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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
ความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นและศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามี
จ านวน 400 ตวัอยา่ง คือประชากรเพศหญิงในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ โดยใชว้ธีิการสุ่มแบบสะดวกและแบบสอบถามออนไลน์ 
 ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 20-24 ปีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนและมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 10,001-20,000 บาท 
ส่วนใหญ่ ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันโดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองในแต่ละคร้ัง
ท่ีซ้ือมีจ านวน 1-2 ช้ินต่อคร้ังในเวลาหกเดือนซ่ึงค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังจะอยูท่ี่ 501-1,000 บาทโดยให้
ความสนใจในเคร่ืองส าอางแบรน Shiseido, MAQuillAge โดยมีเหตุผลท่ีตอ้งการซ้ือเพราะตอ้งการ
เพิ่มความมัน่ใจในตนเองและรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ 
 ผลสรุปการวิเคราะห์สมมุติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ประกอบดว้ยอายุ อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนยงัรวมถึงการเลือกช่วงเวลาในทุกดา้นและปริมาณในการซ้ือ ในส่วนของระดบั
การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ี
อาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานีในการเลือกผลิตภณัฑ์การเลือกสถานท่ีจ าหน่ายช่วงเวลาในการซ้ือการ
เลือกช่วงเวลาในการซ้ือและปริมาณในการซ้ือต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั
0.05 ยกเวน้ระดบัการศึกษากบัความสัมพนัธ์ในดา้นการเลือกผลิตภณัฑแ์ละการเลือกสถานท่ีจ าหน่าย
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
ค าส าคัญ :  ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาด  ความพึงพอใจ  พฤติกรรมการซ้ือ 
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to examine the demographic characteristics that are 
correlated to satisfaction of  buying cosmetics imported from Japan and how the marketing mix 
factors influenced the consumers’ buying behavior of imported cosmetic products from Japan. The 
sample used in this study was 400 women in Pathum Thani Province. Primary data were collected 
by using questionnaires with convenience sampling method and online questionnaires. 
 The findings showed that most of the respondents were aged between 20-24 years old, 
holding a Bachelor's Degree, working in the private sector and earning income of 10,001-20,000 
baht per month. Most of them usually bought 1-2 pieces every 6 months. The respondent's expense 
on imported cosmetic products was between 501-1,000 baht per purchase. The most popular brand 
among respondents were Shiseido and MAQuillAge.  The reason for buying was to increase         
self-confidence. The information was obtained mostly from the internet. 
 The results of the hypothesis analysis revealed that most of the personal factors were age, 
occupation, monthly income and also included a selection of time periods on all sides and the 
volume of purchases. In terms of education level, it was correlated to consumers’ buying behavior 
of Japanese cosmetics in Pathum Thani Province.  The demographic factors influenced the buying 
behavior of imported cosmetic products in all aspects: product selection, location selection, time of 
