายพยายามสร้างตราสินคา้ให้มีความ
แตกต่างกว่าคู่แข่งขนัเพื่อให้เป็นท่ียอมรับและอยู่ในใจของผูบ้ริโภค แต่ตอ้งรักษาลูกคา้เก่าให้เกิด
ความภกัดีในตราสินคา้ ท าให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ไม่วา่จะเกิดจากความเช่ือมัน่การนึก
ถึงและอยู่ตรงใจผูบ้ริโภคและเกิดการซ้ือซ ้ าต่อเน่ืองตลอดมา การสร้างการรับรู้ การยอมรับ และ
ความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งลูกคา้กบัตราสินคา้ผา่นกระบวนการและกิจกรรมการส่ือสารการตลาด  
 เคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลียงัคงมาแรงมากในตลาดประเทศไทย สอดคล้องกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง ปัจจุบนัคนไทยยอมท่ีจะใชจ่้ายเงินเพื่อเดินทางไปประเทศเกาหลี 
เพื่อท่องเท่ียวและซ้ือสินคา้สินคา้ท่ีคนไทยซ้ือกลบัมาจะเป็นเคร่ืองส าอางส่วนใหญ่ เพราะราคาถูกและ
มีคุณภาพ ท าใหก้ลายเป็นส่วนหน่ึงของกระแสคล่ืนเกาหลี นอกเหนือจากเร่ืองดาราศิลปิน ซีรีส์เกาหลี 
ปัจจุบันมีแบรนด์เคร่ืองส าอางของประเทศเกาหลีท่ีวางจ าหน่ายในประเทศไทยมากมาย อาทิ               
อีทูด้ี  สกินฟู้ ด Rojukiss  คาร์มาท (KARMARTS) โทน่ีโมล่ี (TONYMOLY)  บีซูบีซู (BISOUS 
BISOUS)  เป็นตน้เพราะขณะน้ีทุกแบรนด์เห็นว่าตลาดในประเทศไทยมีโอกาสท่ีจะเติบโตอย่าง
รวดเร็ว และประเทศไทยมีการน าเข้าเคร่ืองส าอางแบรนด์เกาหลีใหม่ ๆ เข้ามาท าตลาดมากข้ึน 
ประกอบกบัปีท่ีผ่านมาแมเ้ศรษฐกิจจะซบเซา แต่เม่ือดูยอดขายสินคา้เกาหลีในห้างสรรพสินคา้จะ
พบว่าเป็นสินคา้กลุ่มเดียวท่ียอดขายไม่เคยลดลงจากรายงานของกรมศุลกากรระบุ มูลค่าการน าเขา้
สินคา้ระหว่างไทย - เกาหลีใต ้ตั้งแต่เดือนมกราคม - พฤษภาคม 2555 มีมูลค่า 3.61 พนัลา้นดอลลาร์
สหรัฐฯ หรือราว 1.119 แสนลา้นบาท (ตามอตัราแลกเปล่ียนท่ี 31 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐฯ) เพิ่มข้ึน
จากช่วงเวลาเดียวกนัของปีก่อน ท่ีมีมูลค่า 3.43 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐฯ หรือราว 1.063 แสนลา้นบาท 
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หรือคิดเป็นสัดส่วน 5.19%  โดยสินค้าน าเข้าเป็นอบัหน่ึงได้แก่เคร่ืองส าอาง(จากหนังสือพิมพ์
ฐานเศรษฐกิจฉบบัท่ี 2,762  5-8  สิงหาคม พ.ศ. 2555) กลุ่มเคร่ืองส าอางท่ีมีมูลค่าน าเขา้มากท่ีสุดคือ 
กลุ่มเคร่ืองส าอางส าหรับเสริมความงามใบหนา้และบ ารุงรักษาผิวซ่ึงมีมูลค่า 3,520.6 ลา้นบาท คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 71.5 ของมูลค่าการน าเขา้เคร่ืองส าอางทั้งหมด กลุ่มเคร่ืองส าอางใช้กบัผม (สัดส่วน
ร้อยละ 13.11) หัวน ้ าหอมและน ้ าหอม(สัดส่วนร้อยละ 12.11) กลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีใชโ้กนหนวด อาบน ้ า 
และดบักล่ินตวั (สัดส่วนร้อยละ 10.4) และกลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่ออนามยัช่องปากและฟัน (สัดส่วนร้อยละ 
8) ตามล าดบั (มติชน, 2555 : ออนไลน์) แบรนด์ท่ีติดอนัดบัน าเขา้เคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลีมาก
ท่ีสุดคือ สกินฟู้ ดเพราะราคาไม่แพงมากและมีส่วนผสมจากธรรมชาติซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของ  ผู ้
หญิงไทย ท าใหผู้ป้ระกอบการในประเทศไทยหลายแบรนดมี์การปรับรูปลกัษณ์แบรนด์ให้มีความเป็น
เกาหลี  พร้อมใช้ดาราศิลปินเกาหลีเป็นจุดขายและท ากิจกรรมการตลาด เพราะเคร่ืองส าอางเกาหลี มี
อตัราการขยายเพิม่ข้ึนทุกปีในประเทศไทย และเป็นธุรกิจท่ีน่าลงทุนมาก เน่ืองจากคนไทยช่ืนชอบใน
กระแสเกาหลีเป็นอย่างมาก เพราะไดรั้บอิทธิพลจากดารานกัร้องเกาหลีก่อให้เกิดการเลียนแบบและ
เรียนรู้ท่ีจะปฏิบติัตามโดยเฉพาะวยัรุ่นไทยท่ีมีความเช่ือและคาดหวงัวา่ เม่ือใชเ้คร่ืองส าอางท่ีน าเขา้มา
จากประเทศเกาหลีจะเกิดภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพท่ีดีตามคนเกาหลี ท าให้ง่ายต่อการเปิดตลาดใน
ประเทศไทยเพราะขณะน้ีทุกแบรนดเ์ห็นวา่ตลาดในประเทศไทยมีโอกาสในการเติบโตอยา่งมาก และ
มีการน าเขา้เคร่ืองส าอางแบรนดเ์กาหลีใหม่ ๆ เขา้มาท าตลาดมากเพิ่มข้ึน 
 ดงันั้น ผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของประเทศเกาหลีเพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการและบริษทัน าเขา้       
น าผลท่ีได้ไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่าง
เหมาะสม 
 
1.2  วตัถุประสงค์กำรวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
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1.3  สมมติฐำนกำรวจัิย 
 1. ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยอายุ สถานภาพระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนั 
 2. ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง        
สกินฟู้ ด 
 
1.4  ขอบเขตของกำรวจัิย 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาคร้ังน้ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของประเทศเกาหลีประกอบดว้ยขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของ
ประเทศเกาหลี 
 2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
   2.1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู ้บริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดในเขตกรุงเทพมหานคร 
   2.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู ้บริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดในเขตกรุงเทพมหานครเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรค านวณ
ขนาดตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552 : 136) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 
385 คน และ เพื่อป้องกนัการผิดพลาดของแบบสอบถามจึงท าการเก็บตวัอยา่งเพิ่มจ านวนอีก 15 คน
รวมจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไวท้ั้งส้ิน 400 คน 
 3. การสุ่มตวัอย่างเพื่อให้เกิดกระจายของขอ้มูล และกลุ่มตวัอย่างครอบคลุมทุกพื้นท่ีเขต
กรุงเทพมหานครผูศึ้กษาจึงใชว้ธีิการสุ่มแบบหลายขั้นดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูศึ้กษาก าหนดพื้นท่ีโดยใช้
เกณฑ์ในการคัดเลือกพื้นท่ีท่ีมีสถานท่ีตั้ งของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ 5 อันดับ แรกของ              
เขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เดอะมอลล์บางกะปิ เซ็นทรัลเวิลด์  ซีคอนสแควร์สยามพารากอน และ
เซ็นทรัลลาดพร้าว (ผูจ้ดัการ 360° รายสัปดาห์, 2554 : ออนไลน์) 
 ขั้นท่ี  2 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยการก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยค านวณหา
จ านวนตวัอยา่งท่ีจะเก็บขอ้มูล โดยก าหนดสัดส่วนในแต่ละแห่งใหเ้ท่ากนัคือแห่งละ 80 ตวัอยา่ง 
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 ขั้นท่ี 3 ใช้วิธีการสุ่มแบบก าหนดตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการออกแบบสอบถามเพื่อสอบถามผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง        
สกินฟู้ ด ตามท่ีก าหนดไว ้
 4. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการด าเนินการศึกษาตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2555 - มกราคม 2556 เป็น
ระยะเวลา 3 เดือน 
 5. ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
   5.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 
     5.1.1 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ได้แก่อายุ สถานภาพระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
     5.1.2 ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดั
กิจกรรม 
   5.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  
     5.2.1 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคได้แก่ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง/คร้ัง  ซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง เหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเสมอซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดต่อไปแม้ราคาจะสูงข้ึนบอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด         
ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนๆ ราคาถูกลงจะซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเท่านั้น นึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเป็นอนัดบัแรก 
 
1.5  ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจัิย 
 1. ผูบ้ริโภคหมายถึงผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์ของร้านเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. การส่ือสารทางการตลาดหมายถึง เป็นกระบวนการจดัการแหล่งขอ้มูลข่าวสารทั้งหมดท่ี
ท าเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการ โดยใชห้ลกัการส่ือสารตราสินคา้ ในการส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไปสู่
ผู ้บริโภคกลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด เช่น การโฆษณา            
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดย
การบอกต่อ การจดักิจกรรมและน าเคร่ืองมือเหล่าน้ีมาผสมผสานเขา้ดว้ยกนั เพื่อท าให้ผลการส่ือสาร   
มีความชดัเจน ความสอดคลอ้ง และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
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 3. พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง บุคคลท่ีมีพฤติกรรมในการค้นหา การซ้ือ การใช ้            
การประเมินผล และการใชจ้่ายในสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 4. เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของประเทศเกาหลี หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีผลิตและน าเขา้จาก
ประเทศเกาหลี ท่ีมุ่งเนน้การดูแลผิวและเสริมความงามรวมทั้งเคร่ืองประทินผิวต่าง ๆ ดว้ยในงานวิจยั
คร้ังน้ีจะกล่าวถึงเคร่ืองส าอางโดยรวมคือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าผลิตภณัฑ์แต่งหน้า  (Make up)
ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผมผลิตภณัฑส์ าหรับผวิกายผลิตภณัฑส์ าหรับมือและเล็บ 
 
1.6  กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 

                      ตัวแปรอสิระ                                                                ตัวแปรตำม 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
- ค่าใชจ่้ายซ้ือเคร่ืองส าอาง/คร้ัง 
- ซ้ือเคร่ืองส าอางจ านวนช้ิน/คร้ัง           
 - เหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือ  
-เคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือ   
- บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
- ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเสมอ 
- ซ้ือเคร่ืองส าอาง skin foodแมร้าคาจะ
สูงข้ึน 
- บอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
- ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 
แบรนดอ่ื์น 
- เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลงจะ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเท่านั้น  
- นึกถึงเคร่ืองส าอางสกินฟู้ ดเป็นอนัดบั
แรก 

ปัจจัยกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด 
-  การโฆษณา 
-  การประชาสัมพนัธ์ 
-  การตลาดทางตรง 
-  การส่งเสริมการขาย 
-  การขายโดยพนกังานขาย 
-  การตลาดโดยการบอกต่อ 
-  การจดักิจกรรม 

ข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ 
-  อายุ 
-  สถานภาพ 
-  ระดบัการศึกษา 
-  อาชีพ 
-  ระดบัรายได ้
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1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ท าให้ทราบข้อมูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ด  
 2. ท าให้ทราบปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด  
 3. เป็นข้อมูลเบ้ืองตน้ส าหรับผูป้ระกอบการใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อไดอ้ยา่งเหมาะสมและ
มีประสิทธิภาพ 
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บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี”  ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ในหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 2.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาด 
 สราวุธ  อนนัตชาติ (2550 : 2) กล่าววา่ การส่ือสารทางการตลาดเป็นกระบวนการจดัการ
แหล่งขอ้มูลข่าวสารทั้งหมดท่ีท าเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการ โดยใช้หลักการส่ือสารตราสินค้า       
ในการส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไปสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพเคร่ืองมือส่ือสารทาง  
การตลาด เช่น การโฆษณา การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และน า
เคร่ืองมือเหล่าน้ีมาผสมผสานเขา้ดว้ยกนั เพื่อท าให้ผลการส่ือสารมีความชดัเจน ความสอดคลอ้ง และ              
มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 ธีรพนัธ์ุ  โล่ทองค า (2544 : 6) กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาด คือการประชาสัมพนัธ์
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกิจกรรดา้นต่าง ๆ ให้กบัผูบ้ริโภคไดรั้บรู้มากท่ีสุด ธุรกิจจะเลือกเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมกับธุรกิจของตนเอง เคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดท่ีได้แก่             
การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การตลาด
เชิงกิจกรรม การจดันิทรรศการ การบอกเล่าแบบปากต่อปาก โดยสามารถเลือกเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารการตลาดมากกวา่ 1 ประเภท โดยตอ้งสอดคลอ้งและเหมาะสมกบัสินคา้และบริการ 
 เสรี  วงษ์มณฑา (2540 : 28-29) กล่าวว่า การส่ือสารทางการตลาดคือ ขั้นตอนของการ
วางแผนและพัฒนาการส่ือสารทางการตลาด เพื่อจูงใจผู ้บริโภคอย่างต่อเน่ือง เป้าหมายของ             
การส่ือสารทางการตลาดคือสร้างพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของตลาด โดย
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ให้กลุ่มผูบ้ริโภครู้จกักบัตราสินคา้มากข้ึน เพื่อน าไปสู้ความเช่ือมัน่และความคุ้นเคยต่อตราสินค้า 
กระบวนการวางแผน มี 5 ขอ้ คือ 
 1. การส่ือสารทางการตลาด  ใชก้ระบวนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคหลากหลายรูปแบบ 
(IMC coordinate multiple customer communication) ซ่ึงอยูใ่นขอบเขตแผนเดียวกนั (Single plan) 
และมีจุดมุ่งหมายเดียวกนั การส่ือสารทางการตลาด ตระหนกัวา่กลุ่มผูบ้ริโภคมีการรับข่าวสารขอ้มูล
อยู่ตลอดเวลา ดงันั้นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภครับจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จึงควรให้ขอ้มูลข่าวสารกบั
ผูบ้ริโภคดว้ยกระบวนการต่าง ๆ คือ 
   1.1 การโฆษณา 
   1.2 การขายโดยใชพ้นกังาน 
   1.3 การส่งเสริมการขาย 
   1.4 การประชาสัมพนัธ์ 
   1.5 การตลาดทางตรง 
   1.6 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ 
   1.7 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ 
 2. การส่ือสารทางการตลาด คือ ไม่ไดเ้ร่ิมตน้จากตวัสินคา้แต่เร่ิมตน้ท่ีผูบ้ริโภค (IMCstarts 
with the customer not the Product) คือ คน้หากระบวนการท่ีจะติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูบ้ริโภค          
ใหผู้บ้ริโภครู้ถึงประโยชน์ของตวัสินคา้แลว้ท าใหเ้ขา้ไปอยูใ่นสายตาผูบ้ริโภคได ้อยา่งแรกเราตอ้งรู้ถึง
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคแล้วกลับไปศึกษาประโยชน์ในตวัสินค้าแล้วจึงระบุกระบวนการ
ติดต่อส่ือสารไปสู่ผูบ้ริโภค 
 3. การส่ือสารทางการตลาด คือ การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบทั้งท่ีใชค้นและใชส่ื้อ 
(IMC use Non media and media)  จากจุดเร่ิมตน้ท่ีว่าความพึงพอใจของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไป         
จึงตอ้งหากระบวนการติดต่อส่ือสารให้ตรงกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุดประเภทของ
ผูรั้บข่าวสาร มีดงัน้ี 
   3.1 ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyal brand user) 
   3.2 ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั (Competitive user) 
   3.3 ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้ (Swing user) 
 4. การส่ือสารทางการตลาด  คือ การติดต่อแบบสองทางกบักลุ่มผูบ้ริโภค (IMC creates 
two way communication with customer)  คือจะมีการรับฟังความคิดเห็นจากกลุ่มผูบ้ริโภค มีการ
ตอบสนองพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภค 
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 5. การส่ือสารทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด (4 Ps) ให้ผสมผสานกนัภายใต้
กระบวนการเดียวกนัและบรรลุวตัถุประสงคเ์ดียวกนัโดยใช่ใช่ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ 
   5.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
   5.2 ราคา (Price) 
   5.3 การจดัจ าหน่าย (Place) 
   5.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 
 การส่ือสารทางการตลาด คือการใช้ทุกขั้นตอนของการติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบให้
เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคสามารถเปิดรับขอ้มูลข่าวสารนั้นไดท้นัที ไดแ้ก่ 
 1. การโฆษณา (Advertising)  
 2. การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling)  
 3. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 
 4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
 6. การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event marketing) 
 7. การจดัแสดงสินคา้ (Display) 
 8. การจดัโชวรู์ม (Showroom) 
 9. การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demontation center) 
 10.   การจดัสัมมนา (Seminar) 
 11.  การจดันิทรรศการ (Exhibition) 
 12.  การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training center) 
 13.  การใหบ้ริการ (Service) 
 14.  การใชพ้นกังาน (Employee) 
 15.  การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
 16.  การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 
 17.  การใชป้้ายต่าง ๆ (Signage) 
 18.  การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) 
 19.  การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Licensing) 
 20.  การใหส้ัมปทาน (Manual) 
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 21.  อ่ืน ๆ 
 1. การโฆษณา (Advertising) 
 คือ การส่ือสารขอ้มูลโดยมีจุดประสงคเ์พื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลข่าวสารโดยเจา้ของหรือ   
ผูอุ้ปถมัภเ์ปิดเผยตนเองมีการจ่ายเงินเพื่อการใชส่ื้อและเป็นการเสนอขอ้มูลท่ีมิใช่เป็นการส่งบุคคลเขา้
ไปติดต่อโดยตรงส่ือท่ีใชใ้นการโฆษณา ไดแ้ก่ 
    (1) ส่ือสิงพิมพ ์ เช่น  หนงัสือพิมพ ์โบชวัร์ นิตยสาร โปสเตอร์ 
    (2) ส่ือกลางแจง้ เช่น ป้ายโฆษณาต่าง ๆ 
    (3) ส่ือเคล่ือนท่ี เช่น โฆษณาขา้งรถประจ าทาง โฆษณาขา้งรถไฟฟ้า BTS 
    (4) ส่ือแพร่ภาพและกระจายเสียง เช่น โทรทศัน์ วทิย ุ
 2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
 คือ การติดต่อส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคลกบับุคคล 
ผูใ้ห้ขอ้มูลข่าวสารสามารถประเมินขอ้มูลจากผูบ้ริโภคไดเ้ลย การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal 
selling) ส าคญัมากจะใชใ้นกรณีดงัต่อไปน้ี 
 (1) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการความรู้และการอธิบายในตวัสินคา้หรือบริการไม่
สามารถใชส่ื้อในการโฆษณาได ้
 (2) ในกรณีท่ีสินคา้ตอ้งใชค้นในการบริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย 
 (3) ในกรณีท่ีกิจการตอ้งการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูบ้ริโภค ระหว่างผูผ้ลิตกบั
ผูบ้ริโภค 
 3. การส่งเสริมการขาย  (Sale promotion) 
 เป็นขั้นตอนในระยะสั้น เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือสินคา้มากข้ึน กระตุน้ให้เกิด
การสนใจและทดลองใชสิ้นคา้ และเกิดการขายทนัที 
 4. การประชาสัมพนัธ์  (Public Relation) 
 เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างสัมพนัธ์ภาพอนัดีกบัผูรั้บข่าวสารกลุ่มต่าง ๆ
เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารเกิดความเขา้ใจหรือเป็นการติดต่อส่ือสารกบัชุมชนทั้งภายในภายนอกเพื่อสร้าง
ภาพพจนอ์นัดีขององคก์รกบัผูบ้ริโภคการประชาสัมพนัธ์มีหนา้ท่ีดงัต่อไปน้ี 
   (1) เผยแพร่และประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแก่ผูบ้ริโภค 
   (2) สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภค 
   (3) การแนะน า เป็นการแนะน าบริษัทเก่ียวกับส่ิงท่ีบริษัทควรทราบและน ามา
ปรับปรุงสินคา้ 
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   (4) การคุม้ครองการกินดีอยู่ดีของประชาชน การพยายามต่อตา้นส่ิงท่ีผิดกฎหมาย
ต่าง ๆ  
   (5) การท าประโยชน์ใหแ้ก่สังคม 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
 โดยการใช้ส่ือโฆษณาหน่ึงส่ือข้ึนไปเพื่อให้มีการซ้ือขายสินคา้เกิดข้ึนการส่ือสารโดยตรง
กบัผูบ้ริโภคเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการตอบสนองทนัที โดยมุ่งสร้างความสัมพนัธ์อนัดีในระยาวกับ
ผูบ้ริโภค สามารถยดืหยุน่และควบคุมคุณภาพของข่าวไดท้  าให้ครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคสามารถแกไ้ข
ปรับปรุงไดต้ลอดเวลา 
 6. การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event marketing) 
 เป็นการจดักิจกรรมพิเศษซ่ึงนิยมมากในปัจจุบนั เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีสามารถจูง
ใจใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมกบักิจกรรม และควรเป็นกิจกรรมท่ีสร้างสรรคแ์ละเกิดประสิทธิภาพท่ี
ดีสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคเขา้ร่วมกิจกรรมใหม้ากท่ีสุด มีค่าควรแก่การเป็นข่าว ตวัอยา่งเช่น 
   (1) การประกวด (Contest) 
   (2) การแข่งขนั (Competition) 
   (3) การฉลอง (Celebration) 
   (4) การเปิดตวัสินคา้ใหม่ (Launching) 
 7. การจดัแสดงสินคา้ (Display) 
 การจดัแสดงสินคา้มี 2 รูปแบบ ดงัน้ี 
   (1) การจดัแสดงสินคา้ถาวร (Fixed display) คือการจดัแสดงสินค้าไวค้งท่ีโดย
ตกแต่งไวถ้าวร เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้พนกังานขายจะหยบิสินคา้จากท่ีอ่ืนมาใหลู้กคา้  
   (2) การจดัแสดงสินคา้ไวเ้พื่อขาย (Stock display) คือ เป็นสินคา้ท่ีอยู่ในต าแหน่งท่ี
ส าคญัตอ้งการขาย เป็นสินคา้ท่ีนิยม ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 
 การจดัแสดงสินคา้มีวตัถุประสงค์เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคให้เขา้มาซ้ือ ณ จุดขาย เป็นเคร่ืองมือ
ตอกย  ้าจุดขายและเพื่อเสริมการส่ือสารการตลาดเก่ียวกบัการส่งเสริมการขายให้มีความโดดเด่นในการ
จดัแสดงสินคา้ 
 8. การจดัโชวรู์ม (Showroom) 
 เป็นการติดต่อแบบสองทางและทางเดียว (One - way and two - way communication) โชว ์ 
รูมท่ีดีควรอยู่ในจุดชุมชนท่ีมีคนผ่านไปมาตลอด การใช้โชว์รูมเปรียบเสมือนการใช้ป้ายโฆษณา         
การตั้งโชวรู์มท่ีดีควรตั้งไวต้รงส่ีแยก ซ่ึงเป็นจุดท่ีรถติด หรือตรงหวัมุมถนน 
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 9. การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demontation center) 
 สินคา้บางอยา่งตอ้งสาธิตการท างานแบบสถานการณ์จ าลอง ดงันั้นจึงจ าเป็นจะตอ้งมีศูนย์
การสาธิตสินคา้เพราะสินคา้บางอยา่งจะขายไดก้็ต่อเม่ือมีการกรณีสิตการท างาน ท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ชม
การสาธิตและเกิดความเข้าใจในตวัสินค้า เน่ืองจากผูบ้ริโภคได้สัมผสักบัสถานการณ์จริง โดยท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถไดท้ดลองใชสิ้นคา้ดว้ยตนเองจากพนกังานขาย 
 10. การจดัสัมมนา (Seminar) 
 คือการจัดกิจกรรมสัมมนาให้ผู ้บริโภครับรู้ในตราสินค้า การจัดสัมมนาใช้ในกรณี
ดงัต่อไปน้ี 
    (1) ต้องการการยืนยนัสนับสนุนจากผู ้ทรงคุณวุฒิ  โดยผูท้รงคุณวุฒิจะเป็นคน
สนบัสนุนในตราสินโดยผูก้ล่าวถึงสินคา้จะตอ้งเป็นผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับจะมีน ้ าหนกั
มากกวา่การพดูของเจา้ของสินคา้ 
    (2) ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ใหม่ตอ้งการให้ความรู้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่รู้จกัใน
ตราสินคา้ จึงตอ้งอาศยัการสัมมนาในการเขา้ช่วยใหผู้บ้ริโภครู้จกัตราสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
    (3) ตอ้งการรักษาลูกคา้เอาไว ้สินคา้บางอยา่งรักษาลูกคา้ไดด้ว้ยการจดัสัมมนา 
    (4) ในกรณีฉลองเหตุการณ์พิเศษ ใชร่้วมกบัการสัมมนาท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย คนกลาง 
หรือสมาชิกสินคา้ 
 11. การจดันิทรรศการ (Exhibition) 
 การติดต่อส่ือสารท่ีท าให้เกิดความเขา้ใจในตวัผูบ้ริโภคเก่ียวกบัตราสินคา้ โดยการแสดง
รายละเอียดแบบเจาะลึก เน่ืองจากสินคา้บางอย่างสามารถสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ดว้ยการ
สาธิตท าให้เกิดการตอบสนองจากผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง ส่ือบางอย่างไม่สามารถส่ือสารให้ผูบ้ริโภค
เขา้ใจไดโ้ดยตรงจึงตอ้งอาศยัการจดันิทรรศการเขา้ช่วยและเป็นท่ีนิยมกนัมากในกรณีดงัต่อไปน้ี 
    (1) มีการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง (two-way communication) ในการจดันิทรรศการตอ้ง
มีพนกังานขายอยูป่ระจ าจุด 
    (2) สินคา้ท่ีตอ้งสาธิต สามารถสร้างความสนใจและเกิดความประทบัใจในตวัสินคา้
ไดแ้ละท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจในการซ้ือได ้
    (3) เน้ือหาของสินคา้มีรายละเอียดมากเกินกวา่ท่ีจะถ่ายทอดดว้ยการโฆษณา 
 12. การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training center) 
 คือการฝึกอบรมในลกัษณะการให้ข่าวสารให้ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัตราสินคา้มากข้ึนการจดัตั้ง
ศูนยฝึ์กอบรมท าใหต้ราสินคา้แขง็แกร่งไดใ้นบางธุรกิจ 
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 13. การใหบ้ริการ (Service) 
  การให้บริการเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีส าคญัท่ีสุดเพราะถา้บริการท่ีดีกบัลูกคา้ ลูกคา้ก็จะ
ประทับใจ ธุรกิจควรเอาใจใส่ลูกค้าควรมีการบริการทุกจุดท่ีต้องพูดคุยหรือพบเจอกับลูกค้า             
การให้บริการท่ีดีคือ การท าให้ราบร่ืนไม่มีการสะดุดถึงแม้จะเป็นการบริการท่ีไม่เห็นหน้าเช่น 
พนกังานรับโทรศพัท ์การบริการท่ีดีเป็นส่วนหน่ึงท่ีเป็นการเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อบริษทั กิจการ
จะตอ้งตระหนกัถึงสินคา้ท่ีมีการบริการเพราะถา้ลูกคา้ไม่ประทบัใจในการบริการก็จะส่งผลต่อสินคา้
ถึงแมจ้ะมีการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขายท่ีดีก็ตาม พนกังานควรมีการบริการท่ีรวดเร็ว พูดจา
ไพเราะ ยิม้แยม้แจ่มใส นิสัยดี และมีความรู้ในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 
 14. การใชพ้นกังาน (Employee) 
 พนักงานขายถือว่าเป็นผูท่ี้ประชาสัมพนัธ์ตวัสินคา้ได้ดีท่ีสุด (The best PR officer)          
การประชาสัมพนัธ์ท่ีดีเป็นการสร้างคุณค่าแก่ตราสินคา้พนกังานท่ีดีตอ้งมีความจงรักภกัดีต่อบริษทั
พร้อมท่ีจะส่งเสริมและน าเสนอสินคา้ของบริษทัอยูต่ลอดเวลา 
 15. การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
 คือส่ิงท่ีห่อหุ้มหรือบรรจุผลิตภณัฑ์ เปรียบเสมือนการติดต่อส่ือสารของตราสินคา้ หน้าท่ี
ของบรรจุภณัฑ ์คือ 
    (1) บอกต าแหน่งผลิตภณัฑ ์
    (2) บอกขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์
    (3) เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัตวัผลิตภณัฑ ์ท าใหต้วัสินคา้ดูดี 
    (4) บอกถึงวธีิการใชแ้ละการเก็บบ ารุงรักษา 
    (5) ท าหนา้ท่ีเผยแพร่สโลแกนและค าขวญัของตวัสินคา้ 
    (6) เพื่อสร้างความแตกต่างในตวัสินคา้ โดยใชข้อ้ความเพื่อแสดงจุดเด่นของสินคา้ 
 1.6 การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit) 
 คือการใส่ข้อความหรือสัญลักษณ์บนยานพาหนะของบริษัทแบบเคล่ือนท่ีได้ การใช้
สต๊ิกเกอร์ติดตามรถของพนกังานจะไดรั้บความนิยมมาก เพราะถา้เคล่ือนท่ีไปท่ีไหนก็จะมีผูพ้บเห็น
ส่ือเคล่ือนท่ีเหล่าน้ีจะเป็นการเพิ่มความถ่ีของวธีิการส่ือสารตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 17. การใชป้้ายต่าง ๆ (Signage) 
 การใชป้้ายในการโฆษณาถือวา่เป็นส่ือกลางแจง้ มีวตัถุประสงคเ์พื่อการประชาสัมพนัธ์และ
การโฆษณาตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั ป้ายโฆษณาควรติดตั้งในท่ีมองเห็นได้ง่าย ป้ายโฆษณามีหลาย
ประเภท เช่น  
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    (1) ป้ายคทัเอาท ์(Cutout) 
    (2) ป้ายโปสเตอร์ (Posters) 
    (3) ป้ายนีออนไลท ์
    (4) Billboard 
    (5) ป้ายโฆษณาท่ีท าจากหลอดไฟ (Electric spectaculars) 
 18. การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) 
 เป็นระบบเครือข่ายของคอมพิวเตอร์ซ่ึง เ ช่ือมโยงกันเป็นเครือข่ายใหญ่ เป็นการ
ติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งกวา้งขวางและทัว่ถึงทุกมุมโลก ปัจจุบนัมีการใชอิ้นเตอร์เน็ตและมีการติดต่อซ้ือ
ขายผา่นทางอินเตอร์เน็ตสูงข้ึน กิจการควรมีเวบ็ไซด์เพื่อเป็นการเผยแพร่เร่ืองราวเก่ียวกบัสินคา้และ
บริษัทเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีท าผูบ้ริโภครับรู้ข่าวสารได้รวดเร็วและทั่วถึง การใช้อินเตอร์เน็ต              
มีประโยชน์คือ 
    (1) สามารถลดค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณาไดเ้พราะไม่ตอ้งผา่นส่ือมวลชน 
    (2) ไดรั้บความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินคา้มากข้ึน 
    (3) สามารถลดค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังานขายเพราะลูกคา้สามารถติดต่อกบัผูข้าย
ไดโ้ดยตรงไม่ตอ้งผา่นตวัแทนจ าหน่ายหรือผา่นพอ่คา้คนกลาง 
    (4) มีความเป็นส่วนตวัในการคน้หาขอ้มูลสินคา้และราคาสินคา้ 
 19. การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 
 มีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างการส่ือสารตราสินคา้ เป็นการท าของแจกโดยไม่ไดข้าย ท าวสัดุ
ส่ิงของท่ีมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้อยูด่ว้ย อาจจะเป็นค าขวญั ตราสินคา้ โลโก ้เป็นส่ือเคล่ือนท่ี 
 20. การใหส้ัมปทาน (Licensing) 
 เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพสูง จะไดรั้บผลตอบแทนเป็นเงินเม่ือขายสินคา้ได ้
เป็นการขาย สัญลักษณ์ ช่ือตราสินค้า โลโก้ให้แก่ผูรั้บสิทธิ เป็นวิธีท่ีนิยมกนัมากในต่างประเทศ 
โดยเฉพาะธุรกิจทางดา้นบนัเทิง 
 21. คู่มือสินคา้ (Manual) 
 มกัใหค้วบคู่ไปกบัตวัสินคา้ เป็นหนงัสือท่ีบอกถึงวิธีการใชง้านและวิธีการเก็บรักษา ท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความเขา้ใจในตวัสินคา้เพิ่มมากข้ึนและใชง้านไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 ทั้งหมดน้ีเป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีนิยมใช้กนัมากท่ีสุด อาจมีผูท่ี้
คิดคน้วิธีการในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดข้ึนมาใหม่ไดโ้ดยไม่ส้ินสุด อาจจะไม่ครบถ้วนตาม
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รูปแบบของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการได ้เพราะการติดต่อส่ือสารทางการตลาด
เป็นเร่ืองของความคิดสร้างสรรคว์า่จะส่ือสารกบัผูบ้ริโภคใหเ้กิดการรับรู้ในตราสินคา้ไดอ้ยา่งไร 
 
2.2  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พิมล  ศรีวิกรม (2542 : 6) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือพฤติกรรมและกระบวนการใน
การตดัสินใจ การซ้ือ การเลือกใช้ และการประเมินผลในการใช้สินค้าหรือบริการนั้นด้วย ซ่ึงการ
กระท าดงักล่าวจะตอบสองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง 
 อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล (2543 : 4-5) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง บุคคลท่ีเต็มใจจ่ายเงิน
เพื่อท่ีซ้ือสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองราวเก่ียวกบั ความคิด ความรู้สึก หรือการแสดงออก ในการใช้ชีวิตประจ าวนั
โดยท่ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละคนไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนัข้ึนอยู่กบัทศันคติ และส่ิงสูงใจท่ี
แตกต่างกนัออกไป 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538 : 3) กล่าววา่ บุคคลท่ีมีพฤติกรรมในการคน้หา การซ้ือ การใช ้    
การประเมินผล และการใชจ้่ายในสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2541 : 124) กล่าวว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหมายถึงการ
เรียนรู้และศึกษาถึงพฤติกรรมผู ้บริโภคความคิดในการตัดสินใจและการกระท าของผู ้บริโภค            
จะเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้และการใช้บริการสินคา้นกัการตลาดจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาเรียนรู้และ
วิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพราะมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จถ้าหากกลยุทธ์ทาง
การตลาดตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ ท าให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด 
(Marketing concept) กล่าววา่การท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการได้จะตอ้ง
ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อจดัการกบัส่ิงกระตุน้และกลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
 นิยะดา  ชุณหวงศ์ (2530 : 78) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคคืออากปักิริยาของมนุษยเ์รา        
ท่ีแสดงออกและบ่งบอกถึงความพึงพอใจและไม่พึงพอใจต่อกิจกรรมบางอยา่งท่ีสามารถมองเห็นได ้
 ดารา  ทีปะปาล (2542 : 3) กล่าววา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรมการบริโภค
เป็นผลสะทอ้นของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ความสัมพนัธ์กบัการไดม้า (Acquisition) การบริโภค น(Consumption) และการก าจดั (Disposition)         
ท่ีเก่ียวกบัตวัสินคา้ การบริการความคิดและเวลาโดยหน่วยท่ีวดัการตดัสินใจซ้ือคือคนในช่วงเวลาใด
เวลาหน่ึง 
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 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) คือ การศึกษาถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภควา่เหตุจูงใจใดท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีจุดเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้
เกิดความตอ้งการเม่ือส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคก็จะเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึง
ธุรกิจหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายไม่สามารถพยากรณ์ไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคแลว้จะมีการตอบสนองและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 จุดเร่ิมต้นของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิดการ
ตอบสนองเรียกโมเดลน้ีวา่ S-R Theory รายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) คือ ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนได้เองจากภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนไดเ้องจากภายนอก (Outside Stimulus) ธุรกิจจะตอ้งสนใจเป็น
อย่างมาก และจดัการกบัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้และบริการ นับไดว้่าส่ิง
กระตุน้เป็นเหตุจูงใจเกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Stimulus) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือในดา้นเหตุผลและ
อาจใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อในดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ส่ิงกระตุน้ภายนอกมี 2 ส่วนคือ 
   1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) คือส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถควบคุม
ไดเ้ป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดว้ย 
     1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่นออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สะดุดตา
ผูบ้ริโภคใหมี้ความสวยงามเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ 
     1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่นมีการก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
สินคา้โดยดูความเหมาะสมของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
     1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution /Place) เช่น
มีการจดัจ าหน่ายสินคา้ให้ทัว่ถึงมือผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
     1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่นมีการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์อยา่งสม ่าเสมอมีการลดแลกแจกแถมมีการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภคถือว่า
เป็นส่ิงท่ีจะกระตุน้ความตอ้งการซ้ือได ้
   1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) คือส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
     1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่นรายไดข้องผูบ้ริโภค 
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     1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี(Technological)เทคโนโลยีต่าง ๆ ท่ีก าลงัพงั
พฒันา 
     1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่นกฎหมาย
การเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ 
     1.2.4 ส่ิงกระตุน้วฒันธรรม (Culture) เช่นประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black block) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black block) ธุรกิจไม่สามารถรู้ความรู้สึกของผูบ้ริโภคได ้
   2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัต่าง ๆ คือปัจจยัปัจจยัด้านสังคมด้านวฒันธรรมปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัด้านจิตวิทยาและ
ปัจจยัส่วนบุคคล 
   2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) กระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคเร่ิมจาก การคน้หาขอ้มูลการรับรู้ความตอ้งการการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือท า
ใหเ้กิดพฤติกรรมข้ึนในภายหลงั 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) คือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 
   3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ประเภท    
ต่าง ๆ ของผลิตภณัฑห์น่ึง ๆ 
   3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) เช่น ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือตราสินคา้ของ
สินคา้ประเภทหน่ึง ๆ เอง 
   3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจในการเลือกผูจ้ดั
จ  าหน่ายเพื่อซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริโภคมกัจะค านึงถึงสถานท่ีจดัจ าหน่ายและการใหบ้ริการ 
   3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก
ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคา้หน่ึง ๆ ตวัอยา่งผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือ 
   3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) คือเช่น ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีตอ้งการซ้ือคร้ังหน่ึง ๆ   

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2546 : 192) กล่าววา่ การวิจยัเก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท าให้รู้ถึงศกัยภาพของตลาดหรือผูบ้ริโภค ท าให้เลือกตลาดเป้าหมายท่ีมีศกัยภาพไดอ้ย่าง
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ค าถามท่ีใชใ้นการการ
วเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H  
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 ธงชยั  สันติวงษ ์(2552 : 17) กล่าววา่การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือการเขา้ใจถึง
สาเหตุต่าง ๆ ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการได ้และจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ นกัการตลาดตอ้ง
คอยชกัน าใหผู้บ้ริโภคมีการตอบสนองสินคา้โดยการซ้ือสินคา้ และมีการซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไปอีกดว้ย 
 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ท าให้ทราบกลุ่มเป้าหมาย
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิคาสตร์ จิตวทิยา พฤติกรรมศาสตร์ ท่ีแทจ้ริง 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (Why does the market buy?) ท าให้ทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
จริงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ก็คือคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ีดีกวา่คู่แข่งขนัรายอ่ืน 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริงใน
การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยา 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (When does the market buy?) ท าให้ทราบถึงบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีประกอบดว้ย 1)  ผูริ้เร่ิม 2)  ผูมี้อิทธิพล 3)  ผูต้ดัสินใจซ้ือ 4)  ผูซ้ื้อ 
5)  ผูใ้ช ้ เพื่อใชใ้นการวางแผนการท าโปรแกรมทางการตลาด  
   1. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) ท าให้ทราบถึงโอกาสในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อเตรียมแผนในการส่งเสริมการขาย 
   2. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy) ท าให้ทราบถึงช่องทางหรือ
แหล่งท่ีผูบ้ริโภคต้องการและนิยมซ้ือท าให้ทราบว่าจะบริหารจดัการช่องทางแต่ละช่องทางให้
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มใด 
   3. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy) ท าให้ทราบถึงขั้นตอนในการ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 1) การรับรู้ปัญหา  2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผลทางการเลือก 
4) ตดัสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 
 
2.3 ข้อมูลเกีย่วกบัเคร่ืองส าอาง สกนิฟู้ด 
 บริษทั สกินฟู้ ดก่อตั้งโดยกลุ่มนกัธุรกิจในประเทศเกาหลีในปี ค.ศ. 1957 แต่ไม่ไดพ้ฒันาใน
เชิงการคา้ จนถึงปี ค.ศ. 2004 จึงไดเ้ปิดเป็นร้านคา้ขายเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยบริษทัManufacturer    
I Pires ในแขวง เมียงดงในกรุงโซลประเทศเกาหลีใต้เป็นท่ีรู้จกัดีของสาว ๆ เกาหลีมาเป็นระยะ
เวลานานทั้งยงัติดอนัดบับริษทัเคร่ืองส าอางท่ีมีผูใ้ช้มากเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของประเทศเกาหลีอีกดว้ย
และยงัติดอนัดบับริษทัท่ีมีเคร่ืองส าอางท่ีมีผูใ้ชม้ากเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของประเทศเกาหลีอีกดว้ยจากนั้น
ก็ไดข้ยายสาขาออกไปยงัจุดต่าง ๆ อยา่งกวา้งขวางนบัวา่เป็นบริษทัประเภทเคร่ืองส าอางท่ีมีอตัราการ
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เติมโตเร็วในประเทศเกาหลี และดว้ยสารตั้งตน้ของผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากธรรมชาติจึงเป็นเคร่ืองส าอางท่ี
ผูค้นนิยมเลือกใชม้ากเป็นอนัดบัตน้ ๆ เรารู้กนัดีในหมู่ผูห้ญิงวา่ เร่ิมตั้งแต่ยคุเร่ิมตน้ของการบ ารุงรักษา
ความงามของผูห้ญิงผูห้ญิงส่วนมากก็จะใช้อาหารและพืชจากธรรมชาติเป็นเคร่ืองมือในการบ ารุง
ผวิหนา้และผวิพรรณและการตกแต่งร่างกายมาโดยตลอด ซ่ึงนกัพฒันาและผูศึ้กษาไดท้  าการพฒันาส่ิง
ต่าง ๆ ทั้งท่ีมาจากอาหาร พืช ผลไมต่้าง ๆ ใหก้ลายไปเป็นเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิอยา่งหลากหลาย   โดย
บริษทั Manufacturer I Pires ในนาม สกินฟู้ ดไดเ้ป็นบริษทัท่ีเร่ิมตน้ในประเทศเกาหลีใตโ้ดยเร่ิมเป็น
ธุรกิจดา้นผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิส าหรับผูห้ญิง 
 จากความส าเร็จท่ีไดรั้บจากความเช่ือใจจากผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์ สกินฟู้ ดก็คือท่ีมาของ
ส่วนประกอบท่ีใชใ้นผลิตภณัฑ ์ท่ีใชส่้วนประกอบจากพืชซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการสกดัจะไม่มีสี และไม่ใช้
สารกนัเสีย เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประสบความส าเร็จดว้ยอตัราการเติบโตสูงภายใตค้อนเซปต์“อาหาร
ผิว” หรือ Delicious cosmetics for skin ยงัมีผลิตภณัฑ์ท่ีก าลงัถูกคิดคน้ใหม่อยูอ่ยา่งต่อเน่ืองเช่น แอป
เป้ิล  อโวคาโด  มนัฝร่ัง  โสม  ชาเขียว  เป็นตน้  เพื่อพฒันาคุณภาพเพื่อตอบสนองและรักษาผิวพรรณ
ของผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์จาก สกินฟู้ ดทุกท่าน เพื่อผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดตามเจตจ านงของผูก่้อตั้ งว่า “เราท า
ผลิตภณัฑทุ์กช้ินเสมือนประหน่ึงท าใหค้นในครอบครัวเดียวกนัเสมอ” 
 สกินฟู้ ดไดเ้ปิดสาขานอกประเทศเกาหลีใตเ้ป็นคร้ังแรก ในเดือนเมษายน ค.ศ. 2005 ท่ี
ประเทศใตห้วนั และในเดือนกนัยายน ค.ศ. 2005 ท่ีประเทศมาเลเซียซ่ึงเป็นปรากฏการณ์ของ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของเอเชียท่ีสามารถยืนหยดัในระดบันานาชาติไดห้ลงัจากปลายปี ค .ศ. 2005 
เป็นตน้มา ก็ไดท้  าการเปิดการสาขาจ าหน่ายในประเทศสิงคโปร์  ไทย  ญ่ีปุ่น  ฮ่องกง และ อินโดนีเซีย 
ตามล าดบัสินคา้ของ สกินฟู้ ด ประกอบไปดว้ย Markup ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย 
ผลิตภณัฑส์ าหรับมือและเล็บ และ ผลิตภณัฑบ์ ารุงเส้นผม เป็นตน้ 
 ปัจจุบนั สกินฟู้ ด มีสาขาในประเทศไทย 35 สาขาโดยบริษทัมาลาคีจ ากดัด าเนินธุรกิจเป็น
ตวัแทนจ าหน่ายและน าเขา้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จากประเทศเกาหลีใตซ่ึ้งไดรั้บลิขสิทธ์ิ
อยา่งถูกตอ้งภายใตช่ื้อ “Skin Food” ของ สกินฟู้ ด Co., Ltd. ผลิตภณัฑ์ สกินฟู้ ด วางจ าหน่ายตาม
ร้านคา้ท่ีทางบริษทัฯ จดัตั้งข้ึนตามห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ ดว้ยภาพลกัษณ์สินคา้จากเกาหลีท่ีมีราคาไม่
สูงมากนกัเนน้กลุ่มลูกคา้วยันกัศึกษาและวยัท างานตกแต่งร้านในโทนสีน ้าตาลคลาสสิคซ่ึงยงัคงส่ือให้
เห็นถึงกล่ินอายของความเป็นเกาหลีและมีการใช้สัญลกัษณ์คือ Guardian Angel ซ่ึงโลโกด้งักล่าว
ออกแบบเพื่อให้ส่ือความหมายให้ลูกคา้เขา้ใจวา่สินคา้ มีความบริสุทธ์ิและความดีงามอยูใ่นตวัสินคา้ 
โดยมีความหมายเป็นนยั ๆ วา่ สกินฟู้ ด เปรียบดัง่เทพผูพ้ิทกัษ ์ปกป้อง และ ดูแลผิวของคุณให้สดใส 
บริสุทธ์ิ ดูสุขภาพดี 
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ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดท่ีขายดีในประเทศไทย 
                ผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 
 