buying, and buying quantity, at 0.05 statistical significant level.  However, education level did not 
have a significant impact on the product selection and location selection.  
 
Keywords:  marketing mix factors, satisfaction, buying behavior 
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กติตกิรรมประกาศ 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี เสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความกรุณาให้ค  าปรึกษา ขอ้คิด และการ
แกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ เป็นอยา่งดีของท่านอาจารย ์ผูช่้วยศาสตราจารยก์นกพร ชยัประสิทธ์ิ อาจารย์
ท่ีปรึกษาการคน้ควา้อิสระ ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่า เพื่อให้ค  าแนะน าในการคน้ควา้คร้ังน้ี ขอขอบคุณ
ความห่วงใยของอาจารยท่ี์มอบใหม้าตั้งแต่เร่ิมด าเนินการจดัท าจนเรียบร้อยสมบูรณ์ ผูศึ้กษาซาบซ้ึงใน
ความกรุณาและขอขอบพระคุณอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณท่านอาจารย ์ดร.พีรยุทธ์ พฒัน์ธนญานนท์ ประธานกรรมการ และ 
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุดาพร กุณฑลบุตร กรรมการ ท่ีไดส้ละเวลาเป็นประธานและกรรมการในการ
สอบ พร้อมช้ีแนะถึงขอ้บกพร่องในการศึกษาคน้ควา้อิสระเป็นอย่างดี เพื่อให้การค้นควา้อิสระน้ี        
มีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน และขอขอบพระคุณท่านอาจารยทุ์กท่านทั้งในโครงการปริญญาโท และ
อาจารยผ์ูท่ี้เคยมอบความรู้ใหแ้ก่ผูศึ้กษามาตั้งแต่เล็กจนโต ท าใหผู้ศึ้กษาไดมี้ความรู้จนถึงวนัน้ี 
 ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณมารดาผูส้นับสนุนค่าใช้จ่ายในการเล่าเรียนมาตลอดชีวิต ขอบคุณ
ครอบครัวท่ีคอยดูแลและใหก้ าลงัใจอยา่งสม ่าเสมอ 
 ขอบคุณพี่ ๆ และ เพื่อน ๆ IBY 59 ท่ีคอยเป็นก าลงัใจในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี 
 คุณค่าและประโยชน์ขอการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูศึ้กษาขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคุณของ
บิดา มารดา ครูอาจารย ์และบุคคลอนัเป็นท่ีเคารพของผูศึ้กษา 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีประชากรเพศหญิงมากกวา่เพศชาย จึงปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่เร่ือง
ความสวยความงามนั้นจะเป็นท่ีนิยม และมีการประกอบธุรกิจท่ีขอ้งเก่ียวกบัความงามเป็นจ านวนมาก
ประชากรในปัจจุบนัในวยัสาว วยัท างาน หรือสูงวยั ต่างก็ให้ความส าคญักบับุคลิกทางหน้าตาและ
ผิวพรรณ สร้างความมัน่ใจให้กับตนเอง และเพื่อให้ดูดีและให้ผูอ่ื้นยอมรับ ในชีวิตประจ าวนัจึง
เคร่ืองส าอางเขา้มามีบทบาทกบัประชากรมากข้ึน จึงท าให้ธุรกิจเสริมความงามมียอดขายเจริญเติบโต
ข้ึนอยา่งมาก ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองส าอางแบรนระดบัสูง และแบรนระดบักลางก็ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคได้
เป็นอยา่งมาก 
 ธุรกิจเคร่ืองส าอางและความงามเป็นธุรกิจท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตและขยายอยา่งต่อเน่ือง
ทุกปี การบริโภคเคร่ืองส าอางในปัจจุบนัยงัคงขยายตวักนัอย่างต่อเน่ือง เพราะคนในยุคปัจจุบนัทั้ง 
เพศชาย เพศหญิง และทุก ๆ ช่วงวยั ต่างให้ความสนใจใส่ใจเก่ียวกบัสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ 
รวมทั้งการดูแลตวัเองมากข้ึน มีความตอ้งการอยากใหต้วัเองดูดีข้ึนและเป็นเหตุใหธุ้รกิจดา้นความงาม 
คลินิกดูแลรักษาผิวพรรณ เคร่ืองส าอางแบรนชั้นน าต่าง ๆ จึงเกิดข้ึนมากมายเพื่อท่ีจะรองรับกบัความ
ตอ้งการท่ีสูงข้ึนทุกปี ภายใต้คุณลักษณะของการเป็นธุรกิจท่ี “โตเงียบ” ไม่ว่าสถานการณ์จะเป็น