  
ภาพที ่2.1 แสดงผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
     ผลติภัณฑ์แต่งหน้า (Make up) 
 
 

      
ภาพที ่2.2 แสดงผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้ (Make up) 
 
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีขายดีในประเทศไทย 
     

    ผลติภัณฑ์ส าหรับเส้นผม 

     
ภาพที ่2.3 แสดงผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผม 
 

ผลติภัณฑ์ส าหรับผวิกาย 
 

   
     

ภาพที ่2.4 แสดงผลิตภณัฑส์ าหรับผวิกาย 

http://www.skinfoodthailand.com/product-detail.rhtml?id=16
http://www.skinfoodthailand.com/product-detail.rhtml?id=53
http://www.skinfoodthailand.com/product-detail.rhtml?id=53
http://www.skinfoodthailand.com/product-detail.rhtml?id=11
http://www.skinfoodthailand.com/product-detail.rhtml?id=11
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B9%8D%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%8A%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5&start=168&hl=th&sa=X&biw=1179&bih=430&tbm=isch&prmd=imvns&tbnid=rrPTjwJ0ZJca3M:&imgrefurl=http://www.princesscute.com/product/2714/pre-orderskinfood-rose-essence-blusher-4&docid=9JX3dOYT_DAYwM&imgurl=http://a.lnwfile.com/ew70np.jpg&w=400&h=400&ei=YI-iUJTMMYrSrQeU_4HgDw&zoom=1&iact=hc&vpx=104&vpy=45&dur=31&hovh=225&hovw=225&tx=128&ty=115&sig=107567971887957056122&page=9&tbnh=141&tbnw=156&ndsp=26&ved=1t:429,r:17,s:168,i:333
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B9%8D%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%8A%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5&hl=th&sa=X&biw=1179&bih=430&tbm=isch&prmd=imvns&tbnid=EsoWT8--iYxDtM:&imgrefurl=http://www.okpreorder.com/goods.php?id=539&docid=WaBvJ9XpLmLMDM&imgurl=http://static.weloveshopping.com/shop/sassygeo/SF0044.jpg&w=400&h=400&ei=DI-iUMLvA4XnrAfukICIAQ&zoom=1&iact=hc&vpx=82&vpy=14&dur=2656&hovh=225&hovw=225&tx=150&ty=107&sig=107567971887957056122&page=3&tbnh=120&tbnw=113&start=36&ndsp=24&ved=1t:429,r:0,s:36,i:189
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B9%8D%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%8A%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5&start=260&hl=th&sa=X&biw=1179&bih=430&tbm=isch&prmd=imvns&tbnid=eMILDJR_sGFW0M:&imgrefurl=http://www.chiangmaidirectcosmetic.com/index.php?lay=show&ac=cat_show_pro_detail&pid=222532&docid=nE1qPSfpL37_5M&imgurl=http://www.chiangmaidirectcosmetic.com/images/catalog_pro_1320305684/284446_199338293454983_124295457625934_475358_1098118_n.jpg&w=550&h=550&ei=LpCiULSFFYPNrQeG04CYCg&zoom=1&iact=hc&vpx=500&vpy=22&dur=5156&hovh=224&hovw=224&tx=101&ty=163&sig=107567971887957056122&page=13&tbnh=130&tbnw=145&ndsp=21&ved=1t:429,r:10,s:260,i:247
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%A1+%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%8A%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5&hl=th&sa=X&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=JRa_eSCJxfN-FM:&imgrefurl=http://www.sunnystory.com/product_sx0415_Skinfood-%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%9C%E0%B8%A1--SkinfoodPine-Nut-Essence-Wax.html&docid=aVatP5ioaD41_M&imgurl=http://www.click2buygroup.com/images/product/Skinfood-pine-nut-essence-wax-1.jpg&w=400&h=400&ei=A5OiUPnABYfLrQf14oGADg&zoom=1&iact=hc&vpx=325&vpy=2&dur=7469&hovh=225&hovw=225&tx=92&ty=139&sig=107567971887957056122&page=1&tbnh=109&tbnw=114&start=0&ndsp=16&ved=1t:429,r:2,s:0,i:73
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%A1+%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%8A%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5&hl=th&sa=X&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=JRa_eSCJxfN-FM:&imgrefurl=http://www.sunnystory.com/product_sx0415_Skinfood-%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%9C%E0%B8%A1--SkinfoodPine-Nut-Essence-Wax.html&docid=aVatP5ioaD41_M&imgurl=http://www.click2buygroup.com/images/product/Skinfood-pine-nut-essence-wax-1.jpg&w=400&h=400&ei=A5OiUPnABYfLrQf14oGADg&zoom=1&iact=hc&vpx=325&vpy=2&dur=7469&hovh=225&hovw=225&tx=92&ty=139&sig=107567971887957056122&page=1&tbnh=109&tbnw=114&start=0&ndsp=16&ved=1t:429,r:2,s:0,i:73
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%94&hl=th&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=_YuKWddyrbgMGM:&imgrefurl=http://www.facebook.com/getyourbeauty&docid=KbyUmixjiLsY_M&imgurl=http://sphotos-a.xx.fbcdn.net/hphotos-prn1/c0.0.400.400/p403x403/557671_378860398857239_479737828_n.jpg&w=400&h=400&ei=_-WkUI3lLM6jiAfgiIGICA&zoom=1&iact=hc&vpx=176&vpy=87&dur=2329&hovh=225&hovw=225&tx=156&ty=165&sig=107567971887957056122&page=2&tbnh=124&tbnw=113&start=16&ndsp=23&ved=1t:429,r:1,s:16,i:124
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%8A%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5&hl=th&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=AnW0WIbuHQ4szM:&imgrefurl=http://www.sunnystory.com/type_Skinfood_%E0%B8%97%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B2&docid=eEwVHGo4cVZ3PM&imgurl=http://www.click2buygroup.com/images/product/Skinfood-wildberry-milk-cleansing-gel-moist-1.jpg&w=400&h=400&ei=TZWiUJiiIZHLrQery4HgDg&zoom=1&iact=hc&vpx=809&vpy=71&dur=5843&hovh=225&hovw=225&tx=135&ty=149&sig=107567971887957056122&page=3&tbnh=123&tbnw=123&start=37&ndsp=21&ved=1t:429,r:19,s:37,i:247
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    ผลติภัณฑ์ส าหรับมือและเลบ็ 
 

    
ภาพที ่2.5 แสดงผลิตภณัฑส์ าหรับมือและเล็บ  
 
2.4  งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 กุลธิดา  ฐิตะสุต (2553) เร่ือง “ระดับการรับรู้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต่อการท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการ” ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา
เป็นขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งนกัท่องเท่ียวชาวไทยจ านวน 420 คน ส่วนมากเป็นเพศหญิงอายุ 26-30 ปี 
สถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน พกัอาศยัอยูท่ี่จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีระดบัการรับรู้
มากเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด แบบปากต่อปากแลกเปล่ียนประสบการณ์และความคิดเห็นการ
ท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการ นกัท่องเท่ียวชาวไทยให้ความส าคญัดา้นพฤติกรรมการ
ท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการ คือ มาเมืองโบราณสามารถพบสถานท่ีส าคญัต่าง ๆ ทั้ง 
72 จงัหวดั โดยมีความถ่ีในการมาท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยเฉล่ีย 2 คร้ัง 
จ านวนนกัท่องเท่ียวท่ีมาเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการต่อคร้ังโดยเฉล่ียมีจ านวน 5 คนต่อคร้ัง ใช้
ระยะเวลาเดินทางมาท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยเฉล่ีย 2 ชัว่โมง การประเมิน
ประสิทธิภาพการเขา้ชมเมืองโบราณ จงัหวดัสมุทรปราการ ของนกัท่องเท่ียว พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาว
ไทยมีความพึงพอใจในดา้นสภาพแวดลอ้มภายในเมืองโบราณของภาคใต ้
 พชัรา  เทพจนัอดั (2553) เร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีผลต่อ
ความภกัดีตราสินคา้เคร่ืองโทรศพัทมื์อถือ ในเขตกรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง อายุระหว่าง 21-25 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท ส่วนใหญ่เป็นโทรศพัทมื์อถือยี่ห้อ
โนเกียท่ีใชใ้นปัจจุบนั ส่วนมากจะเคยใชม้าแลว้ 4 เคร่ืองและจะไม่เปล่ียนโทรศพัทมื์อถือในรอบ 1 ปี 
ระดบัการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัการรับรู้มากท่ีสุด
ในด้านการช้ือรองลงมาคือการส่งเสริมการขาย ด้านการโฆษณา ด้านการใช้เครือข่ายส่ือสารทาง
อิเล็กทรอนิกส์ และด้านการจัดกิจกรรมพิเศษตามล าดับ  ด้านความภักดีในตราสินค้า เคร่ือง
โทรศพัทมื์อถืออยูใ่นระดบัปานกลาง โดยเห็นดว้ยกบัความภกัดีในตราสินคา้เคร่ืองโทรศพัทมื์อถือใน

http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%94&hl=th&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=PtivH3Jsze8vRM:&imgrefurl=http://www.tarad.com/product/4386411&docid=Xva5xWVytSo2aM&imgurl=http://ipray.tarad.com/img-lib/spd_20120121164319_b.jpg&w=240&h=240&ei=QJykUJPSHYuiiAfKo4DoDA&zoom=1&iact=hc&vpx=559&vpy=121&dur=110&hovh=192&hovw=192&tx=108&ty=128&sig=107567971887957056122&page=4&tbnh=120&tbnw=112&start=63&ndsp=21&ved=1t:429,r:17,s:63,i:324
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%94&start=112&hl=th&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=iZdLBmUpdELS-M:&imgrefurl=http://www.weloveshopping.com/shop/showproduct.php?pid=11718160&shopid=136504&docid=aDhnAlgyQgcUDM&imgurl=http://i449.photobucket.com/albums/qq216/pookpik99/Slide1.jpg&w=960&h=720&ei=LuekUIqCA4-yiQf57YCoBA&zoom=1&iact=hc&vpx=344&vpy=118&dur=1937&hovh=194&hovw=259&tx=163&ty=131&sig=107567971887957056122&page=7&tbnh=128&tbnw=171&ndsp=21&ved=1t:429,r:9,s:112,i:92
http://www.google.co.th/imgres?q=%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B8%94&start=112&hl=th&biw=1179&bih=430&tbm=isch&tbnid=iZdLBmUpdELS-M:&imgrefurl=http://www.weloveshopping.com/shop/showproduct.php?pid=11718160&shopid=136504&docid=aDhnAlgyQgcUDM&imgurl=http://i449.photobucket.com/albums/qq216/pookpik99/Slide1.jpg&w=960&h=720&ei=LuekUIqCA4-yiQf57YCoBA&zoom=1&iact=hc&vpx=344&vpy=118&dur=1937&hovh=194&hovw=259&tx=163&ty=131&sig=107567971887957056122&page=7&tbnh=128&tbnw=171&ndsp=21&ved=1t:429,r:9,s:112,i:92
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ระดบัความชอบมากท่ีสุด ตามดว้ย ดา้นความผูกพน ดา้นการซ้ือซ ้ า และดา้นความพึงพอใจ การรับรู้
การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ( IMC)  มีผลต่อระดับความภักดีตราสินค้า เคร่ือง
โทรศพัทมื์อถือในทุกดา้น 
 สุภามาส  อินอ๊อด (2553) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ี
เฮ้าส์จากประเทศเกาหลีใต้ ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามเพศหญิงอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี 10,001 - 15,000 บาท ปัจจยัดา้นส่วนผสมทาง
การตลาดให้ระดับความส าคญัมากในด้านราคา ลองลงมาคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮ้าส์จากประเทศ
เกาหลีใต ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ชอบซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงเส้นผมมากท่ีสุด 
โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองโดยจะซ้ือเคร่ืองส าอางในสัปดาห์แรกของเดือน โดยส่วนมากจะซ้ือในวนั 
เสาร์-อาทิตย ์โดยจะซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์จากชอปในห้างสรรพสินคา้ของประเทศไทย โดยการ
คน้หาขอ้มูลเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์จากอินเตอร์เน็ตโดยเฉล่ียต่อคร้ังจะซ้ือเคร่ืองส าอางจ านวน 1 ช้ิน 
ต่อคร้ัง โดยเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์ราคา 691.50 บาท ต่อคร้ัง โดยเฉล่ียจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์ ต่อปีจ านวน 4 คร้ัง 
 อนุภพ  สุวรรณ (2554) เร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางกลุ่มผลิตภณัฑ์ส าหรับผิวกาย
ยี่ห้อ LOREAL ในจงัหวดัเชียงใหม่”จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงอายุระหว่าง    
21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
เฉล่ีย 5,000-10,000 บาท  ผูต้อบแบบสอบถามจะซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล  สาขา      
กาดสวนแก้วประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีชอบซ้ือคือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า มีค่าใช้จ่ายจ านวน        
500-1,000 บาท  ในการซ้ือแต่ละคร้ัง ซ้ือเคร่ืองส าอางจ านวน 1 ช้ิน/คร้ัง รับทราบขอ้มูลจากโทรทศัน์
มากท่ีสุด โดยจะซ้ือช่วงท่ีมีการส่งเสริมการขายมากท่ีสุด และการส่งเสริมการขายท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามสนใจกนัมากท่ีสุดคือ การให้ของแถม และการไดส่้วนลดจากผลิตภณัฑ์ยี่ห้อ LOREAL 
และผูต้อบแบบสอบถามค านึงถึงดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคารองลงมา 
 เกล้ากมล  สุริยนัต์ (2554) เร่ือง “การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการและความ          
พึงพอใจท่ีมีผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้เคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์  ETUDE HOUSE ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบวา่ เพศหญิงอายุระหวา่ง 18-22 ปีสถานภาพโสด การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท        
มีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางเกาหลี          
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แบรนด์ ETUDE HOUSE ในระดบัปานกลาง ดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากและดา้นความภกัดีต่อ
ตราสินคา้เคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด ์ ETUDE HOUSE โดยรวมอยูใ่นระดบัดีมาก 
 กมลรัตน์  โถวสกุล (2550) เร่ือง “การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ท่องเท่ียวในตลาดน ้ าอมัพวาจงัหวดัสมุทรสงคราม” จากการศึกษาพบว่านกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมีอายุระหวา่ง 25-29 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีอาชีพธุรกิจส่วนตวั นกัท่องเท่ียวให้ระดบั
การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด มีการรับรู้มากท่ีสุดในดา้นการจดักิจกรรมท่องเท่ียวทั้งปีมี
การจัดงานแสดงสินค้าประจ าจังหวัด มีการรับรู้มากในด้านการใช้เครือข่ายการส่ือสารทาง
อิเล็กทรอนิกส์และการตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษการรับรู้ปานกลางในดา้น การโฆษณาการใช้
เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์และการจัดสัมมนาและการจัดนิทรรศการ ตามล าดับ
นกัท่องเท่ียวเขา้มาเท่ียว 1-2 คร้ังในรอบ 6 เดือนโดยมาเท่ียวกบัครอบครัวส่วนใหญ่มาท่องเท่ียวแบบ
วนัเดียว (ไป-กลบั) สถานท่ีท่ีนกัท่องเท่ียวเลือกพกัคา้งคืนเลือกพกัโฮมสเตยช่์วงวนัท่ีนกัท่องเท่ียวมา
จงัหวดัสมุทรสงครามส่วนใหญ่มาช่วงวนัหยดุ (เสาร์-อาทิตย)์ 6 เดือนขา้งหนา้นกัท่องเท่ียวมีแนวโนม้
คาดว่าจะมาและแนะน าบุคคลอ่ืนในการมาท่องเท่ียวตลาดน ้ าอมัพวาจงัหวดัสมุทรสงครามจากการ
ทดสอบ 
 วิวรรยา  ประเสริฐวงษ์ (2552) เร่ือง “การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด และ Oriental Princess ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”      
จากการศึกษาพบว่า เพศหญิงมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด และ Oriental 
Princess มากท่ีสุดคืออายุระหวา่ง 16-25 ปีสถานภาพโสดระดบัการศึกษาปริญญาตรีอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษาและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 6,001-16,000 บาท ผูบ้ริโภคท่ีใช้/เคยใชผ้ลิตภณัฑ์ของส
กินฟู้ ดมีระยะเวลาท่ีเคยใชเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 1 ปีและความถ่ีในการใชป้ระมาณ 18 คร้ัง/เดือนส่วนมากจะซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทบ ารุงผวิหนา้ผูบ้ริโภคท่ีใช/้เคยใชผ้ลิตภณัฑ์ของ Oriental Princess มีระยะเวลาท่ีเคย
ใชเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 2 ปี 7 เดือนและความถ่ีในการใชป้ระมาณ 17 คร้ัง/เดือนโดยส่วนมากจะซ้ือผลิตภณัฑ์
ประเภทแต่งหน้า เพราะตอ้งการความทนัสมยัตามความนิยมในกลุ่มเพื่อน ผูบ้ริโภคมีระดบัความ
คิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ สกินฟู้ ดโดยรวมอยูใ่นระดบัดีพบว่าคุณค่าตราสินคา้ดา้นความรู้มีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัดีมาก คุณค่าตราสินคา้ดา้นความนิยมยกยอ่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีผูบ้ริโภค   
มีระดบัความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้ Oriental Princessโดยรวมอยูใ่นระดบัดีพบวา่คุณค่าตราสินคา้
ดา้นความรู้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีมากและคุณค่าตราสินคา้ดา้นความนิยมยกยอ่งมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัปานกลาง  
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 ชุลีกร  เกษทอง (2553) เร่ือง “การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการในสังคมเค รือข่ายออนไลน์ของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบวา่ เพศหญิงอายุระหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสดระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ดา้นการใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) มากท่ีสุด รองลงมาเป็นดา้นการส่งเสริม
การขายและการใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ และในกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นผูบ้ริโภคดูท่ีราคาเป็นอนัดบั
แรกรองลงมาจะเป็นดา้นคุณภาพสินคา้โดยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเลือกมากท่ีสุดคือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่ง
กาย และผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือเพื่อนโดยจะเลือกซ้ือสินคา้ในช่วงท่ีมีความจา
เป็นตอ้งใช้สินคา้เป็นอนัดบัแรกเลือกการช าระเงินผ่านทางการโอนเงินธนาคารและสังคมเครือข่าย
ออนไลน์ท่ีมีผูเ้ลือกมากท่ีสุดคือ Facebook 
 สุณีรัตน์  จิรเกรียงไกร (2551) เร่ือง “การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร” จากการศึกษา
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ  35-44 ปี  สถานภาพโสดมีการศึกษาสูงสุด
ระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชนและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้ต่อเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดด้านการประชาสัมพนัธ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางในร้านขายยาด้านการ
ตระหนกัถึงปัญหามีความสัมพนัธ์กบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดทุกดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางในร้านขายยาดา้นการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาดดา้นการโฆษณาและการจดัสัมมนากระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางในร้านขายยา
ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดด้านโฆษณาการ
ประชาสัมพนัธ์การจดักิจกรรมพิเศษและการจดัแสดงสินคา้กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางในร้านขายยาดา้นกระบวนการประเมินผลมีความสัมพนัธ์กบัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด
ดา้นการประชาสัมพนัธ์และการจดัแสดงสินคา้ 

 สุรีรัตน์  รัตนมณี (2551) เร่ือง “การรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศ
หญิงส่วนมากมีอายุ 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน
รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท ปัจจยัหลกัท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศท่ีมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ความปลอดภยัในการใชแ้ละความมีคุณภาพ
ของผลิตภณัฑท่ี์ใชส่้วนผสมทางธรรมชาติ ปัจจยัท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้จาก
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ต่างประเทศระดบัมากไดแ้ก่ความมีรสนิยมของนวตักรรมใหม่ ๆ ความน่าเช่ือถือในคุณสมบติัต่าง ๆ 
ของเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศบรรจุภณัฑ์ท่ีหรูหราสวยงามช่ือเสียงของตรายี่ห้อประเทศ
แหล่งท่ีมาของสินคา้สินคา้มีราคาในระดบับนและภาพลกัษณ์โดยรวมของตรายี่ห้อดีท่ีสุดไดแ้ก่ยี่ห้อ 
LANCOME  ยี่ห้อ ESTAE LAUDER และยี่ห้อ CLINIQUE ตามล าดบั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศคือตนเอง รองลงมาคือเพื่อนและบุคคลในครอบครัว 
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บทที่  3 
 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 

 การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลีในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ และใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษา โดยมีสารระส าคญัดงัน้ี  
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. วธีิการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ดในเขตกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอยา่ง  (Sample) คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
ในเขตกรุงเทพมหานคร และเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของผูซ้ื้อท่ีแน่นอน ดงันั้นผูศึ้กษาจึงใช้วิธีการ
ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (พิมพา หิรัญกิตติ, 2552:136) 
โดยเลือกใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 %และยอมรับความคลาดเคล่ือนในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 5% ดงัน้ี 
 

 สูตร  n =      Z2pq 
          e2 

ก าหนดให้ 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 p แทน สัดส่วนประชากรท่ีสนใจศึกษา 
 q แทน 1 - p 
 Z แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % (มีค่าเท่ากบั 1.96) 
 e แทน ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้0.05 
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แทนค่าในสูตร   
   n = (1.96)2(0.5) (1 -0.5) =   384.16 ตวัอยา่ง 
               (0.05)2  
   n  = 385 ตวัอยา่ง 
 ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั  385 ตวัอยา่งแต่ทั้งน้ีผูศึ้กษาไดส้ ารองความคลาดเคล่ือนไว้
อีก 15 ตวัอยา่ง จึงเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 การสุ่มกลุ่มตวัอย่าง (Random) ท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเพื่อให้เกิดการกระจายของ
ขอ้มูลและกลุ่มตวัอย่างครอบคลุมทุกพื้นท่ีเขตของกรุงเทพมหานคร จึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
หลายขั้นตอน (Multi-stage sampling) ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Pueposive Sampling) โดยผูศึ้กษาก าหนดพื้นท่ีโดยใช้
เกณฑ์ในการคดัเลือกพื้นท่ี ท่ีมีสถานท่ีตั้งของห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ 5 อนัดบัแรกของเขต
กรุงเทพมหานครได้แก่ เดอะมอลล์บางกะปิ เซ็นทรัลเวิลด์ ซีคอนสแควร์ สยามพารากอน และ
เซ็นทรัลลาดพร้าว ตามล าดบั (ผูจ้ดัการ 360° รายสัปดาห์, 2554 : ออนไลน์) 
 ขั้นท่ี 2 การสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถาม
หน้าร้าน สกินฟู้ ดท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ ก าหนดไว ้5 แห่ง ดงัน้ี เดอะมอลล์บางกะปิ   
80 ชุด เซ็นทรัลเวิลด์ 80 ชุด ซีคอนสแควร์ 80 ชุด สยามพารากอน 80 ชุด และเซ็นทรัลลาดพร้าว         
80 ชุด ในสัดส่วนท่ีเท่า ๆ กนัโดยการยืนแจกแบบสอบถามและรอตอบกลบัเลยเพื่อให้ไดจ้  านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 400 ชุด 
 ขั้นท่ี 3 การสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยแจกแบบสอบถามเพื่อ
สอบถามผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ตามท่ีก าหนด ทั้งหมด 400 ชุด 
 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูศึ้กษาสร้างข้ึน
เพื่อศึกษาปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของ
ประเทศเกาหลี ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามให้ผู ้ตอบ
เลือกตอบเพียงขอ้เดียวมีจ านวน 5 ขอ้ (ตั้งแต่ขอ้ 1-5) 
  ขอ้ท่ี 1  อายุ ซ่ึงระดบัวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) เป็นค าถาม
แบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
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   ขอ้ท่ี 2  สถานภาพ ซ่ึงระดบัวดัขอ้มูลเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) เป็น
ค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
  ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา ซ่ึงระดบัวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
  ขอ้ท่ี 4 อาชีพ ซ่ึงระดบัวดัขอ้มูลเป็นประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) เป็นค าถาม
แบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
  ขอ้ท่ี 5 ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงระดบัวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรียงล าดบั (Ordinal 
Scale) เป็นค าถามแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 
 ส่วนที่ 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ขอ้ 1-18 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน
ขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรม  
 ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ลกัษณะของค าถาม
ประกอบด้วยขอ้ความท่ีส าคญัในแต่ละเร่ือง แต่ละค าถามมีค าตอบให้เป็นมาตรส่วนประมาณค่า 5 
ระดบัโดยการก าหนดคะแนนการวดัช่วงมาตรา (Interval Scale) ซ่ึงมีการก าหนดระดบัคะแนน ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
 การแปลผล (Interpretation) การอภิปรายผลการวิจยัลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ในระดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) ค  าถามแบบใช้สเกลส าคญั (Importance Scale) ซ่ึงเกณฑ์ค่าเฉล่ียในการอภิปลายผลจากการ
ค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดั้งน้ี   
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จากสูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น     =    ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                       จ  านวนชั้น 
     = 5 - 1 
        5 
                           =          0.8 
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดั้งน้ี 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง   4.21-5.00   หมายถึง ระดบั มากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง     3.41-4.20   หมายถึง ระดบั มาก 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง      2.61-3.40   หมายถึง ระดบั ปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง   1.81-2.60   หมายถึง ระดบั นอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง     1.00-1.80   หมายถึง ระดบั นอ้ยท่ีสุด  
 ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของผูบ้ริโภคขอ้ 1- 2ไดแ้ก่ 
ค่าใชจ่้ายซ้ือเคร่ืองส าอางบาท/คร้ัง ซ้ือเคร่ืองส าอางจ านวนช้ิน/คร้ัง ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด 
(Close - Ended Response Question) เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) ขอ้ 3- 5 
ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเสมอซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึนบอก
ต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลงจะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเท่านั้น    จะนึกถึงเคร่ืองส าอาง สกิน
ฟู้ ดเป็นอนัดบัแรก 
 ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ลกัษณะของค าถาม
ประกอบด้วยข้อความท่ีส าคญัในแต่ละเร่ือง แต่ละค าถามมีค าตอบให้เป็นมาตรส่วนประมาณค่า          
5 ระดบัโดยการก าหนดคะแนนการวดัช่วงมาตรา (Interval Scale)  
 การแปลผล (Interpretation) การอภิปรายผลการวิจยัลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ในระดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) ค  าถามแบบใช้สเกลส าคญั (Importance Scale) ซ่ึงเกณฑ์ค่าเฉล่ียในการอภิปลายผลจากการ
ค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดั้งน้ี   
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จากสูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น     =    ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                       จ  านวนชั้น 
     = 5 - 1 
        5 
    = 0.8 
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดั้งน้ี 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง   4.21-5.00  หมายถึง ระดบั มากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง  3.41-4.20 หมายถึง ระดบั มาก 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง      2.61-3.40 หมายถึง ระดบั ปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง   1.81-2.60 หมายถึง ระดบั นอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง    1.00-1.80 หมายถึง ระดบั นอ้ยท่ีสุด  
 กำรสร้ำงเคร่ืองมือวจัิย 
 1. ท าการสร้างแบบสอบถามจากการศึกษาขอ้มูลจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งน ามา
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. เ ม่ือสร้างแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว เสนอแบบสอบถาม ต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา
โครงการวจิยัเพื่อใหแ้บบสอบถามมีความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) และความถูกตอ้งให้
ครอบคลุมตวัแปรและสอดคล้องกับวตัถุประสงค์ ของหัวขอ้งานวิจยัท่ีตั้ งไว ้แล้วปรับปรุงแก้ไข
แบบสอบถามใหถู้กตอ้งและเหมาะสม 
 3. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภค
เพศหญิงท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 30 ชุด และน า
แบบสอบถามมาค านวณหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยวิธีหาสัมประสิทธ์แอลฟ่า
ของครอนบคั (Cronbach 's Alpha Coefficient) โดยการก าหนดใหไ้ดค้่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.7 ข้ึนไป 
 4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ และไดค้่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.7 ข้ึนไป แลว้น า
แบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด  
 
3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดั้งน้ี 
 ส่วนที่ 1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการ
เก็บแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่างโดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือการขอความ
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ร่วมมือจากผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด บริเวณหนา้ร้าน สกินฟู้ ด 
ท่ีตั้ งอยู่ในห้างสรรพสินค้าตามท่ีก าหนดไวใ้นเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คนในการตอบ
แบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึ้กษาไดท้  าการคน้ควา้หาขอ้มูลท่ีใชป้ระกอบ
การศึกษาโดยผูศึ้กษาท าการค้นควา้ วิทยานิพนธ์  บทความ ผลงานวิจัยต่าง ๆ แหล่งข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ต และต าราเรียนท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการศึกษาคร้ังน้ี 
 
3.4  วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 เม่ือท าการเก็บขอ้มูล ผูศึ้กษาท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมน ามา
ด าเนินการเพื่อตรวจสอบข้อมูล (Editing) คือ ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีกลุ่ม
ตวัอย่างตอบและแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก การลงรหัส (Coding) และน าขอ้มูลท่ีลงรหัส
แลว้บนัทึกมาประมวลผลขอ้มูล ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยั วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อน าเสนอและ
สรุปผลในการวจิยัในคร้ังน้ี  
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ อาย ุ
สถานภาพระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยใชส้ถิติแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่า
ร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์ ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมโดยใชส้ถิติแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ
ค่าร้อยละ (Percentage) ค  านวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
 ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin foodของผูบ้ริโภค
ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง/คร้ังซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง เหตุผลท่ีท าให้
ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือตั้งใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เสมอซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึนบอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้น
มาใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนเคร่ืองส าอางแบรนด ์      
อ่ืน ๆ ราคาถูกลงจะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น จะนึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรก
โดยใชส้ถิติแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  ค  านวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
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 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 ส่วนที่ 1  สถิติ t-test เพื่อวิเคราะห์เปรียบเทียบระหวา่งกลุ่ม 2 กลุ่ม วา่มีความแตกต่างกนั
หรือไม่โดยทดสอบ สถานภาพสถิติค่า F-test แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way  
Analysis of Variance : One-way  ANOVA) เป็นการทดสอบสมมุติฐานความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ
ตวัแปรอิสระท่ีมีค่ายอ่ยมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดยทดสอบ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได้ 
กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภคหากท าการทดสอบแลว้พบวา่ภายในกลุ่มมี
ความแตกต่างกนั ผูศึ้กษาจะน าผลการวเิคราะห์ไปทดสอบเพื่อหาค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 โดยวธีิการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)  
 ส่วนที่ 2 (Pearson Correlation) เป็นการทดสอบสมมุติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
อิสระ กบัตวัแปรตามท่ีเป็น Interval scale ทั้งคู่ เพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดกบั พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 
 โดยค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ จะมีค่าระหวา่ง  -1 < r < 1 ความหมายของค่า r สามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี 
 1. ค่า  r  เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้ม คือ ถา้ X เพิ่ม 
Y จะเพิ่มดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดดว้ย 
 2. ค่า  r เป็นบวก แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X  เพิ่ม Y 
จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
 3. ค่า r เข้าใกล้ 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์กันในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
 4. ค่า r เขา้ใกล้ -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางตรงกนัขา้มและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
 5. ค่า r   เท่ากบั 0 แสดงวา่  x และ y  ไม่มีความสัมพนัธ์กนัเลย 
 6. ค่า r   เขา้ใกล ้0 แสดงวา่  x และ y  มีความสัมพนัธ์กนันอ้ยและมีค่าระดบัความสัมพนัธ์
ของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ดงัน้ี 
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ค่าความสัมพนัธ์                      ระดบัความสัมพนัธ์ 
0.81-1.00               สูงมาก 
0.61-0.80   ค่อนขา้งสูง 
0.41-0.60   ปานกลาง 
0.21-0.40   ค่อนขา้งต ่า 

   0.00-0.20   ต ่ามาก 
 
ตำรำงที ่3.1  แสดงการทดสอบสมมุติฐานดา้นประชากรศาสตร์ 
ล าดบั ตวัแปรอิสระ สถิติเชิงพรรณนา สมมุติฐานตวัแปตาม สถิติเชิงอนุมาน 

1 อาย ุ  ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

F - test 
 

2 สถานภาพ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

t - test 
 

3 ระดบัการศึกษา        ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

F - test 
 

4 อาชีพ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

F - test 
 

5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

F - test 
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ตำรำงที ่3.2  แสดงการทดสอบสมมุติฐานขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด 
ล าดบั ตวัแปรอิสระ สถิติเชิงพรรณนา สมมุติฐานตวัแปตาม สถิติเชิงอนุมาน 

1 การโฆษณา ค่าความถ่ีค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 

2 การประชาสมัพนัธ์  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 

3 การตลาดทางตรง ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 

4 การส่งเสริมการขาย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 

5 การขายโดยพนกังาน
ขาย 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 

6 การตลาดโดยการ
บอกต่อ 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 

7 การจดักิจกรรม ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

Pearson Correlation 
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ตำรำงที ่3.3  แสดงการทดสอบสมมุติฐานขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ล ำดบั ตวัแปรตำม สถิตเิชิงพรรณนำ สถิตเิชิงอนุมำน 

1. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง/คร้ัง ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

2. ซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

3. เหตผุลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
 

Pearson Correlation 

4. เคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

6. ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเสมอ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

7. ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดต่อไป 
แมร้าคาจะสูงข้ึน 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

8. บอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใช ้
เคร่ืองส าอาง skin food 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

9. ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 
แบรนดอ่ื์น 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
 

Pearson Correlation 

 

 

 



36 
 

ตำรำงที ่3.3  (ต่อ) 
ล ำดบั ตวัแปรตำม สถิตเิชิงพรรณนำ สถิตเิชิงอนุมำน 

10. เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง 
จะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 

11. จะนึกถึงเคร่ืองส าอางskin food 
เป็นอนัดบัแรก 

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

Pearson Correlation 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ชุด โดยการแปลผล
ความหมายของการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาได้ท าการก าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
 
4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลได้น าเสนอผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยแบ่งการน าเสนอ
ออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง skin food 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2  ผลการวเิคราะห์ 
 ส่วนที ่ 1  การวเิคราะห์ขอ้มูลขอ้ดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 จากขอ้มูลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ลกัษณะทางดา้นปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี   
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายดุา้นอายุ 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
12-15 ปี 16 4.0 
16-20 ปี 20 5.0 
21-25 ปี 76 19.0 
26-30 ปี 153 38.3 
31 ปีข้ึนไป 135 33.7 
รวม 400 100 
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 ผลจากตารางท่ี  4.1  แสดงให้ เ ห็นถึง ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลด้านอายุของผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามอาย ุ
 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมีอายุอยูใ่นช่วงอายุ 12-15 ปี จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
ช่วงอายุ 16-20 ปี จ  านวน 20คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ช่วงอายุ 21-25 ปี จ  านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.0 ช่วงอายุ 26-30 ปี จ  านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3  และช่วงอายุมากกวา่ 31ปีข้ึนไป จ านวน 
135คน คิดเป็นร้อยละ 33.7 สรุปไดว้่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงอายุ 26-30 ปี 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ31 ปีข้ึนไปและในช่วงอาย ุ21-25 ปีตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ       

ดา้นสถานภาพ 
สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 148 37.0 
สมรส  หยา่/หมา้ย 252 63.0 
รวม 400 100 

 ผลจากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นถึง ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านสถานภาพของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามสถานภาพ 
 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมีสถานภาพโสด จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 สถานภาพ
สมรส จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 สรุปไดว้่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรสมากท่ีสุด รองลงมา คือ สถานภาพโสด/หยา่/หมา้ย  
 
ตารางที่ 4.3 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา      

ดา้นระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 75 18.7 
ปริญญาตรี 196 49.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี 129 32.3 
รวม 400 100 

 ผลจากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นถึง ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัการศึกษาของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีใช้เป็นตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
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 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 75 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 18.7 ระดบัปริญญาตรี จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ  49.0  และระดบัสูงกว่าปริญญาตรี
จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 สรุปไดว้า่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมากท่ีสุด รองลงมาคือระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีและระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.4 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพดา้นอาชีพ 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 77 19.3 
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 24 6.0 
ธุรกิจส่วนตวั 88 22.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 211 52.7 
รวม 400 100 

ผลจากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเ้ห็นถึง ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็น
ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตามอาชีพ 
 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมีอาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 
อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 อาชีพธุรกิจส่วนตวัจ านวน 88 คน    
คิดเป็นร้อยละ 22.0 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.7 สรุปไดว้่าผูท่ี้
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด รองลงมา อาชีพธุรกิจส่วนตวั
และอาชีพนกัเรียน / นกัศึกษาตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉล่ีย 
       รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท    80 20.0 
10,001-20,000 บาท 93 23.3 
20,001-30,000 บาท 117 29.3 
มากกวา่ 30,000 บาท 110 27.4 

รวม 400 100 

 ผลจากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นถึง ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้เป็นตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน โดยสามารถจ าแนกตาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
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 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 
80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาทจ านวน 93คน คิดเป็นร้อยละ 23.3
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาทจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มากกวา่ 30,000 บาทจ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.4 สรุปไดว้า่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 มากท่ีสุด รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 และ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาทตามล าดบั 
 ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด   จาก
ขอ้มูลการศึกษาปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดพบวา่ ลกัษณะทางดา้นปัจจยั
การส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
ตารางที่ 4.6 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความส าคญัของปัจจยัการ

ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดดา้นการโฆษณา 
 
 

ดา้นการโฆษณา 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 

แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.การโฆษณาเคร่ืองส าอาง ผา่นทาง
นิตยสารดิฉนั 

282 78 28 11 1 4.57 0.762 มาก
ท่ีสุด 

1 

2. การโฆษณาผา่นทางแผน่พบั
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

86 233 60 17 4 3.95 0.790 มาก 3 

3. การโฆษณาแฝงผา่นทางซีดีหนงัของ
ซีรียเ์กาหลี 

190 95 63 38 14 4.02 1.153 มาก
ท่ีสุด 

2 

รวม      4.18 0.90 มาก
ท่ีสุด 

 

 ผลจากตารางท่ี 4.6  แสดงใหเ้ห็นวา่ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการส่ือสาร
ทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดจ าแนกตามดา้นการโฆษณา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในดา้นการโฆษณาโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.18 และเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการโฆษณามากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัไดด้งัน้ีคือ 
การโฆษณาเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดผา่นทางนิตยสารดิฉนั และการโฆษณาแฝงผา่นทางซีดีหนงัของ   
ซีรียเ์กาหลี โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.57, 4.02 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นการโฆษณามาก คือการโฆษณาผา่นทางแผน่พบั
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.95 
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ตารางที่ 4.7 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความส าคัญของปัจจัย              
การส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

 
 

ดา้นการประชาสมัพนัธ์ 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 
แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. การให้สมัภาษณ์ของดารา
เกาหลีท่ีใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

124 132 67 52 25 3.70 1.213 มากท่ีสุด 2 

2. การให้สมัภาษณ์ถึง
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดย
ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผ่านส่ือมวลชน 

111 141 81 45 22 3.69 1.153 มาก 3 

3. การให้ขอ้มูลข่าวสารโดย
บริษทัน าเขา้เคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ดของประเทศเกาหลี 

144 109 82 46 19 3.78 1.187 มากท่ีสุด 1 

รวม      3.72 1.18 มากท่ีสุด  

 ผลจากตารางท่ี 4.7  แสดงใหเ้ห็นวา่ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการส่ือสาร
ทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ าแนกตามด้านการประชาสัมพันธ์  พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.72 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการประชาสัมพนัธ์มากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัได้
ดงัน้ีคือ การให้ขอ้มูลข่าวสารโดยบริษทัน าเขา้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี และ การให้
สัมภาษณ์ของดาราเกาหลีท่ีใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.78, 3.70 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการประชาสัมพนัธ์มาก คือการให้สัมภาษณ์ถึง
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผา่นส่ือมวลชนโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.69 
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ตารางที่ 4.8 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความส าคัญของปัจจัย             
การส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด การตลาดทางตรง 

 
 

การตลาดทางตรง 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 

แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ต
โดย www.skinfoodthailand 

199 122 44 22 13 4.18 1.044 มาก
ท่ีสุด 

1 

2. ขอ้มูลแคต็ตาลอ็คจาก shop
ของเคร่ืองส าอาง  

100 155 86 44 15 3.70 1.076 มาก 2 

รวม      3.94 1.06 มาก
ท่ีสุด 

 

 ผลจากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการส่ือสาร
ทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ าแนกตามดา้นการตลาดทางตรง พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคัญในด้านการตลาดทางตรงโดยรวมในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.94 และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการตลาดทางตรงมากท่ีสุด คือ ขอ้มูลผ่านทาง
อินเตอร์เน็ตโดย www.skinfoodthailand โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.18 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการประชาสัมพนัธ์มาก คือขอ้มูลแค็ตตาล็อค
จาก shop ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.70 
 
ตารางที่ 4.9 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดับความส าคญัของปัจจยัการ

ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด การส่งเสริมการขาย 
 
 

การส่งเสริมการขาย 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 

แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. การใหข้องแถมเช่นลิปกรอส
เม่ือซ้ือสินคา้ครบ1,000 บาท 

181 117 63 22 17 4.06 1.101 มากท่ีสุด 1 

2. การแจกสินคา้ตวัอยา่งขนาด
ทดลอง เช่น มาร์คหนา้ 

125 131 90 43 11 3.79 1.083 มาก 2 

3. การให้ส่วนลด 5% ส าหรับ
ลูกคา้ท่ีสมคัรสมาชิก 

111 136 93 25 35 3.66 1.197 มาก 3 

รวม      3.84 1.13 มาก  
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 ผลจากตารางท่ี 4.9 แสดงใหเ้ห็นวา่ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการส่ือสาร
ทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ  าแนกตามด้านการส่งเสริมการขายพบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.84 และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการขายมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัได้
ดงัน้ีคือ การใหข้องแถม เช่น ลิปกรอส เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 1,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.06  
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านการส่งเสริมการขายมาก คือการแจกสินค้า
ตวัอยา่งขนาดทดลอง เช่น มาร์คหนา้ สกินฟู้ ด และ การให้ส่วนลด 5% ส าหรับลูกคา้ท่ีสมคัรสมาชิก
โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.79, 3.66 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.10 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของปัจจยัการ

ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
 
ดา้นการขาย 
โดยพนกังานขาย 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 

แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. พนกังานขายมีการแนะน า
ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ดวา่ผลิตจากส่วนผสม
ทางธรรมชาติ 

219 142 26 6 7 4.40 0.820 มาก
ท่ีสุด 

1 

2. พนกังานขายมีการสาธิต
วิธีการใชแ้ละการเก็บรักษา
แบบถูกวิธีของเคร่ืองส าอาง  

150 155 50 35 15 3.99 1.068 มาก 3 

3. พนกังานขายมีการเสนอ
และทดลองใชเ้คร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ดเช่น อายไลเนอร์ 

142 121 91 42 4 3.89 1.040 มาก
ท่ีสุด 

2 

รวม      3.09 0.98 มาก
ท่ีสุด 

 

 ผลจากตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นว่าผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ าแนกตามดา้นการการขายโดยพนกังานขาย พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการขายโดยพนกังานขายโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.09 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
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 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านการขายโดยพนักงานขายมากท่ี สุด                 
โดยเรียงล าดับได้ดงัน้ีคือ พนักงานขายมีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกับเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ว่าผลิต     
จากส่วนผสมทางธรรมชาติ และ พนกังานขายมีการเสนอและทดลองใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เช่น 
อายไลเนอร์ ใหก้บัท่าน โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.40, 3.89 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการขายโดยพนกังานขายมาก คือพนกังานขาย     
มีการสาธิตวธีิการใชแ้ละการเก็บรักษาแบบถูกวธีิของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.99 
 
ตารางที่ 4.11 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของปัจจยัการ

ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดการตลาดโดยการบอกต่อ 
 
 

การตลาดโดยการบอกต่อ 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 

แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. การบอกต่อของลูกคา้ท่ีเคยใช้
เก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

118 155 88 219 20 3.83 1.063 มาก 1 

2. การบอกต่อผา่นบล็อก       
(Blogs) เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

120 139 84 45 12 3.78 1.087 มาก 2 

รวม      3.81 1.08 มาก  

 ผลจากตารางท่ี 4.11 แสดงให้เห็นว่าผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ  าแนกตามดา้นการตลาดโดยการบอกต่อพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการตลาดโดยการบอกต่อโดยรวมในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 
3.81 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการตลาดโดยการบอกต่อมาก คือการบอกต่อ
ของลูกคา้ท่ีเคยใช้เก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด และ การบอกต่อผา่นบล็อก (Blogs) เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.83, 3.78 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 แสดงค่าจ านวนความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของปัจจยั
การส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด การจดักิจกรรม 

 
 

การจดักิจกรรม 

ระดบัความส าคญั  
 

x  

 
 

S.D. 

 
 

แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. การออกงานแสดงสินคา้
ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

158 120 76 19 27 3.91 1.174 มาก
ท่ีสุด 

1 

2. การจดัอีเวน้ตเ์พื่อโชว์
และทดลองใชเ้คร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

76 122 107 25 70 3.27 1.326 มาก 2 

รวม      3.59 1.25 มาก
ท่ีสุด 

 

 ผลจากตารางท่ี 4.12  แสดงให้เห็นว่าผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดจ าแนกตามด้านการจัดกิจกรรม พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นการจดักิจกรรมโดยรวมในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการจดักิจกรรมมากท่ีสุด คือการออกงานแสดง
สินคา้ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.91 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการจดักิจกรรมมาก คือการจดัอีเวน้ต์เพื่อโชว์
และทดลองใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.27 

 
ตารางที ่4.13 แสดงสรุปค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญัปัจจยัการส่ือสารทาง                           

การตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด x  S.D แปลผล อนัดบั 

การโฆษณา 4.18 0.90 มากท่ีสุด 1 
การประชาสัมพนัธ์ 3.72 1.18 มากท่ีสุด 5 
การตลาดทางตรง 3.94 1.06 มากท่ีสุด 2 
การส่งเสริมการขาย 3.84 1.13 มาก 3 
การขายโดยพนกังานขาย 3.09 0.98 มากท่ีสุด 7 
การตลาดโดยการบอกต่อ 3.81 1.08 มากท่ีสุด 4 
การจดักิจกรรม 3.59 1.25 มาก 6 
รวม 3.67 1.08 มากท่ีสุด  
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 ผลจากตารางท่ี 4.13 แสดงให้เห็นว่าผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ  าแนกตามด้าน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในดา้นของปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.67 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านการการโฆษณา การตลาดทางตรง การ
ประชาสัมพนัธ์ การจดักิจกรรม การขายโดยพนกังานขาย มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.18, 3.94, 3.72  
3.59, 3.09 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ 
มาก คือ 3.84, 3.81 
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 
 จากขอ้มูลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภคพบว่า ลกัษณะ
ทางดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภคมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของ

ผูบ้ริโภคจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของท่าน เป็นจ านวนเงิน
บาท/คร้ัง 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของท่าน เป็นจ านวนเงินบาท/คร้ัง จ านวน ร้อยละ 
200 บาท 35 8.8 
300 บาท 87 21.8 
400 บาท 52 13 
500 บาท 79 19.8 
600 บาท 21 5.3 
700 บาท 10 2.5 
800 บาท 16 4 
900 บาท 4 1 
1,000 บาท 56 14 
1,200 บาท 1 0.3 
1,500 บาท 12 3 
2,000 บาท 12 3 
2,500 บาท 1 0.3 
3,000 บาท 11 2.8 
3,500 บาท 1 0.3 
รวม 400 100 

x = 691.50   S.D. = 638.982 
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 ผลจากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นถึง ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้เป็นตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน 
โดยสามารถจ าแนกตามโดยเฉล่ียค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของท่าน เป็นจ านวนเงิน
บาท/คร้ัง 
 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ 300 บาท/คร้ัง จ  านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 
รองลงมาคือ 500 บาท/คร้ัง จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ19.8 200 บาท/คร้ัง จ านวน 35 คน คิดเป็น
ร้อยละ8.8 1,000 บาท/คร้ัง จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ14 400 บาท/คร้ัง จ านวน 52 คน คิดเป็น     
ร้อยละ13 600 บาท/คร้ัง จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3   700 บาท/คร้ัง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อย
ละ2.5 800 บาท/คร้ัง จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 1,500 บาท/คร้ัง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3  
900 บาท/คร้ัง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1  1,200 บาท/คร้ัง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  2,500 
บาท/คร้ัง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  3,500 บาท/คร้ัง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  4,000 
บาท/คร้ัง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  5,000 บาท/คร้ัง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  
 
ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนความถ่ีและค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดของ

ผูบ้ริโภคจ าแนกตามโดยเฉล่ียท่านซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง 
โดยเฉล่ียท่านซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง จ านวน ร้อยละ 
1 ช้ิน 191 47.8 
2 ช้ิน 55 13.8 
3 ช้ิน 60 15.0 
4 ช้ิน 41 10.3 
5 ช้ิน 53 13.3 
รวม 400 100 

x = 2.28   S.D.=1.470 
 ผลจากตารางท่ี 4.15 แสดงให้เห็นถึง ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้เป็นตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน 
โดยสามารถจ าแนกตามโดยเฉล่ียท่านซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง 
 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามโดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 1 ช้ินจ านวน 
191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.8 โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 2 ช้ิน จ านวน 55 คน      
คิดเป็นร้อยละ 13.8 โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 3 ช้ินจ านวน 60 คน คิดเป็น       
ร้อยละ 15.0 โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 4 ช้ินจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 
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โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 5 ช้ินจ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 สรุปไดว้า่ผูท่ี้
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีโดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 1 ช้ินมากท่ีสุด รองลงมา
โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวน 3 ช้ินและ โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็น
จ านวน 2 ช้ินตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.16 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของเหตุผลท่ีท าให้

ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจ 
 

เหตุผลท่ีท าให้ 
ท่านตดัสินใจ 

ระดบัความส าคญั  

x  

 
S.D 

 
แปล
ผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ต้องการความทันสมัย 
ตามกระแสนิยม      

252 94 25 8 21 4.37 1.054 มาก
ท่ีสุด    

1 

 

2.ใช้ เพื่ อภาพลักษณ์ทาง
สังคมของตนเองอยากให้
คนอ่ืนยกยอ่ง 

92 203 83 20 2 3.91 0.822 มาก 3 

3.คาดหวงัว่าใช้แลว้จะสวย
เหมือนดาราเกาหลี 

205 84 81 26 4 4.15 1.022 มาก
ท่ีสุด    

2 

 

4.เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
น าเขา้จากประเทศเกาหลีมี
คุณภาพดี 

93 156 91 42 18 3.66 1.083 มาก 4 

รวม     4.02      1.00       มากท่ีสุด 

 ผลจากตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นวา่ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของเหตุผลท่ีท าให้
ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ าแนกตามดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.02 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านเหตุผลท่ีท าให้ท่านตัดสินใจมากท่ีสุด คือ
ตอ้งการความทนัสมยั ตามกระแสนิยม และ คาดหวงัว่าใช้แล้วจะสวยเหมือนดาราเกาหลี โดยมี
ค่าเฉล่ีย คือ 4.37, 4.15 ตามล าดบั 
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 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจมาก คือใช้เพื่อ
ภาพลกัษณ์ทางสังคมของตนเองอยากให้คนอ่ืนยกยอ่งและ เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด น าเขา้จากประเทศ
เกาหลีมีคุณภาพดี โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.91, 3.66 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.17 แสดงคา่ความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของเคร่ืองส าอาง 

สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 
ประเภทเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด 

ระดบัความส าคญั  

x  

 
S.D 

 
แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้  185 142 41 21 11 4.17 0.998 มากท่ีสุด      1 
2.ผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้  
(Make up) 

146 165 57 28 4 4.05 0.936 มาก 2 

3ผลิตภณัฑเ์สน้ผม 101 110 126 42 21 3.57 1.131 ปานกลาง     5 
4.ผลิตภณัฑผ์ิวกาย 
5. ผลิตภณัฑมื์อและเลบ็ 

122 
 

119 

140 
 

129 

79 
 

70 

35 
 

35 

24 
 

47 

3.75 
 

3.60 

1.155 
 

1.312 

มาก 
 

มาก 

3 
 

4 
รวม      3.83 1.11 มาก  

 ผลจากตารางท่ี 4.17แสดงให้เห็นว่าผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของเคร่ืองส าอาง   
สกินฟู้ ดประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือจ าแนกตามด้านประเภทเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านประเภทเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยรวมในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.83 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านประเภทเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มากท่ีสุด คือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.17 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นประเภทเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มากผลิตภณัฑ์
แต่งหน้า  (Make up) ผลิตภณัฑ์ส าหรับผิวกาย  และ ผลิตภณัฑ์ส าหรับมือและเล็บโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 
4.05, 3.75, 3.60  ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นประเภทเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ปานกลาง คือ
ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผมโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.57   
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ตารางที่ 4.18 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัของบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด บุคคลท่ีมีอิทธิพล 

 
บุคคลท่ีมี 
อิทธิพล 

ระดบัความส าคญั  

x  

 
S.D 

 
แปลผล 

 
อนั 
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ตนเอง 209 136 30 12 13 4.29 0.963 มากท่ีสุด 1 
2.ครอบครัว/คนรัก 108 163 99 23 7 3.86 0.941 มาก 2 
3.เพื่อน 138 128 72 47 15 3.82 1.141 มากท่ีสุด 3 
4.ดารา/นกัร้อง 
5. พนกังานขาย 

104 
107 

137 
105 

98 
99 

54 
36 

7 
53 

3.69 
3.44 

1.054 
1.327 

มาก 
มากท่ีสุด 

4 
5 

รวม      3.82 1.09 มากสุด  

 ผลจากตารางท่ี 4.18 แสดงให้เห็นว่าผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญของบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้น
บุคคลท่ีมีอิทธิพล โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.82 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือตนเอง เพื่อน และ 
พนกังานขาย โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.29, 3.86, 3.82 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลมาก คือ ครอบครัว/คนรัก   
และ ดารา/นกัร้อง โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.86, 3.69 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.19 แสดงค่าความถ่ี ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ย     
ท่ีสุด 

x  
 

S.D แปลผล 

1.ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด เสมอ 

 
14 

 
161 

 
74 

 
21 

 
2 

 
4.09 

 
0.891 

 
มาก 

2.ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึน 

 
142 

 
161 

 
64 

 
29 

 
4 

 
4.02 

 
0.947 

 
มาก 

3.บอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมา
ใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

 
109 

 
138 

 
107 

 
37 

 
9 

 
3.75 

 
1.027 

 
มาก 

4.ไม่เปล่ียนใจไปซ้ือ
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น 

 
189 

 
108 

 
76 

 
18 

 
9 

 
4.13 

 
1.016 

 
มากท่ีสุด 

5.เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น
ราคาถูกจะซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด เท่านั้น 

 
93 
 

 
90 
 

 
144 

 

 
46 

 

 
27 

 

 
3.44 

 

 
1.162 

 
มากท่ีสุด 

 
 

6.จะนึกถึงเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ดเป็นอนัดบัแรก 

 
139 

 
115 

 
82 

 
24 

 
40 

 
3.72 

 
1.273 

 
มากท่ีสุด 

รวม 3.86           1.05 มาก 

 ผลจากตารางท่ี 4.19  แสดงให้เห็นวา่ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภคพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด โดยรวมในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.86 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  มาก
ท่ีสุด คือ หากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลีท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน และ เม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลี ท่านจะนึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด เป็น
อนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่านโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.13, 3.72 ตามล าดบั   
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มาก คือ 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ัง ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด เสมอ  ท่านจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ สกินฟู้ ด ต่อไป แมร้าคาจะสูงข้ึน  และ ท่านจะบอกต่อ แนะน าให้ผูอ่ื้นมา
ใชเ้คร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส โดยมีค่าเฉล่ีย คือ 4.09, 4.02, 3.75  ตามล าดบั  
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 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด          
ปานกลาง คือ ถึงแมเ้คร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน ๆ ราคาถูกลง ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด  
เท่านั้นโดยมีค่าเฉล่ีย คือ 3.44 
 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด        
ท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด               
ท่ีแตกต่างกนัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง จ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด   

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 13.976 4 3.494 2.895 0.022* 
 ภายในกลุ่ม 476.702 395 1.207   
 รวม 490.677 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.20 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง พบวา่ไดค้่า 
Sig. เท่ากบั 0.022 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อายแุตกต่างกนัมีค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือ/คร้ังแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหาความแตกต่างรายคู่ดงัตารางท่ี 4.21 
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ตารางที่ 4.21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามอายุโดย

เปรียบเทียบรายคู่ 

 
อาย ุ

 

x  

12 - 15 ปี 16 - 20 ปี 21 - 25 ปี 26 - 30 ปี 31 ปีข้ึนไป 
2.06 2.20 2.59 2.41 2.11 

12 - 15 ปี 2.06 - -0.138 
(0.709) 

-0.530 
(0.080) 

-0.343 
(0.080) 

-049 
(0.867) 

16 - 20 ปี 2.20 - - -0.392 
(0.156) 

-0.205 
(0.433) 

0.089 
(0.736) 

21 - 25 ปี 2.59 - - - 0.187 
(0.226) 

0.481 
(0.002*) 

26 - 30 ปี 2.41 - - - - 0.294 
(0.024*) 

31 ปีข้ึนไป 2.11 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลจากตารางท่ี 4.21 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง พบวา่ เป็น
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21 - 25 ปีกบัอายุ 31 ปีข้ึนไปจากการวิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 
0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่กลุ่มอายุ 21 - 25 ปี มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังมากกวา่กลุ่ม
อาย ุ31 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.481  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 26 - 30 ปีกบัอาย ุ31 ปีข้ึนไปจากการวิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. 
เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่ากลุ่มอายุ 26 - 30 ปี มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ/คร้ัง
มากกวา่กลุ่มอาย ุ31 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.294  
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด             
ท่ีแตกต่างกนัดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.22 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  
ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 16.873 4 4.218 1.972 0.098* 
 ภายในกลุ่ม 844.877 395 2.139   
 รวม 861.750 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังพบวา่ได้
ค่า Sig. เท่ากับ 0.098 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกัน            
มีจ  านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.3 อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด               
ท่ีแตกต่างกนัดา้นเหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.23 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  

ดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือจ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เหตผุลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 3.023 4 0.756 2.131 0.076 
 ภายในกลุ่ม 140.098 395 0.355   
 รวม 143.121 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.076 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความวา่ อายแุตกต่างกนัมีเหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.4  อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด  ท่ีแตกต่างกนั
ดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.24  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  
ดา้นเคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือจ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด   

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 9.288 4 2.322 6.149 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 149.148 395 0.378   
 รวม 158.435 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.24 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือพบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า 
อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหาความ
แตกต่างรายคู่ดงัตารางท่ี 4.25 
 
ตารางที ่4.25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นเคร่ืองส าอางสกินฟู้ ดประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือ

จ าแนกตามอายโุดยเปรียบเทียบรายคู่ 
 
อาย ุ

 

x  

12 - 15 ปี 16 - 20 ปี 21 - 25 ปี 26 - 30 ปี 31 ปีข้ึนไป 
3.71 3.59 4.13 3.78 3.76 

12 - 15 ปี 3.71 - 0.123 
(0.533) 

0.419 
(0.014*) 

-0.067 
(0.680) 

-0.050 
(0.756) 

16 - 20 ปี 3.59 - - 0.542 
(0.001*) 

-0.189 
(0.196) 

-0.173 
(0.241) 

21 - 25 ปี 4.13 - - - 0.352 
(0.000*) 

0.369 
(0.000*) 

26 - 30 ปี 3.78 - - - - 0.016 
(0.073) 

31 ปีข้ึนไป 3.76 - - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.25 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือ พบวา่ เป็นผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ12 - 15 ปีกบัอาย ุ21 - 25 ปีจากการวเิคราะห์พบวา่ 
ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่กลุ่มอายุ 12 - 15 ปีมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือ
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ประเภทเคร่ืองส าอางนอ้ยกวา่กลุ่มอายุ 21 - 25 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.419  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 16 - 20 ปีกบัอายุ 21 - 25 ปีจากการวิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่กลุ่มอายุ 16 - 20 ปีมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภท
เคร่ืองส าอางนอ้ยกวา่กลุ่มอายุ 21 - 25 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.542 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21 - 25 ปีกบัอายุ 26 - 30 ปี จากการวิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่กลุ่มอายุ 21 - 25 ปีมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภท
เคร่ืองส าอาง มากกวา่กลุ่มอายุ 26 - 30 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.352 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21 - 25 ปีกบัอาย ุ31 ปีข้ึนไปจากการวิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่กลุ่มอายุ 21 - 25 ปีมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภท
เคร่ืองส าอาง มากกวา่กลุ่มอายุ 31 ปีข้ึนไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.369  
 สมมติฐานท่ี 1.5 อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด                
ท่ีแตกต่างกนัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.26 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.233 4 0.518 1.518 0.196 

 ภายในกลุ่ม 145.255 395 0.368   
 รวม 147.488 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่าไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.196 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า อายุแตกต่างกันมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด              
ไม่แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 1.6  อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด              
ท่ีแตกต่างกนัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.27 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  

จ  าแนกตามอายอุาย ุ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เสมอ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

7.074 
309.926 

4 
395 

1.769 
.785 

2.254 0.063 

 รวม 317.000 399    
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไปแม้
ราคาจะสูงข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

9.002 
348.838 

4 
395 

2.250 
0.883 

2.548 0.053 

 รวม 357.840 399    
บอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด   

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.233 
145.255 
147.488 

4 
395 
399 

0.518 
0.368 

1.518 0.196 

ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
แบรนดอ่ื์น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

11.532 
400.218 

4 
395 

2.883 
1.013 

2.845 0.096 

 รวม 411.750 399    
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง
จะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

36.612 
501.948 
538.560 

4 
395 
399 

 

9.153 
1.271 

7.203 0.58 

นึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็น
อนัดบัแรก 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

19.381 
626.817 
646.198 

4 
395 
399 

4.845 
1.587 

3.053 0.101 

 ผลจากตารางท่ี 4.27 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.063, 0.053, 0.196, 0.096, 0.58, 0.101 
 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า อายุแตกต่างกันมีบุคคลท่ี               
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.7 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด     
ท่ีแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.28 แสดงการทดสอบความแตกต่างของขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด แตกต่างกนั จ าแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

t-test for Equality of Means 

สถานภาพ x ก S.D. t df Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง โสด 4.36 0.629 -1.534 78 0.057 

สมรส หยา่ 4.80 0.447 -2.068   
จ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ัง โสด 4.29 0.540 -1.229 78 0.939 

สมรส หยา่ 4.60 0.548 -1.213   
เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ โสด 4.47 0.553 -0.522 78 0.528 

 สมรส หยา่ 4.60 0.548 -0.527   

เคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ โสด 4.48 0.529 -1.319 4.779  0.002* 

สมรส หยา่ 4.80 0.447 -1.530   
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ 

การตดัสินใจซ้ือ 

โสด 
สมรส หยา่ 

4.48 
4.40 

0.529 
0.894 

0.313 
0.198 

4.189  0.002* 

ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เสมอ โสด 4.32 0.573 -1.831 78 0.122 

สมรส หยา่ 4.80 0.447 -2.278   
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไป 
แมร้าคาจะสูงข้ึน 

โสด 4.35 0.507 -1.949 78 0.083 

สมรส หยา่ 4.80 0.447 -2.176   
บอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช ้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

โสด 
สมรส หยา่ 

4.36 
5.00 

0.561 
0.000 

-2.536 
-9.882 

74.00  0.000* 

ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือ 
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น 

โสด 4.45 0.576 -0.552 78 0.501 

สมรส หยา่ 4.60 0.548 -0.578   
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง 
จะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น 

โสด 4.16 0.658 -0.795 78 0.848 

สมรส หยา่ 4.40 0.548 -0.936   
นึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 เป็นอนัดบัแรก 

โสด 4.35 0.581 -2.499 74.00  0.000* 

สมรส หยา่ 5.00 0.000 -9.737   
ภาพรวม โสด 4.409 0.553 -4.124  0.261 

สมรส หยา่ 4.733 0.406    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงให้เห็นถึง ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง          

สกินฟู้ ดของกลุ่มตวัอยา่งระหวา่งสถานภาพโสดและสถานภาพสมรส หย่า โดยใชส้ถิติ Independent 
t-test  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยรวมมีค่า Sig. เท่ากบั 0.261 ซ่ึงมากกวา่ค่านยัส าคญั
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ทางสถิติท่ี 0.05 สรุปวา่ สถานภาพแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยสถานภาพสมรส  หยา่ มีค่าเฉล่ียมากกวา่สถานภาพโสด 

สมมติฐานท่ี 1.8 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.29  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 2.468 4 0.617 0.499 0.736 
 ภายในกลุ่ม 488.209 395 1.231   
 รวม 490.677 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.29 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังพบวา่ไดค้่า 
Sig. เท่ากบั 0.736 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนัมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.9 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.30 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 8.824 4 2.206 1.022 0.396 
 ภายในกลุ่ม 852.926 395 2.159   
 รวม 861.750 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.30 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังพบว่า    
ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.396 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า ระดบัการศึกษา
แตกต่างกนัมีจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังไม่แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 1.10 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง      
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นเหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.31 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ดา้นเหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เหตผุลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 2.842 4 0.711 2.011 0.094 
 ภายในกลุ่ม 140.279 395 0.355   
 รวม 143.121 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่าไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.094 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีเหตุผลท่ีท าให้ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง          
สกินฟู้ ด ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.11 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง      
สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนัดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.32 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ดา้นเคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 2.018 4 0.504 1.274 0.280 
 ภายในกลุ่ม 156.417 395 0.396   
 รวม 158.435 399    

ผลจากตารางท่ี 4.32 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือพบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.280 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า 
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางไม่แตกต่างกนั  
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สมมติฐานท่ี 1.12 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.33 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.359 4 0.340 0.918 0.453 

 ภายในกลุ่ม 146.129 395 0.370   
 รวม 147.488 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.33 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.453 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง         
สกินฟู้ ดไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.13 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.34 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด

จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
เสมอ 

ระหวา่งกลุ่ม 4.661 4 1.165 1.474 0.209 

 ภายในกลุ่ม 312.339 395 0.791   
 รวม 317.000 399    
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 
ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไปแม้
ราคาจะสูงข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 4.781 4 1.179 1.319 0.262 

 ภายในกลุ่ม 357.122 395 0.894   
 รวม 357.840 399    

บอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ระหวา่งกลุ่ม 24.705 4 6.176 6.164 0.200 

 ภายในกลุ่ม 395.792 395 1.028   
 รวม 420.497 399    

ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือ 
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น 

ระหวา่งกลุ่ม 3.912 4 0.978 0.947 0.436 

 ภายในกลุ่ม 407.838 395 1.033   
 รวม 411.750 399   

 
 

เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์นๆ ราคาถูกลง
จะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น 

ระหวา่งกลุ่ม 20.943 4 5.236 3.995 0.256 

 ภายในกลุ่ม 517.617 395 1.310   
 รวม 538.560 399    

นึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
เป็นอนัดบัแรก 

ระหวา่งกลุ่ม 15.336 4 3.834 2.401 0.060 

 ภายในกลุ่ม 630.861 395 1.597   
 รวม 646.198 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.34 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด

พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.209, 0.262, 0.200, 0.436, 0.256, 0.060 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ 

 สมมติฐานท่ี  1.14  สถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด          

ไม่แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 1.15 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด          

ท่ีแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.35 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 7.487 3 2.496 2.045 0.107 
 ภายในกลุ่ม 483.191 396 1.220   
 รวม 490.678 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.35 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังพบวา่ไดค้่า 
Sig. เท่ากับ 0.107 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่า อาชีพแตกต่างกัน              
มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.16 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด           
ท่ีแตกต่างกนัดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.36 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด     

ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 3.556 3 1.185 0.547 0.650 
 ภายในกลุ่ม 858.194 396 2.167   
 รวม 861.750 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.36 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังพบวา่ได้
ค่า Sig. เท่ากบั 0.650 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความว่าอาชีพแตกต่างกนั          
มีจ  านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.17 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด          
ท่ีแตกต่างกนัดา้นเหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.37 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด    
ดา้นเหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เหตผุลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.405 3 0.468 1.308 0.271 
 ภายในกลุ่ม 141.716 396 0.358   
 รวม 143.121 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่าไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.271 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฎิเสธสมมุติฐาน 
หมายความว่า อาชีพแตกต่างกันมีเหตุผลท่ีท าให้ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด            
ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.18 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด          
ท่ีแตกต่างกนัดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.38 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด    

ดา้นเคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 7.327 3 2.422 6.400 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 151.108 396 0.382   
 รวม 158.435 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.38 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือพบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า 
อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหา
ความแตกต่างรายคู่ดงัตารางท่ี 4.39 
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ตารางที่ 4.39 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยม
ซ้ือจ าแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 
อาชีพ 

 

x  

นกัเรียน 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.07 3.78 3.89 3.72 
นกัเรียน 
นกัศึกษา 

4.07 - 0.284 
(0.050*) 

0.174 
(0.071) 

0.348 
(0.000*) 

ขา้ราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

3.78 - - -0.110 
(0.440) 

0.064 
(0.631) 

ธุรกิจส่วนตวั 3.89 - - - 0.174 
(0.027*) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.72 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือ พบวา่ เป็นผูต้อบแบบสอบถามอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษากบัอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ
จากการวิเคราะห์พบว่า ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.050 ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.05 หมายความว่าอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษามีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกว่าอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.284 
 ผูต้อบแบบสอบถามอาชีพนักเรียน/นักศึกษากับอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จากการ
วิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา   
มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.348   
 ผูต้อบแบบสอบถามอาชีพธุรกิจส่วนตวั กบัอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จากการวิเคราะห์
พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.027 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวัมีพฤติกรรมท่ี
นิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.174 
 สมมติฐานท่ี 1.19 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด        
ท่ีแตกต่างกนัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.40 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 7.216 3 2.405 6.790 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 140.272 396 0.354   
 รวม 147.488 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือพบว่าไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า อาชีพ
แตกต่างกนัมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหาความแตกต่าง
รายคู่ดงัตารางท่ี 4.41 
 
ตารางที่ 4.41 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจ าแนก

ตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 
 
อาชีพ 

 

x  

นกัเรียน 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.98 3.74 3.98 3.70 
นกัเรียน นกัศึกษา 3.98 - 0.243 

(0.082) 
0.009 
(0.919) 

0.281 
(0.000*) 

ขา้ราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

3.74 - - -0.233 
(0.089) 

0.038 
(0.765) 

ธุรกิจส่วนตวั 3.98 - - - 0.272 
(0.000*) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.70 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.41 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือพบว่า เป็นผูต้อบแบบสอบถามอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษากบัอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจากการ
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วเิคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามี
พฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.281 
 ผูต้อบแบบสอบถามอาชีพธุรกิจส่วนตวั กบัอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จากการวิเคราะห์
พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวัมีพฤติกรรมท่ี
นิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางนอ้ยกวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.274   
 สมมติฐานท่ี 1.20 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด          
ท่ีแตกต่างกนัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.42 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด

จ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เสมอ ระหวา่งกลุ่ม 8.041 3 2.680 3.436 0.067 
 ภายในกลุ่ม 308.959 396 0.780   
 รวม 317.000 399    
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไปแม้
ราคาจะสูงข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.627 3 0.876 0.976 0.404 

 ภายในกลุ่ม 355.213 396 0.897   
 รวม 357.840 399    
บอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ระหวา่งกลุ่ม 7.122 3 2.374 2.274 0.079 

 ภายในกลุ่ม 413.375 396 1.044   
 รวม 420.497 399    
ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือ 
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น 

ระหวา่งกลุ่ม 12.966 3 4.322 4.292 0.061 

 ภายในกลุ่ม 398.784 396 1.007   
 รวม 411.750 399    
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ตารางที ่4.42 (ต่อ) 
อาชีพ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง
จะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น 

ระหวา่งกลุ่ม 8.904 3 2.968 2.219 0.085 

 ภายในกลุ่ม 529.656 396 1.338   
 รวม 538.560 399    
นึกถึงเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรก 

ระหวา่งกลุ่ม 13.976 3 4.659 2.918 0.034* 

 ภายในกลุ่ม 632.222 396 1.597   
 รวม 646.198 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.42 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง           
สกินฟู้ ด พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.067, 0.404, 0.079, 0.061, 0.085 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่แตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่าได้ค่า Sig. 
เท่ากบั 0.034 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหาความแตกต่างรายคู่   ดงัตารางท่ี 
4.43 
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ตารางที ่4.43 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ าแนก
ตามอาชีพโดยเปรียบเทียบรายคู่ 

 
อาชีพ 

 

x  

นกัเรียน 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั พนกังานบริษทัเอกชน 

3.98 3.74 3.98 3.70 
นกัเรียน 
นกัศึกษา 

3.98 - 0.246 
(0.875) 

0.196 
(0.803) 

-0.224 
(0.621) 

ขา้ราชการ 
รัฐวสิาหกิจ 

3.74 - - -0.049 
(0.999) 

-0.470 
(0.396) 

ธุรกิจส่วนตวั 3.98 - - - 0.420 
(0.000*) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.70 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.43 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือพบว่า เป็นผูต้อบแบบสอบถามอาชีพธุรกิจส่วนตัวกับอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจากการ
วิเคราะห์พบว่า ได้ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่าอาชีพธุรกิจส่วนตวั           
มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกวา่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.420 
 สมมติฐานท่ี 1.21 ระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง         
สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนั ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.44  แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food

ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามระดบัรายได ้
ระดบัรายได ้
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 2.306 3 0.769 0.623 0.600 
 ภายในกลุ่ม 488.371 396 1.233   
 รวม 490.678 399    
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 ผลจากตารางท่ี 4.44 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังพบว่าได ้   
ค่า Sig. เท่ากบั 0.600 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัรายไดแ้ตกต่าง
กนัมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ัง ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.22 ระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง         
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.45 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      

ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามระดบัรายได ้
ระดบัรายได ้
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

จ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ัง ระหวา่งกลุ่ม 21.148 3 7.049 3.321 0.020* 
 ภายในกลุ่ม 840.602 396 2.123   
 รวม 861.750 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.45 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังพบวา่ได้
ค่า Sig. เท่ากบั 0.020 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัรายไดแ้ตกต่าง
กนัมีจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหาความแตกต่างรายคู่ดงัตารางท่ี 4.46 
 
ตารางที่ 4.46 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังจ าแนกตามระดบั

รายไดโ้ดยเปรียบเทียบรายคู่ 
 
ระดบัรายได ้

 

x  

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั  
10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท มากกวา่ 30,000 บาท 

1.90 2.32 2.56 2.21 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
10,000 บาท 

1.90 - -0.423 
(0.058) 

0.656 
(0.002*) 

-0.309 
(0.150) 

10,001-20,000 บาท 2.32 - - -0.233 
(0.250) 

0.133 
(0.581) 

20,001-30,000 บาท 2.56 - - - 0.364 
(0.074) 

มากกวา่ 30,000 บาท 2.21 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.46 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังพบว่า 
เป็นผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัระดบัรายได ้ 20,001-    
30,000 บาท จากการวิเคราะห์พบว่า ได้ค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า
ระดับรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังน้อยกว่าระดบัรายได ้    
20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.656 
 สมมติฐานท่ี 1.23 ระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง          
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นเหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.47 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food

ดา้นเหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือจ าแนกตามระดบัรายได ้
ระดบัรายได ้
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เหตผุลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 1.143 3 0.381 1.063 0.365 
 ภายในกลุ่ม 141.978 396 0.359   
 รวม 143.121 399    

 ผลจากตารางท่ี 4.47 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.365 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว่า ระดบัรายได้แตกต่างกนัมีเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  
ไม่แตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 1.24 ระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง          
สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนัดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.48 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด    
ดา้นเคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือจ าแนกตามระดบัรายได ้

ระดบัรายได ้
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

เคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยม
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 16.938 3 5.646 15.801 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 141.497 396 0.357   
 รวม 158.435 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.48 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือพบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า 
ระดบัรายได้แตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD      
เพื่อหาความแตกต่างรายคู่ดงัตารางท่ี 4.49 
 
ตารางที่ 4.49 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยม

ซ้ือจ าแนกตามระดบัรายไดโ้ดยเปรียบเทียบรายคู่ 
 
ระดบัรายได ้

 

x  

นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั  

10,000 บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

มากกวา่  
30,000 บาท 

3.94 4.11 3.77 3.56 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั
10,000 บาท 

3.94 - -0.169 
(0.065) 

0.171 
(0.050*) 

0.385 
(0.000*) 

10,001-20,000 บาท 4.11 - - 0.340 
(0.000*) 

0.554 
(0.000*) 

20,001-30,000 บาท 3.77 - - - 0.340 
(0.007*) 

มากกวา่ 30,000 บาท 3.56 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.49 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ี
ท่านนิยมซ้ือ พบวา่ เป็นผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัระดบั
รายได้ 20,001-30,000 บาท จากการวิเคราะห์พบว่า ได้ค่า Sig. เท่ากับ 0.050 ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.05 
หมายความว่าระดบัรายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอาง
มากกวา่ระดบัรายได ้20,001-30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.171 
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัระดบัรายไดม้ากกวา่ 
30,000จากการวิเคราะห์พบว่า ได้ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่าระดบั
รายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาทมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกว่าระดบั
รายไดม้ากกวา่ 30,000  บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.385   
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได ้10,001-20,000 บาท กบัระดบัรายได ้20,001-30,000 บาท 
จากการวิเคราะห์พบว่า ได้ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า0.05 หมายความว่าระดบัรายได้
10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกวา่ระดบัรายได ้20,001-30,000
บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.340   
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได ้ 10,001-20,000 บาท กบัระดบัรายได ้มากกว่า  30,000 บาท       
จากการวิเคราะห์พบว่า ไดค้่า Sig.  เท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.05 หมายความว่าระดบัรายได ้ 10,001-   
20,000 บาท มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกว่าระดับรายได้ มากกว่า 30,000 บาท             
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.554   
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได ้ 20,001-30,000 บาท กบัระดบัรายได ้มากกวา่  30,000 บาท  
จากการวเิคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.05 หมายความวา่ระดบัรายได ้ 20,001-
30,000 บาท มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกว่าระดบัรายได ้มากกว่า 30,000 บาท  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.340   
 สมมติฐานท่ี 1.25 ระดับรายได้ ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง        
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.50 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด   
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตามระดบัรายได ้

ระดบัรายได ้
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 12.940 3 4.313 12.695 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 134.548 396 0.340   
 รวม 147.488 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.50 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
พบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความว่า ระดบัรายได ้
แตกต่างกนัมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา LSD เพื่อหาความแตกต่าง
รายคู่ดงัตารางท่ี 4.51 
 
ตารางที่ 4.51 แสดงการทดสอบความแตกต่างของดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือจ าแนก

ตามระดบัรายได ้โดยเปรียบเทียบรายคู่ 
 

ระดบัรายได ้
 

x  

นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั  

10,000 บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

มากกวา่  
30,000 บาท 

3.84 4.05 3.87 3.56 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั
10,000 บาท 

3.84 - 0.212 
(0.018*) 

-0.028 
(0.737) 

0.284 
(0.001*) 

10,001-20,000 บาท 4.05 - - 0.183 
(0.024*) 

0.495 
(0.000*) 

20,001-30,000 บาท 3.87 - - - 0.312 
(0.000*) 

มากกวา่ 30,000 บาท 3.56 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.51 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ พบว่า เป็นผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัระดบัรายได ้



75 
 

10,001-20,000 บาท จากการวเิคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.018 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ระดบัรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาทมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยกวา่ระดบั
รายได ้10,001-20,000บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.212 
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัระดบัรายได ้มากกวา่ 
30,000บาท จากการวเิคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ระดบั
รายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาทมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกว่าระดบัรายได ้
มากกวา่ 30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.284   
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได ้10,001-20,000 บาท กบัระดบัรายได ้20,001-30,000 บาท 
จากการวิเคราะห์พบว่า ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่าระดบัรายได้
10,001-20,000 บาท มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ระดบัรายได ้20,001-30,000 บาท 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.183   
 ผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได้ 10,001-20,000 บาท กบัระดบัรายได ้มากกว่า 30,000 
บาทจากการวิเคราะห์พบวา่ ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ระดบัรายได้
10,001-20,000 บาท มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ระดบัรายได ้มากกวา่ 30,000 บาท 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.495   
 ผูต้อบแบบสอบถามระดับรายได้ 20,001-30,000 บาท กบัระดับรายได้ มากกว่า 30,000 บาท        
จากการวิเคราะห์พบว่า ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่าระดบัรายได ้ 20,001-
30,000 บาท มีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางมากกว่าระดบัรายได้ มากกว่า 30,000 บาท 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.312   
 สมมติฐานท่ี 1.26 ระดับรายได้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง         
สกินฟู้ ดท่ีแตกต่างกนัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.52 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด
จ าแนกตามระดบัรายได ้

ระดบัรายได ้
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

แหล่งความ 
แปรปรวน          

SS df MS F Sig. 

ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เสมอ ระหวา่งกลุ่ม 8.924 3 2.975 3.824 0.010* 
 ภายในกลุ่ม 308.076 396 0.778   
 รวม 317.000 399    
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไปแม้
ราคาจะสูงข้ึน 

ระหวา่งกลุ่ม 1.207 3 0.402 0.447 0.720 

 ภายในกลุ่ม 356.633 396 0.901   
 รวม 357.840 399    
บอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ระหวา่งกลุ่ม 4.535 3 1.512 1.439 0.213 

 ภายในกลุ่ม 415.963 396 1.044   
 รวม 420.498 399    
ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
แบรนดอ่ื์น 

ระหวา่งกลุ่ม 2.889 3 0.963 0.963 0.425 

 ภายในกลุ่ม 408.861 396 1.032   
 รวม 411.750 399    

เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง
จะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น 

ระหวา่งกลุ่ม 19.725 3 6.575 5.018 0.092 

 ภายในกลุ่ม 518.835 396 1.310   
 รวม 538.560 399    
นึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็น
อนัดบัแรก 

ระหวา่งกลุ่ม 16.191 3 5.397 3.392 0.158 

 ภายในกลุ่ม 630.006 396 1.591   
 รวม 646.198 399    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.52 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง           
สกินฟู้ ดพบวา่ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.720, 0.213, 0.425, 0.092, 0.158 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ
สมมติฐาน หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดไม่แตกต่างกนั 
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ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่าไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.010  
ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน หมายความวา่ ระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งหา  LSD เพื่อหาความแตกต่างรายคู่ดงัตารางท่ี 4.53 
 
ตารางที ่4.53 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด จ าแนกตาม

ระดบัรายไดโ้ดยเปรียบเทียบรายคู่ 
 
ระดบัรายได ้

 

x  

นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั  

10,000 บาท 

10,001-20,000 
บาท 

20,001-30,000 
บาท 

มากกวา่ 30,000 
บาท 

3.11 4.14 4.16 4.81 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั
10,000 บาท 

3.11 - 0.027 
(0.839) 

0.050 
(0.0128) 

-0.309 
(0.060) 

10,001-20,000 บาท 4.14 - - -0.023 
(0.854) 

0.331 
(0.008*) 

20,001-30,000 บาท 4.16 - - - 0.353 
(0.063) 

มากกวา่ 30,000 บาท 4.81 - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.53 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง     
สกินฟู้ ด พบวา่ เป็นผูต้อบแบบสอบถามระดบัรายได้ 10,001-20,000 บาท กบัระดบัรายได ้ มากกว่า
30,000 บาท  จากการวิเคราะห์พบว่า ไดค้่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า
ระดบัรายได้ 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด น้อยกวา่ระดบัรายได ้
มากกวา่ 30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.331 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่ การโฆษณา         
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอก
ต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง  โดยสามารถเขียน
สมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
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 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง 
 H1  : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง 
 
ตารางที่ 4.54 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food/คร้ัง 
 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง /คร้ัง 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา -0.009 0.865 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.040 0.431 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
3. การตลาดทางตรง 0.014 0.788 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
4. การส่งเสริมการขาย 0.082 0.103 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.037 0.459 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.109* 0.030 ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม -0.023 0.642 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

 จากตารางท่ี 4.54 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง skin food/คร้ังพบวา่ ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดดา้น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย และ การจดักิจกรรม  มีค่า Sig.         
(2-tailed) เท่ากบั 0.086, 0.431, 0.788, 0.103, 0.459, 0.642 ซ่ึงพบวา่ มีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด
ดา้น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย 
และ การจดักิจกรรม ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง  
 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง       
สกินฟู้ ด กับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง         
สกินฟู้ ด/คร้ัง  พบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดดา้นการตลาดโดยการบอกต่อมีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.030  ซ่ึงพบวา่ มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (H1)หมายความว่าปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดด้านการตลาดโดยการบอกต่อมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด/คร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.109 
แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่            
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจัดกิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อจ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองส าอาง        
สกินฟู้ ด/คร้ังโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
จ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง 
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อจ านวน
ช้ินในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง 
 
ตารางที่ 4.55 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ัง 
 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองส าอาง /คร้ัง 
Person 

Correlation 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา -0.012 0.804 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
2. การประชาสมัพนัธ ์ -0.027 0.596 ไม่มีความสมัพนัธ์    - 
3. การตลาดทางตรง 0.064 0.204 ไม่มีความสมัพนัธ์              - 
4. การส่งเสริมการขาย -0.012 0.819 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.056 0.266 ไม่มีความสมัพนัธ์              - 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ -0.010 0.842 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
7. การจดักิจกรรม -0.033 0.516 ไม่มีความสมัพนัธ์   - 

 จากตารางท่ี 4.55 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านจ านวนช้ินในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด/คร้ังพบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่      
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย
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การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.804, 0.596, 0.204, 0.819,  
0.266, 0.842, 0.516  ซ่ึงพบว่า มีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมไม่มีความสัมพนัธ์ต่อจ านวนช้ินในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด/คร้ัง 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่              
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผล
ท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลท่ี
ท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 
ตารางที่ 4.56 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ดา้นเหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.433 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.406 0.000* ปานกลาง     เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.221 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.356 0.000* ค่อนขา้งต ่า   เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.375 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.328 0.000* ค่อนขา้งต ่า   เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.258 0.000* ค่อนขา้งต ่า      เดียวกนั 
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 จากตารางท่ี 4.56 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบวา่ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงพบวา่ มีค่านอ้ยกว่า 
0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง  การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเหตุผลท่ีท าให้ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.433, 0.406, 0.211, 
0.356, 0.375, 0.328, 0.258 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่            
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีนิยม
ซ้ือโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
เคร่ืองส าอาง skin foodประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ 
 H1 : ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพันธ์ต่อ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ 
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ตารางที่ 4.57 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ดา้นเคร่ืองส าอางประเภทใดท่ีนิยมซ้ือ 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.415 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.495 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.368 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.533 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.473 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.433 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.189 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 

 จากตารางท่ี 4.57 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ประเภทใดท่ีนิยมซ้ือพบว่าปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด ได้แก่               
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงพบวา่ มีค่านอ้ยกว่า 
0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)หมายความวา่ปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีนิยมซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.415, 0.495, 0.368, 0.553, 0.473  
0.433, 0.189 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่                
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด โดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
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 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 
ตารางที่ 4.58 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.480 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.573 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.327 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.422 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.543 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.426 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.203 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 

 จากตารางท่ี 4.58 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด พบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน
ขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซ่ึงพบว่า มีค่า          
นอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่
ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง  
สกินฟู้ ด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.480  
0.573, 0.327, 0.422, 0.543, 0.426, 0.203 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2.6 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่              
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ังท่านตั้งใจ
จะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เสมอโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ังท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เสมอ 
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางทุกคร้ังท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เสมอ 
 
ตารางที่ 4.59 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ังท่านตั้งใจจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เสมอ 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ังท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอาง 
แบรนด ์สกินฟู้ ด เสมอ 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.526 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.337 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.307 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.383 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.420 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.423 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.179 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 

 จากตารางท่ี 4.59 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุก
คร้ังท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด เสมอ พบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.00 ซ่ึงพบวา่ มีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
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ทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรม
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ังท่าน
ตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด เสมอ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.526, 0.337, 0.307, 0.383, 0.420, 0.423, 0.179 แสดงวา่ตวัแปร
ทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.7 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดได้แก่                
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด ์
สกินฟู้ ด ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึนโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อท่านจะ
ซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด ์สกินฟู้ ด ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึน 
 H1  : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อท่านจะ
ซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด ์สกินฟู้ ด ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึน 
 
ตารางที่ 4.60 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ สกินฟู้ ด
ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึน 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด ์สกินฟู้ ด 
ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึน 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.301 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ์ 0.248 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.180 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.267 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.172 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.153 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.209 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 

 จากตารางท่ี 4.60 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอาง



86 
 

เกาหลีแบรนด์ สกินฟู้ ด ต่อไปแม้ราคาจะสูงข้ึน พบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง       
สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงพบวา่ 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การ
ส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจัดกิจกรรมต่อมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในด้านท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี        
แบรนด์ สกินฟู้ ดต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.301, 0.248, 0.180, 0.267, 0.172, 0.153, 0.209 แสดงว่าตวัแปรทั้ง 2               
มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.8 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่            
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อท่านจะบอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาสโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อท่าน
จะบอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใชเ้คร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส 
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อท่านจะ
บอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใชเ้คร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส 
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ตารางที่ 4.61 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นท่านจะบอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้เคร่ืองส าอาง     
แบรนด ์สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

ท่านจะบอกต่อแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใช ้
เคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.367 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.377 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.296 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.388 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.464 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.348 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.163 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 

 จากตารางท่ี 4.61 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นท่านจะบอกต่อแนะน าให้
ผูอ่ื้นมาใช้เคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส พบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.00 ซ่ึงพบวา่ มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรม
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นท่านจะบอกต่อแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.367, 0.377, 0.296, 0.388, 0.464, 0.348, 0.163 แสดงวา่ตวัแปร
ทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.9 ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดย
การบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อหากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลี 



88 
 

ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนโดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติได้
ดงัน้ี 
 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อหาก    
มีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลี ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง     
แบรนดอ่ื์น 
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อหาก         
มีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลี ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง     
แบรนดอ่ื์น 
 
ตารางที่ 4.62 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นหากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศ
เกาหลี ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

หากมีเคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์นน าเขา้จากประเทศเกาหลี ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจ
ไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.159 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.088 0.077 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
3. การตลาดทางตรง 0.126 0.012* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.009 0.860 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.165 0.001* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ -0.016 0.757 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
7. การจดักิจกรรม -0.059 0.240 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

 จากตารางท่ี 4.62 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด ในดา้นหากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์
อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลี ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน พบวา่ปัจจยั
การส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การตลาดทางตรงการขายโดย
พนกังานขาย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.01, 0.012, 0.00 ซ่ึงพบวา่ มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  นัน่คือ และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัการส่ือสารทาง
การตลาดดา้นการตลาดโดยการบอกต่อมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด     
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ในดา้นหากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลี  ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 
เท่ากบั 0.159, 0.126, 0.165 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง      
สกินฟู้ ดกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นหากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จาก
ประเทศเกาหลี ท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน พบวา่ ปัจจยัการส่ือสารทาง
การตลาดดา้น การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และ การจดักิจกรรม
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.077,  0.860,  0.757,  0.240  ซ่ึงพบวา่ มีค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด
ดา้น การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และ การจดักิจกรรมไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin food/คร้ัง  
 สมมติฐานท่ี 2.10 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่           
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อแมเ้คร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน ๆ ราคาถูกลง 
ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เท่านั้น โดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อแม้
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เท่านั้น  
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อแม้
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เท่านั้น 
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ตารางที่ 4.63 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นแมเ้คร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน ๆ ราคาถูกลง ท่านจะ
ซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เท่านั้น 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

แมเ้คร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลง 
ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ดเท่านั้น 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.309 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.323 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
3. การตลาดทางตรง 0.218 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
4. การส่งเสริมการขาย 0.297 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.409 0.000* ปานกลาง เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.263 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.197 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 

 จากตารางท่ี 4.63 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นแมเ้คร่ืองส าอางแบรนด์     
อ่ืน ๆ ราคาถูกลง ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เท่านั้นพบวา่ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด
ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง  การส่งเสริมการ
ขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.00 ซ่ึงพบว่า มีค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดได้แก่ การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ และการจดั
กิจกรรม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นแมเ้คร่ืองส าอางแบรนด์
อ่ืน ๆ ราคาถูกลง ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด เท่านั้นอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.309,  0.323, 0.218, 0.297,  0.409,  0.263,  0.197 
แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
 สมมติฐานท่ี 2.11 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ได้แก่          
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ การจดักิจกรรมมีความสัมพนัธ์ต่อเม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะ
นึกถึงแบรนด ์สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน โดยสามารถเขียนสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
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 H0 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง skin foodไม่มีความสัมพนัธ์ต่อเม่ือ
ท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะนึกถึงแบรนด ์สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน  
 H1 : ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด มีความสัมพนัธ์ต่อเม่ือท่าน
นึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะนึกถึงแบรนด ์สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน 
 
ตารางที่ 4.64 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะนึกถึง    
แบรนด ์สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน 

 
 
ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

เม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะนึกถึง 
แบรนด ์สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน 

Person 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

1. การโฆษณา 0.198 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
2. การประชาสมัพนัธ ์ 0.050 0.319 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
3. การตลาดทางตรง 0.084 0.093 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 
4. การส่งเสริมการขาย 0.137 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
5. การขายโดยพนกังานขาย 0.204 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ 0.110 0.000* ค่อนขา้งต ่า เดียวกนั 
7. การจดักิจกรรม 0.009 0.855 ไม่มีความสมัพนัธ์ - 

 จากตารางท่ี 4.64 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง skin foodในดา้นเม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอาง
เกาหลีท่านจะนึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด เป็นอันดับแรกท่ีอยู่ในใจท่านพบว่าปัจจยัการส่ือสารทาง
การตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย 
การตลาดโดยการบอกต่อ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงพบว่า มีค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าปัจจยัการส่ือสารทาง
การตลาดไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลี
ท่านจะนึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกท่ีอยู่ในใจท่านอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.198, 0.137, 0.204, 0.110 แสดงว่าตวัแปรทั้ง 2               
มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนั 
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 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง    
สกินฟู้ ด กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ในดา้นเม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะ   
นึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด เป็นอนัดับแรกท่ีอยู่ในใจท่านพบว่า ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดได้แก่    
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การจดักิจกรรมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.319,  0.393,  0.855  
ซ่ึงพบว่า มีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดได้แก่ การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การจดั
กิจกรรม ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อเม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลีท่านจะนึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด         
เป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน 
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บทที ่ 5 
 

สรุปผลการวจิยั  การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี” ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการ บริษทัผูผ้ลิต และ
บริษทัน าเขา้ น าผลท่ีไดไ้ปปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคและเป็นประโยชน์
ส าหรับผู ้ประกอบการใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง           
สกินฟู้ ด  ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย  
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า     
ส่วนใหญ่มีอายุ 26-30 ปี สถานภาพสมรส หย่า ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน       
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
แบ่งออกเป็น 7 ดา้นดงัน้ี 
 1. การโฆษณาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการโฆษณาเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด ผา่นทางนิตยสารดิฉนั รองลงมาคือ การโฆษณาแฝงผา่นทางซีดีหนงัของซีรียเ์กาหลี และการ
โฆษณาผา่นทางแผน่พบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57, 4.02, 3.95 ตามล าดบั ใน
ภาพรวมพบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 2. การประชาสัมพนัธ์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการให้ข้อมูล
ข่าวสารโดยบริษทัน าเขา้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี รองลงมาคือ การให้สัมภาษณ์ของ
ดาราเกาหลีท่ีใชเ้คร่ืองส าอางสกินฟู้ ด และการให้สัมภาษณ์ถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  โดยผูจ้ดัการฝ่าย
ขาย ผา่นส่ือมวลชนโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78, 3.70, 3.69 ตามล าดบั ในภาพรวมพบวา่ ให้ความส าคญั
ในระดบัมากท่ีสุด 
 3. การตลาดทางตรงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับข้อมูลผ่านทาง
อินเตอร์เน็ตโดย  www.skinfoodthailand รองลงมาคือ ขอ้มูลแค็ตตาล็อคจาก shop ของเคร่ืองส าอาง 
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สกินฟู้ ด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18, 3.70  ตามล าดบั ในภาพรวมพบวา่ ให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด 
 4. การส่งเสริมการขายผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการใหข้องแถม เช่น 
ลิปกรอส เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 1,000 บาท รองลงมาคือ การแจกสินคา้ตวัอยา่งขนาดทดลอง เช่น มาร์ค
หนา้ สกินฟู้ ด และการให้ส่วนลด 5% ส าหรับลูกคา้ท่ีสมคัรสมาชิกโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06, 3.79, 
3.66 ตามล าดบั ในภาพรวมพบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 5. การขายโดยพนกังานขายผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัพนกังานขาย
มีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ว่าผลิตจากส่วนผสมทางธรรมชาติ รองลงมาคือ 
พนักงานขายมีการเสนอและทดลองใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เช่น อายไลเนอร์ ให้กับท่าน และ
พนักงานขายมีการสาธิตวิธีการใช้และการเก็บรักษาแบบถูกวิธีของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40, 3.89, 3.99 ตามล าดบั ในภาพรวมพบวา่ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 6. การตลาดโดยการบอกต่อผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการบอกต่อ
ของลูกค้าท่ีเคยใช้เก่ียวกับเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด รองลงมาคือ การบอกต่อผ่านบล็อก (Blogs) 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83, 3.78 ตามล าดบั ในภาพรวมพบวา่ ให้ความส าคญัใน
ระดบัมาก 
 7. การจดักิจกรรมผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับการออกงานแสดง
สินคา้ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด รองลงมาคือ การจดัอีเวน้ต์เพื่อโชวแ์ละทดลองใช้เคร่ืองส าอาง      
สกินฟู้ ด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91, 3.27 ตามล าดบั ในภาพรวมพบว่า ให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด 
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 

 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี  พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวนเงิน 300 บาท/คร้ัง จ  านวน 87 คน รองลงมาคือ ซ้ือ 500 บาท/คร้ัง 
จ านวน 79 คน ตามล าดบั  
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
จ านวน 1 ช้ิน/คร้ังจ านวน 191 คน รองลงมาคือ 3 ช้ิน/คร้ัง จ  านวน 60 คนตามล าดบั 
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้เหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ส่วนใหญ่ตอ้งการความทนัสมยั ตามกระแสนิยม รองลงมาคือ คาดหวงัวา่ใช้
แลว้จะสวยเหมือนดาราเกาหลี ตามล าดบั 
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 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ประเภทผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ รองลงมาคือ ผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้  (Make up)  ตามล าดบั 
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในดา้นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด คือตนเอง รองลงมาคือ ครอบครัว/คนรัก ตามล าดบั 
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เปล่ียนไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์นและจะนึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกเสมอ  
 ส่วนที ่4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 5.1 แสดงภาพรวมความแตกต่างของการทดสอบ ANOVA ระหวา่งขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์กบั

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
 
ขอ้มูลดา้น
ประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง
บาท/คร้ัง 

ซ้ือเคร่ืองส าอาง
จ านวนช้ิน/คร้ัง 

เหตผุลท่ีท าให้
ตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอาง 

เคร่ืองส าอาง
ประเภทไหนท่ี
นิยมซ้ือ 

บุคคลทีมี
อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

1. อาย ุ * - - * - 
2. สถานภาพ - - - * * 
3. ระดบั 
การศึกษา 

- - - - - 

4. อาชีพ - - - * * 
5. รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

- * - * * 

* แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
- ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ) 
 
 
 
ขอ้มูลดา้น
ประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
ตั้งใจซ้ือ

เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 
เสมอ 

ซ้ือ
เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 
ต่อไปแม้
ราคาจะ
สูงข้ึน 

บอกต่อ
แนะน าให้
ผูอ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

ไม่เปล่ียนใจ
ไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอาง
แบรนดอ่ื์น 

เคร่ืองส าอาง
แบรนดอ่ื์น 
ราคาถูกลง
จะซ้ือ

เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด 

นึกถึง
เคร่ือง 
ส าอาง 
สกินฟู้ ด 
เป็นอนัดบั

แรก 
 

1. อาย ุ - - - - - - 
2. สถานภาพ - - * - - * 
3. ระดบั
การศึกษา 

- - * - - - 

4. อาชีพ - - - - - * 
5. รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

* - - - - - 

* แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
- ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด  
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ตารางที่ 5.2 แสดงภาพรวมความสัมพนัธ์ของการทดสอบ Pearson Correlation ระหวา่งขอ้มูลดา้น ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

 
 

ปัจจยัการส่ือสาร 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ด 

ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือ

เคร่ืองส าอา
งบาท/คร้ัง 

ซ้ือ
เคร่ืองส าอาง
จ านวนช้ิน/

คร้ัง 

เหตุผลที่ท  าให้
ตดัสินใจเลือก

ซ้ือ
เคร่ืองส าอาง 

เคร่ืองส าอาง
ประเภทไหน
ท่ีนิยมซ้ือ 

บุคคลทีมี
อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ซ้ือเคร่ืองส าอาง
ทุกคร้ังตั้งใจจะ
ซ้ือเคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ด เสมอ 

ซ้ือ
เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ด 

ต่อไปแมร้าคา
จะสูงขึ้น 

บอกต่อ
แนะน าให้
ผูอ่ื้นมาใช้
เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ด เม่ือมี

โอกาส 

เคร่ืองส าอาง 
แบรนดอ่ื์น
น าเขา้จาก

เกาหลีจะยงัไม่
เปล่ียนใจไป
เลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอาง 
แบรนดอ่ื์น 

เคร่ืองส าอาง
แบรนด์ 

อ่ืน ๆ ราคาถูก
ลง จะซ้ือ

เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ด 
เท่านั้น 

เม่ือนึกถึง

เคร่ืองส าอาง

เกาหลีจะนึก

ถึง สกินฟู้ด 

เป็นอนัดบั

แรกท่ีอยู ่

ในใจ 
1. การโฆษณา - - * * * * * * * * * 

2. การประชาสัมพนัธ์ - - * * * * * * - * - 
3. การตลาดทางตรง - - * * * * * * * * - 
4. การส่งเสริมการขาย - - * * * * * * - * * 
5. การขายโดยพนกังานขาย - - * * * * * * * * * 
6. การตลาดโดยการบอกต่อ * - * * * * * * - * * 
7. การจดักิจกรรม - - * * * * * * - * - 

* มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
- ไม่สัมพนัธ์กนั
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5.2 การอภิปรายผลการวจัิย 
 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ  26-30 ปี สถานภาพสมรส หย่า ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
งานวิจยัของ สุรีรัตน์ รัตนมณี (2551) ศึกษาเร่ือง “การรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อภาพลักษณ์ผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามเพศหญิงส่วนมากมีอายุ 21 - 30 ปีมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชนรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท 
 ขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด แบ่งออกเป็น 7 ดา้นดงัน้ี 
 1. การโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดับมากท่ีสุด โดยการ
โฆษณาเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ผ่านทางนิตยสารดิฉัน รองลงมาคือ การโฆษณาแฝงผา่นทางซีดีหนงั
ของซีรีย์เกาหลี และการโฆษณาผ่านทางแผ่นพบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎี
เก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาด ของเสรี วงษ์มณฑา (2540) กล่าวว่า การส่ือสารทางการตลาดคือ 
การส่ือสารขอ้มูลโดยมีจุดประสงค์เพื่อให้ผู ้บริโภครับรู้ขอ้มูลข่าวสาร โดยเจา้ของหรือผูอุ้ปถัมภ์
เปิดเผยตนเองมีการจ่ายเงินเพื่อการใชส่ื้อและเป็นการเสนอขอ้มูลท่ีมิใช่เป็นการส่งบุคคลเขา้ไปติดต่อ
โดยตรงส่ือท่ีใชใ้นการโฆษณา ไดแ้ก่ ส่ือสิงพิมพ ์ เช่น  หนงัสือพิมพ ์โบชวัร์ นิตยสาร โปสเตอร์ 
 2. การประชาสัมพนัธ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุดกบัการ
ให้ขอ้มูลข่าวสารโดยบริษทัน าเขา้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี รองลงมาคือ การให้
สัมภาษณ์ของดาราเกาหลีท่ีใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด และการให้สัมภาษณ์ถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
โดยผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผ่านส่ือมวลชนซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุณีรัตน์  จิรเกรียงไกร (2551)       
เร่ือง “การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์   
เวชส าอางในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
ต่อเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดเพราะการ
ประชาสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างสัมพนัธ์ภาพอนัดีกบัผูรั้บข่าวสารเพื่อให้
ขอ้มูลข่าวสารเกิดความเขา้ใจเพื่อสร้างภาพพจน์อนัดีขององค์กรกบัผูบ้ริโภคการประชาสัมพนัธ์มี
หนา้ท่ีเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแก่ผูบ้ริโภคและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภค 
 3. การตลาดทางตรงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุด กบัขอ้มูล
ผ่านทางอินเตอร์เน็ตโดย www.skinfoodthailand รองลงมาคือ ขอ้มูลแค็ตตาล็อคจาก shop ของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชุลีกร เกษทอง (2553) เร่ือง “การรับรู้การส่ือสาร
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ทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการในสังคมเครือข่าย
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบวา่มีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด
แบบบูรณาการดา้นการใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) มากท่ีสุด       การส่ือสาร
โดยตรงกบัผูบ้ริโภคเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการตอบสนองทนัที โดยมุ่งสร้างความสัมพนัธ์อนัดีในระยาว
กบัผูบ้ริโภค สามารถยืดหยุ่นและควบคุมคุณภาพของข่าวไดท้  าให้ครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคสามารถ
แกไ้ขปรับปรุงไดต้ลอดเวลา 
 4. การส่งเสริมการขายผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากกบัการให้
ของแถม เช่น ลิปกรอส เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 1,000 บาท รองลงมาคือ การแจกสินคา้ตวัอย่างขนาด
ทดลอง เช่น มาร์คหนา้ สกินฟู้ ด และการให้ส่วนลด 5% ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอนุภพ สุวรรณ 
(2554) เร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางกลุ่มผลิตภณัฑ์ส าหรับผิวกายยี่ห้อ LOREAL ในจงัหวดั
เชียงใหม”่ จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัการส่งเสริมการขายกนัมากท่ีสุดคือ 
การใหข้องแถม และการไดส่้วนลดจากผลิตภณัฑย์ีห่อ้ LOREAL 
 5. การขายโดยพนักงานขาย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมากท่ีสุดกับ
พนักงานขายมีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ว่าผลิตจากส่วนผสมทางธรรมชาติ 
รองลงมาคือ พนกังานขายมีการเสนอและทดลองใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เช่น อายไลเนอร์ ให้กบั
ท่าน และพนกังานขายมีการสาธิตวิธีการใช้และการเก็บรักษาแบบถูกวิธีของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด   
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของสุรีรัตน์  รัตนมณี (2551) เร่ือง “การรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อภาพลกัษณ์
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” จากการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัหลกัท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง
น าเขา้จากต่างประเทศไดแ้ก่ความปลอดภยัในการใชแ้ละความมีคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีใชส่้วนผสม
ทางธรรมชาติ 
 6. การตลาดโดยการบอกต่อผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากกบัการ
บอกต่อของลูกคา้ท่ีเคยใชเ้ก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด รองลงมาคือ การบอกต่อผา่นบล็อก ( Blogs) 
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกุลธิดา  ฐิตะสุต (2553) เร่ือง “ระดบัการรับรู้
เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต่อการท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดั
สมุทรปราการ” จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการรับรู้มากเคร่ืองมือส่ือสารทางการ
ตลาด แบบปากต่อปากแลกเปล่ียนประสบการณ์และความคิดเห็นการท่องเท่ียวเมืองโบราณ จงัหวดั
สมุทรปราการ 
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 7. การจดักิจกรรมผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุดกบัการออก
งานแสดงสินค้าของเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด รองลงมาคือ การจดัอีเวน้ต์เพื่อโชว์และทดลองใช้
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของกมลรัตน์ โถวสกุล (2550) เร่ือง “การรับรู้
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดน ้ าอมัพวาจงัหวดัสมุทรสงคราม” 
จากการศึกษาพบวา่นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้ระดบัการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด มีการ
รับรู้มากท่ีสุดในดา้นการจดักิจกรรมท่องเท่ียวทั้งปี มีการจดังานแสดงสินคา้ประจ าจงัหวดั 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 
 1. โดยเฉล่ียค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนเงินบาท/คร้ังผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นจ านวนเงิน300 บาท/คร้ัง รองลงมาคือ       
ซ้ือ 500 บาท/คร้ัง ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของอนุภพ สุวรรณ (2554) เร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางกลุ่มผลิตภณัฑ์ส าหรับผิวกายยี่ห้อ LOREAL ในจงัหวดัเชียงใหม่”จากการศึกษาพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถาม มีค่าใชจ่้ายจ านวน 500-1,000 บาท  ในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
 2. โดยเฉล่ียซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนช้ิน/คร้ัง ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางเป็นจ านวน 1 ช้ิน/คร้ังซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุภามาส  อินออ๊ด (2553) เร่ือง “ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์จากประเทศเกาหลีใต้ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร”  จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบ โดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์จะ
ซ้ือเคร่ืองส าอางจ านวน 1 ช้ิน ต่อคร้ัง 
 3. เหตุผลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้เหตุผลท่ี
ท าให้ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ส่วนใหญ่ตอ้งการความทนัสมยั ตามกระแสนิยมซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิวรรยา  ประเสริฐวงษ ์(2552) เร่ือง “การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินคา้ท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด และ Oriental Princess ของผูห้ญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร”จากการศึกษาพบวา่โดยส่วนมากจะซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทแต่งหนา้ เพราะตอ้งการ
ความทนัสมยัตามความนิยมในกลุ่มเพื่อน 
 4. เคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ชอบซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
วิวรรยา  ประเสริฐวงษ์ (2552) เร่ือง “การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด และ Oriental Princess ของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”        
จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคท่ีใช้/เคยใช้ผลิตภณัฑ์ของ สกินฟู้ ด ส่วนมากจะซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภท
บ ารุงผวิหนา้ 
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 5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัใน
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือตนเอง รองลงมาคือ ครอบครัว/คนรัก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ สุรีรัตน์  รัตนมณี (2551) เร่ือง “การรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางน าเขา้
จากต่างประเทศในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศคือตนเอง 
รองลงมาคือบุคคลในครอบครัว 
 6. ผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เปล่ียนใจแน่นอนหาก      
มีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลีจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์
อ่ืนและเม่ือนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลี จะนึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกเสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ของมีนา เชาวลิต (2537 : 150) กล่าววา่ผูบ้ริโภคยอมรับในตรา
สินคา้ (BrandAcceptance) คือ ตราสินคา้ท่ีดีมีคุณค่าก็จะเกิดการยอมรับจากผูบ้ริโภคและเม่ือผูบ้ริโภค
มีโอกาสก็จะเลือกตราสินคา้น้ี ความชอบในตราสินคา้ (BrandPreference)  คือ การท่ีผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับ      
ในตราสินค้ามากกว่าตราสินคา้อ่ืนท่ีเป็นชนิดเดียวกนัการยืนยนัในตราสินคา้ (BrandInsistence)  คือ การท่ี
ผูบ้ริโภคมีความภกัดีในตราสินคา้เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจก็จะเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนัพบวา่ 
 อายแุตกต่างกนัมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ/คร้ังแตกต่างกนัอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือ
ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกันมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05              
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 สถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนัสถานภาพ
แตกต่างกนัมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั สถานภาพแตกต่างกนับอกต่อแนะน า
ให้ผูอ่ื้นมาใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีแตกต่างกนัสถานภาพแตกต่างกนันึกถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
เป็นอนัดบัแรกท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนัอาชีพแตกต่าง
กนัมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 ระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมีจ านวนช้ินในการซ้ือ/คร้ังท่ีแตกต่างกนัระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมี
พฤติกรรมท่ีนิยมซ้ือประเภทเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกนั ระดบัรายได ้แตกต่างกนัมีบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งของสุภามาส อินอ๊อด (2553) เร่ือง “ปัจจยัท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางอีทูด้ีเฮา้ส์จากประเทศเกาหลีใต้ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ท่ีแตกต่างกนัจ าแนกตาม อายุ สถานภาพ อาชีพและระดบัรายไดมี้ความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การจดั
กิจกรรม มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือบาท/
คร้ัง ซ้ือเคร่ืองส าอางช้ิน/คร้ังเหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ เคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือ บุคคลทีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองส าอางประเภทไหนท่ีนิยมซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เสมอซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ต่อไปแมร้าคาจะสูงข้ึนบอกต่อแนะน า
ให้ผูอ่ื้นมาใช้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนเคร่ืองส าอาง        
แบรนดอ่ื์น ๆ ราคาถูกลงจะซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เท่านั้น นึกถึงเคร่ืองส าอาง  สกินฟู้ ด เป็นอนัดบั
แรก มีความส าพนัธ์กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวซ่ึ้ง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าววา่ การวิจยั
เก่ียวกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท าให้รู้ถึงศกัยภาพของตลาดหรือผูบ้ริโภค ท าให้เลือกตลาด
เป้าหมายท่ีมีศกัยภาพไดอ้ยา่งเหมาะสมและสามารถตอบสนอง  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
เหมาะสม ค าถามท่ีใชใ้นการการวเิคราะห์ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H 
 
5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากการวิจยัพบว่า อายุ 26-30 ปี 
สถานภาพสมรส  หยา่ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท ซ่ึงถือว่าผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มหลกั ดงันั้นในการวางแผนการจดั
จ าหน่ายเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด จะตอ้งค านึงถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมากท่ีสุด พร้อมทั้งสร้างกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายใหม่ ท่ีมีช่วงอายุอ่ืน ๆ ให้เพิ่มจ านวนมากข้ึน และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด พร้อม
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ทั้งวางแผนตามกลุ่มช่วงอายุดงักล่าวน้ี และวางต าแหน่งเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด ให้ไดอ้ย่าง
ถูกตอ้งและเหมาะสม 
 ขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด แบ่งออกเป็น 7 ดา้นดงัน้ี 
 1. การโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุดโดยเฉพาะการ
โฆษณาเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ผ่านทางนิตยสารดิฉัน ดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่ายควรเน้น
และให้ความสนใจกบัการการโฆษณาใช้ส่ือในการโฆษณาให้ลูกคา้ประทบัใจจดจ าสินคา้ได้ และ
ก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด เช่นภาพส่ือโฆษณาท่ีมีภาพหญิงสาวเกาหลีก าลงัใชเ้คร่ืองส าอาง 
 2. การประชาสัมพนัธ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุดกบัการ
ใหข้อ้มูลข่าวสารโดยบริษทัน าเขา้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลีดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และ
จดัจ าหน่ายควรเน้นและให้ความสนใจกบัขอ้มูลข่าวสารของเคร่ืองส าอางแบรนด์ สกินฟู้ ด ในการ
ประชาสัมพนัธ์ใหก้บัผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ ควรเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค 
 3. การตลาดทางตรงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดกบั
ขอ้มูลผ่านทางอินเตอร์เน็ตโดย www.skinfoodthailand ดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่าย ควรมี
การพฒันาและปรับปรุงเวบ็ไซด์อยูต่ลอดเวลา ในเวป็ไซตค์วรมีรูปดารา/นกัแสดงของประเทศเกาหลี 
หรือบุคคลท่ีผูบ้ริโภครู้จกัและยอมรับวา่มีผวิพรรณท่ีดีมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ 
 4. การส่งเสริมการขายผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัการให้
ของแถม เช่น ลิปกรอส เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 1,000 บาท ดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่าย ควรจดั
โปรโมชั่นเพื่อเป็นส่ิงท่ีกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเขา้มาดูสินคา้มากข้ึนและมีโอกาสท่ีจะซ้ือมากข้ึนด้วย       
จะเกิดการกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือมากข้ึน เพราะมีของแถมมาเป็นตวัชกัจูงการแถมของเล็ก ๆ นอ้ย ๆ 
ใหห้ลงัซ้ือเป็นเทคนิคอีกอยา่งท่ีสร้างความประทบัใจไดเ้พราะผูบ้ริโภคจะไม่ไดค้าดหวงัมาก่อนวา่จะ
ได ้พอไดก้ลายมาเป็นผูรั้บโดยไม่ตั้งใจผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกดี 
 5. การขายโดยพนกังานขาย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด
กบัพนกังานขายมีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด วา่ผลิตจากส่วนผสมทางธรรมชาติ  
ดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่าย ควรเนน้ท่ีพนกังานขายให้มีความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง 
สกินฟู้ ด เพื่อสร้างความมัน่ใจใหผู้บ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ รวมทั้งกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือ 
 6. การตลาดโดยการบอกต่อผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมาก กบั
การบอกต่อของผูบ้ริโภคท่ีเคยใชเ้ก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง skin ดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่าย ควร
สร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นการบริการภายใน shop เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
เพื่อใหเ้กิดการบอกต่อของผูบ้ริโภคท่ีเคยใช ้
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 7. การจดักิจกรรมผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุดกบัการออก
งานแสดงสินคา้ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ดงันั้น บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่าย ควรจดัการออกงาน
แสดงสินคา้บ่อย ๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้เพิ่มมากข้ึน และมีการจดังานแสดงสินคา้ในต่างจงัหวดั
และตามมหาวิทยาลยัต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ยอดขายของผูบ้ริโภคต่างจงัหวดัและเพิ่มกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่ม
ใหม่ได ้
 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ/คร้ังท่ีราคา 300 บาท และซ้ือสินคา้ 1 
ช้ิน/คร้ังมีเหตุผลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ือคือ ตอ้งการความทนัสมยัตามกระแสนิยม ของเกาหลีเพราะ
ผูบ้ริโภคคนไทยอยากสวยอยากขาวใสป๊ิงเหมือนดาราเกาหลีในซ่ีร่ียท่ี์น ามาฉายตามฟรีทีวีและเม่ือมี
กระแสคนไทยก็จะไหลไปตามกระแสกนัตามปกติและอีกเหตุผลหน่ึงก็น่าจะเป็นเร่ืองราคาของ
เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีไม่แพงจนเกินไปเหมือนแบรนด์ดงัจากยุโรปพร้อมกบัคุณภาพท่ีโบ๊ะแลว้ขาว
ใสได้จริงประเภทเคร่ืองส าอางท่ีนิยมซ้ือ คือ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า เพราะปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภครัก
สุขภาพจึงเนน้ใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ผลิตจากส่วนผสมทางธรรมชาติ ซ่ึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด เป็นผลิตภณัฑ์
ท่ีผลิตจากส่วนผสมทางธรรมชาติซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนไทย บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือคือ ตนเอง เพราะเป็นผู ้บริโภควัยท างานส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน จึงต้องการความทันสมัยตามกระแสนิยม ของเกาหลี  ดังนั้ น บริษัทผูน้ าเข้าและ           
จดัจ าหน่าย ควรออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้หลากหลายและเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค และควรมี
การปรับเปล่ียนกลยุทธ์ เพื่อให้เขา้กบัสถานการณ์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เปล่ียนใจแน่นอน
หากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลีจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง      
แบรนด์อ่ืนและเม่ือนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลี จะนึกถึงแบรนด์ สกินฟู้ ด เป็นอนัดบัแรกเสมอดงันั้น 
บริษทัผูน้ าเขา้และจดัจ าหน่าย ควรพิจารณาในเร่ืองของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ท่ีน าเขา้มา
จ าหน่ายในประเทศไทย ควรพิจารณาใหเ้หมาะสมกบัผวิคนไทย เพื่อสร้างความมัน่ใจในการซ้ือให้กบั
ผูบ้ริโภค และสร้างความไวว้างใจในการซ้ือในอนาคต 
 
5.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 1. ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศหญิงเท่านั้น ดงันั้นในการศึกษา
งานวจิยัคร้ังต่อไป ควรศึกษากลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นเพศชายดว้ย เพราะเพศชายเป็นกลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ีมี
อตัราการเติบโตมากข้ึนในปัจจุบนัน้ี 
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 2. ควรศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัอ่ืน ๆ ดว้ย เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
เป็นภาพรวมมากข้ึน และน าผลท่ีไดจ้ากการวจิยัมาวางแผนกลยทุธ์ในการขาย 
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บรรณานุกรม 
 

กมลรัตน์ โถวสกุล. 2550. การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดทีม่ีผลต่อการท่องเทีย่วในตลาด
 น า้อมัพวาจังหวดัสมุทรสงคราม. การคน้ควา้อิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
กิตติ สิริพลัลภ. 2542. วารสารบริหารธุรกจิการสร้างคุณค่าในตรายีห้่อ. กรุงเทพฯ: ฐานบุค๊ส์. 
กุลธิดา ฐิตะสุต. 2553. ระดับการรับรู้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดของนักท่องเทีย่วชาวไทยทีม่ีต่อ
 การท่องเที่ยวเมืองโบราณ จังหวดัสมุทรปราการ. การคน้ควา้อิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.
 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
เกลา้กมล สุริยนัต.์ 2554. การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการและความพงึพอใจทีม่ีผลต่อความ
 ภักดีต่อตราสินค้าเคร่ืองส าอางเกาหลแีบรนด์ ETUDE HOUSE ของผู้บริโภคในเขต
 กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต. มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ. 
ฉตัรยาพร เสมอใจ และ มทันียา สมมิ. 2545. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: เอก็ซเปอร์เน็ท. 
ชุลีกร เกษทอง . 2553. การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
 ซ้ือสินค้าหรือบริการในสังคมเครือข่ายออนไลน์ของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานคร.  

วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา. 
ดารา ทีปะทาน. 2542. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั รุ่งเรืองสาส์นการพิมพ.์ 
ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท. 2537. การบริหารการค้าปลกี. กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพว์งัอกัษร. 
ธงชยั สันติวงษ.์ 2552. พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพาณิช. 
ธีรพนัธ์ุ โล่ทองค า. 2544. Strategic IMC กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร.  

กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพว์งัอกัษร. 
นิยะดา ชุณหวงศ.์ 2530. พฤติกรรมสาสตร์ทางธุรกจิ. กรุงเทพฯ: บางกอกการพิมพ.์ 
ผูจ้ดัการ 360° รายสัปดาห์. 2554 : ออนไลน์ 
พชัรา เทพจนัอดั. 2553. การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ทีม่ีผลต่อความภักดีตรา
 สินค้าเคร่ืองโทรศัพท์มือถือ ในเขตกรุงเทพมหานคร. การคน้ควา้อิสระ  

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 
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บรรณานุกรม (ต่อ) 
 

พิมพา หิรัญกิตติ. 2552. การวจัิยการตลาด. กรุงเทพฯ: บริษทั ธรรมสาร จ ากดั 
พิมล ศรีวกิรม. 2542. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
มติชน. 2555. ออนไลน์. 
มีนา เชาวลิต. 2537. หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: คณะวทิยาการจดัการ สถาบนัราชภฎัสวนสุนนัทา. 
วารินยา ลีลายวุฒัน์. 2543. การวดัคุณค่าตราสินค้าโดยใช้ความสัมพนัธ์ระหว่างตราสินค้ากบัผู้บริโภค. 
 วทิยานิพนธ์นิเทศศาสตร์มหาบณัฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
ววิรรยา ประเสริฐวงษ.์ 2552. การเปรียบเทยีบคุณค่าตราสินค้าทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
 เคร่ืองส าอาง Skin Food และ Oriental Princess ของผู้หญงิในเขตกรุงเทพมหานคร.      

สารนิพนธ์. สาขาวชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2546ก. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร 
                                          . 2546ข.  การบริหารตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ด่านสุทธาการพิมพ ์
                                          . 2541. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธีระฟิมลแ์ละไซเทก็ซ์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: บริษทั วสิิทธ์ิพฒันา จ ากดั. 
สราวธุ อนนัตชาติ. 2550. Integrated Marketing Communications Volume 2. กรุงเทพฯ: บริษทั 21 

เซ็นจูร่ี จ  ากดั 
เสรี วงษม์ณฑา. 2540. ครบเคร่ืองเร่ืองการส่ือสารทางการตลาด. กรุงเทพฯ: วสิิทธ์ิพฒันา. 
สุรีรัตน์ รัตนมณี. 2551. การรับรู้ของผู้บริโภคต่อภาพลกัษณ์ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางน าเข้า 
 จากต่างประเทศในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 
สุภามาส อินออ๊ด. 2553. ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองส าอางอทูีดี ้เฮ้าส์จากประเทศ

เกาหลใีต้ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. การคน้ควา้อิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี. 

สุณีรัตน์ จิรเกรียงไกร.2551. การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของผู้บริโภคที่มีผลต่อกระบวนการ
 ตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เวชส าอางในร้านขายยาในกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์.  

สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 
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บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
อดุลย ์จาตุรงคก์ุล. 2543. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
อนุภพ สุวรรณ. 2554. พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางกลุ่มผลติภัณฑ์ส าหรับผวิกายยี่ห้อ LOREAL 

ในจังหวดัเชียงใหม่. บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 
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ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกนิฟู้ด ของประเทศเกาหลี 

แบบสอบถามฉบบัน้ีมีจ านวน 5 หนา้แบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรสาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ส่วนท่ี 3ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของผูบ้ริโภค 
 ผลการวิจยัท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของท่านทุกขอ้มีค่าและเป็นประโยชน์มากต่อการ
วเิคราะห์ขอ้มูลจึงขอความกรุณาใหท้่านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง 

นางสาวปิยมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์รหสันกัศึกษา 115470502024-0 
นกัศึกษาปริญญาโทหลกัสูตร YOUNG – MBA (การตลาด) 

แบบสอบถามเร่ือง 

ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี 
ตอนที ่1   ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง   กรุณาอ่านขอ้ความแต่ละขอ้ แลว้ท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่อง [   ] หนา้ขอ้มูลท่ีเป็นจริง
เก่ียวกบัตวัท่าน 
1. อาย ุ

[      ]  1.  12-15 ปี  [      ]  2.16-20 ปี   [      ]  3.  21-25 ปี 
 [      ]  4.  26-30 ปี  [      ]  5.31 ปีข้ึนไป 

2. สถานภาพ  
[      ]  1.  โสด  [      ]  2.  สมรส  [      ]  3.  หยา่/หมา้ย 
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3. ระดบัการศึกษา 
[      ]  1.  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย [      ]  2.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 
[      ]  3. อนุปริญญา/ปวส.   [      ]  4.  ปริญญาตรี [      ]  5.  สูงกวา่ปริญญาตรี

  
4.อาชีพ 

[      ]  1.  นกัเรียน / นกัศึกษา [      ]  2.  ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ     
[      ]  3.  ธุรกิจส่วนตวั  [      ]  4.  พนกังานบริษทัเอกชน  
[      ]  5. อ่ืนๆโปรดระบุ…………………  

 
5. ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

[      ]  1.  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท [      ]  2.10,001-20,000 บาท 
 [      ]  3.  20,001-30,000 บาท  [      ]  4.  มากกวา่ 30,000 บาท 
 
ตอนที ่2  ข้อมูลปัจจัยการส่ือสารทางการตลาดของเคร่ืองส าอาง สกนิฟู้ด 
ค าช้ีแจง ท าเคร่ืองหมายถูก ( / ) ในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
คะแนน  5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง,2=นอ้ย,1=นอ้ยท่ีสุด 
ข้อ 
ที่ 

 
ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
                    การโฆษณา 
1. การโฆษณาเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ผา่นทางนิตยสารดิฉนั      
2. การโฆษณาผา่นทางแผน่พบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
3. การโฆษณาแฝงผา่นทางซีดีหนงัของซีรียเ์กาหลี      
                   การประชาสัมพนัธ์ 
4. การใหส้ัมภาษณ์ของดาราเกาหลีท่ีใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
5. การใหส้ัมภาษณ์ถึงเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด โดยผูจ้ดัการฝ่าย

ขาย ผา่นส่ือมวลชน 
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ข้อ 
ที่ 

 
ปัจจัยการส่ือสารทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
                   การประชาสัมพนัธ์ 
6. การใหข้อ้มูลข่าวสารโดยบริษทัน าเขา้เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

ของประเทศเกาหลี 
     

การตลาดทางตรง 
7. ขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ตโดย www.skinfoodthailand      
8. ขอ้มูลแคต็ตาล็อคจากshopของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
                   การส่งเสริมการขาย 
9. การใหข้องแถม เช่น ลิปกรอส เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 1,000 บาท      
10. การแจกสินคา้ตวัอยา่งขนาดทดลอง เช่น มาร์คหนา้ สกินฟู้ ด      
11. การใหส่้วนลด 5% ส าหรับลูกคา้ท่ีสมคัรสมาชิก      
                    การขายโดยพนกังานขาย 
12. พนกังานขายมีการแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกิน

ฟู้ ด วา่ผลิตจากส่วนผสมทางธรรมชาติ 
     

13. พนกังานขายมีการสาธิตวธีิการใชแ้ละการเก็บรักษาแบบถูก
วธีิของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 

     

14. พนกังานขายมีการเสนอและทดลองใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด 
เช่น อายไลเนอร์ ใหก้บัท่าน 

     

                   การตลาดโดยการบอกต่อ 
15. การบอกต่อของลูกคา้ท่ีเคยใชเ้ก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
16. การบอกต่อผา่นบล็อก ( Blogs) เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
การจดักิจกรรม 
17. การออกงานแสดงสินคา้ของเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
18. การจดัอีเวน้ตเ์พื่อโชวแ์ละทดลองใชเ้คร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด      
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ตอนที ่3 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกนิฟู้ด ของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง    ท าเคร่ืองหมายถูก ( / ) ในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
1. โดยเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของท่าน เป็นจ านวนเงิน……………บาท/คร้ัง 
2. โดยเฉล่ียท่านซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดเป็นจ านวน……………ช้ิน/คร้ัง 
3. เหตุผลท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ดท่านใหค้วามส าคญัในระดบัใดมากท่ีสุด 
 
ข้อ
ที่ 

 
เหตุผลที่ท าให้ท่านตัดสินใจ 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
  1. ตอ้งการความทนัสมยั ตามกระแสนิยม           
2. ใชเ้พื่อภาพลกัษณ์ทางสังคมของตนเองอยากใหค้นอ่ืนยก

ยอ่ง 
     

3. คาดหวงัวา่ใชแ้ลว้จะสวยเหมือนดาราเกาหลี      
4. เคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด น าเขา้จากประเทศเกาหลีมี

คุณภาพดี 
     

 

4. เคร่ืองส าอางสกินฟู้ ด ประเภทใดท่ีท่านนิยมซ้ือท่านใหค้วามส าคญัในระดบัใด 
ข้อ
ที่ 

 
ประเภทเคร่ืองส าอาง สกนิฟู้ด 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
1. ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้      
2. ผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้  (Make up)      
3. ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผม      
4. ผลิตภณัฑส์ าหรับผวิกาย      
5. ผลิตภณัฑส์ าหรับมือและเล็บ      
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5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง สกินฟู้ ด ของท่านท่านใหค้วามส าคญัในระดบัใด 
ข้อ
ที่ 

 
บุคคลทีม่ีอทิธิพล 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
1. ตนเอง      
2. ครอบครัว/คนรัก      
3. เพื่อน      
4. ดารา/นกัร้อง      
5. พนกังานขาย      
6. ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทุกคร้ัง ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด ์สกินฟู้ ด เสมอ 
      ตั้งใจซ้ือเสมอ (______)(______)(______)(______)(______) ไม่ตั้งใจซ้ือเสมอ  

5          4           3              2 1   
7. ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ สกินฟู้ ด ต่อไป แมร้าคาจะสูงข้ึน 
     ซ้ือแน่นอน   (______)(______)(______)(______)(______) ไม่ซ้ือแน่นอน 

5            4          3              2            1 
8. ท่านจะบอกต่อ แนะน าให้ผูอ่ื้นมาใชเ้คร่ืองส าอางแบรนดส์กินฟู้ ด เม่ือมีโอกาส 
     บอกต่อแน่นอน    (______)(______)(______)(______)(______) ไม่บอกต่อแน่นอน     
             5              4 3              2    1 
9. หากมีเคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืนน าเขา้จากประเทศเกาหลีท่านจะยงัไม่เปล่ียนใจไปเลือกซ้ือ     
      เคร่ืองส าอางแบรนด์อ่ืน 

ไม่เปล่ียนใจแน่นอน (______)(______)(______)(______)(______) เปล่ียนใจ 
 5           4        3             2           1 

10. ถึงแมเ้คร่ืองส าอางแบรนดอ่ื์นๆ ราคาถูกลง ท่านจะซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนดส์กินฟู้ ดเท่านั้น 
ซ้ือแน่นอน   (______)(______)(______)(______)(______) ไม่ซ้ือแน่นอน    

        5              4          3              2            1 
11. เม่ือท่านนึกถึงเคร่ืองส าอางเกาหลี ท่านจะนึกถึงแบรนดส์กินฟู้ ดเป็นอนัดบัแรกท่ีอยูใ่นใจท่าน 

นึกถึงแน่นอน   (______)(______)(______)(______)(______) ไม่นึกถึงแน่นอน    
               5             4 3             2  1 
  **********ขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม********** 
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ประวตัผิู้เขยีน 
 

ช่ือ   นางสาวปิยมาภรณ์  คุม้ทรัพย ์
วนัเกดิ   3  กรกฎาคม พ.ศ. 2529 
ทีอ่ยู่   166 หมู่ 2 ต าบลเด่นใหญ่  อ าเภอหนัคา จงัหวดัชยันาท 17130 
ประวตัิการศึกษา  ระดบัปริญญาตรี 
    พ.ศ. 2553  : คณะบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด 
   มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลสุวรรณภูมิ  ศูนยสุ์พรรณบุรี 
ประวตัิการท างาน  พ.ศ. 2554 - พ.ศ. 2555 

บริษทั แองโกลไทย จ ากดั เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย 
E-mail   kunnupop@hotmail.com 
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