อยา่งไร ธุรกิจความงามจึงเปรียบเสมือนแหล่งขุมทรัพย ์ท่ีรอแจง้เกิดผูป้ระกอบการท่ีมองเห็นโอกาส
ในการเขา้มาช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดก่อนใคร 
 ปัจจุบนัจะพบวา่ตลาดเคร่ืองส าอางมีความหลากหลาย ทั้งเร่ืองของราคารวมถึงคุณภาพท่ี
สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผูบ้ริโภคและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน น าไปสู่
ภาวการณ์แข่งขันกันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีมูลค่ามหาศาลเพิ่มสูงข้ึนทั้ งตลาด
ภายในประเทศและตลาดนอกประเทศ และทวีความรุนแรงมากข้ึน 
 จากขอ้มูลของศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 23 มกราคม 
2559 ท่ีไดท้  าการจดัอนัดบั 10 ธุรกิจท่ีโดดเด่น โดยประเมินจาก ปี 2554-2557 พบว่า ธุรกิจท่ีเก่ียวกบั
สุขภาพและความงาม “เคร่ืองส าอางข้ึนแท่นเป็นธุรกิจมาแรงครองอนัดบั 1 ติดต่อกนั เน่ืองจากกระแส
การให้ความส าคญักบัการรักษาสุขภาพและการดูแลความงามเพิ่มมากข้ึน ในขณะท่ีธุรกิจเด่นในปีน้ี 
ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสวยความงามก็ยงัครองเบอร์หน่ึงอีกเช่นกนั 
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 หลงัจากท่ีตลาดเคร่ืองส าอางเกาหลีท่ีแข่งขนัอยา่งดุเดือดช่วง 3-4 ปีก่อน จากกระแสกิมจิท่ี
ฮอตฮิตโดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่น ดว้ยจุดขายราคาท่ีเขา้ถึงง่าย ท าให้เคร่ืองส าอางค่ายญ่ีปุ่น ซ่ึงมีความ 
พรีเมียมในราคาท่ีสูงกว่าได้รับผลกระทบในแง่ของกระแสและความนิยม แต่ปัจจุบนักระแสความ
นิยมเคร่ืองส าอางของประเทศเกาหลีเร่ิมลดลง ซ่ึงผลส่วนหน่ึงมาจากผูบ้ริโภคเร่ิมค านึงถึงคุณภาพการ
ดูแลผิวพรรณในระยะยาวมากข้ึน จากปัจจยัเหล่าน้ี ท าให้กลุ่มเคร่ืองส าอางจากประเทศญ่ีปุ่นและ
เคาน์เตอร์แบรนจากประเทศแถบยุโรปมีความไดเ้ปรียบมากกวา่ ขณะท่ีแนวโนม้การแข่งขนัในตลาด
กลุ่มเคร่ืองส าอางนั้น แบรนชั้นน าของเกาหลียงัคงเติบโตไดดี้ในกลุ่มสกินแคร์โดยเฉพาะไวเทนน่ิงท่ี
สามารถท ายอดขายในกลุ่มน้ีไดอ้ยา่งสูงสุดและคาดวา่ ผูป้ระกอบการอีกหลาย ๆ รายในต่างประเทศ 
ทั้งเอเชียและยโุรปท่ีจะหนัมารุกตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยมากข้ึน 
 ทั้งน้ี ส าหรับตลาดเคร่ืองส าอางระดบัเคาน์เตอร์แบรน มีโอกาสเติบโตอยู่ท่ี 10% เห็นได้
จากแบรนใหม่ ๆ ท่ีทยอยเขา้มาท าตลาดกนัอยา่งต่อเน่ือง เคร่ืองส าอางจากญ่ีปุ่นยงัคงไดรั้บความนิยม
จากผูบ้ริโภค ไม่แพแ้บรนจากฝ่ังตะวนัตก เน่ืองจากความเขา้ใจในสภาพผิวของคนเอเชีย และการ
คน้ควา้วจิยัท่ีใส่ใจรายละเอียดสไตลญ่ี์ปุ่น ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความยอมรับและมัน่ใจ 
 ตลาดเคร่ืองส าอางในช่วง 5 ปี ท่ีผา่นมามีการเติบโตแบบกา้วกระโดดเฉล่ีย 18% ต่อปี โดย
มีมูลค่าตลาดรวม 2.1 แสนล้านบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 60% มูลค่า 1.2 แสนล้านบาท และ
ตลาดส่งออก 40%  มูลค่า 9 หม่ืนลา้นบาท 
 ขณะท่ีภายหลังจากการเปิดประชาคมอาเซียนในปี  2558 ท่ีก าลังจะเกิดข้ึน ธุรกิจ
เคร่ืองส าอางจะแข่งขนักนัรุนแรงและคาดวา่ในปี 2562 มูลค่าตลาดรวมจะเติบโตกวา่เท่าตวั โดยเฉพาะ
ภาคการส่งออก ซ่ึงมีโอกาสขยายตวัไปกวา่ 2 แสนลา้นบาท 
 ตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางในประเทศไทยกลุ่มสกินแคร์ มีมูลค่าสูงถึง 400,000 ลา้น
บาท เป็นผลิตภณัฑ์บ ารุงเพื่อผิวขาวถึง 48% ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบบทัว่ไป 43% และผลิตภณัฑ์บ ารุง
แบบให้คุณประโยชน์เฉพาะ 9% ถือวา่ “สกินแคร์” เป็นตลาดท่ีใหญ่มาก และขยายตวัข้ึนเร่ือย ๆ อีก
ทั้งกลุ่มสินคา้ก็มีหลากหลายมากยิ่งข้ึน ทั้งกลุ่มคอสเมติกส์ กลุ่มอาหารเสริม กลุ่มผลิตภณัฑ์ดูแล
รูปร่าง กลุ่มคลินิกความงาม และกลุ่มสปา ซ่ึงมีการแข่งขนัทางการตลาดสูง ธุรกิจในแต่ละกลุ่มลว้น
คิดและสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เขา้มาท าใหต้ลาดมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา  
 จากความคาดหมายของขอ้มูลของศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
วา่ในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (เออีซี) ในปลายปี 2558 จะส่งผลใหเ้คร่ืองส าอางแบรนดด์งัจาก
ประเทศต่าง ๆ ทยอยเขา้มาท าตลาดในประเทศไทยเพิ่มข้ึนต่อเน่ืองและมากข้ึน ทั้งจากจีน ญ่ีปุ่น เกาหลี 
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ฟิลิปปินส์ เพราะประตูการคา้การลงทุนเปิดแลว้ ซ่ึงคาดวา่จะเห็นแบรนดเ์คร่ืองส าอางต่าง ๆ เขา้มาลงทุน
ในไทยมากข้ึน ในขณะท่ีไทยเองก็สามารถไปลงทุนในประเทศเพื่อนบา้นไดง่้ายข้ึนเช่นกนั 
 คาดวา่ตลาดเคร่ืองส าอางจะมีมูลค่าระดบั 1.4 แสนลา้นบาท จากปัจจุบนัอยูท่ี่ 1.3 แสนลา้น
บาท โดยไทยมีส่วนแบ่งตลาดประมาณ 40% ขณะท่ีสินคา้เคร่ืองส าอางท่ีมาจากประเทศเพื่อนบา้นก็
ทยอยเขา้มาตีตลาดเคร่ืองส าอางไทยมากข้ึน ในอุตสาหกรรมความงามไทย ทั้งภาครัฐ-เอกชนร่วมกนั
ผลกัดนัศกัยภาพของประเทศไทยในการเป็นศูนยก์ลาง (ฮบั) ด้านการผลิตในอาเซียน ทั้งผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางและความงามของโลก โดยเช่ือว่าในอนาคตไทยจะมีโอกาสเป็นทั้งฐานการผลิตและ
รับจา้งผลิตควบคู่กนัไปกบัตลาดแห่งความงาม” 

เน่ืองด้วยจากข้อมูลการพยากรณ์เหล่าน้ี เป็นเหตุท าให้ผูศึ้กษาสนใจเร่ือง ปัจจยัทางส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลในเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้า จากประเทศญ่ีปุ่น ของ
ประชากรในจงัหวดัปทุมธานี เพื่อให้ไดข้อ้มูลซ่ึงจะน าไปใชเ้ป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ และ
นอกจากน้ียงัเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางและน าไปปรับใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีเหมาะสมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพอีกดว้ย 
 

1.2  วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 1.2.1 เพื่อท่ีจะศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนัของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 1.2.2  เพื่อท่ีจะศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนัของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์
กบัความพึงพอใจในด้านส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 

1.3  สมมติฐำนกำรวจิัย 
 1.3.1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนัของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 1.3.2 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนัของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจ
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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1.4  ขอบเขตของกำรวจิัย 
 เป็นการท าการศึกษาปัจจยัทางส่วนประสมในทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจ
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 1.4.1 ขอบเขตของเน้ือหา การศึกษาคร้ังน้ีศึกษาเร่ืองปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรใน
จงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงประกอบไปดว้ยขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูท้  าแบบสอบถาม ส่วนประสมการ
ทางการตลาดท่ีส่งผลถึงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ใช้ระยะเวลารวบรวมแบบสอบถามตั้งแต่เดือนตุลาคม พ.ศ.
2560 ถึงเดือน ธนัวาคม พ.ศ.2560 

 

1.5  ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจิัย 
 ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีส่งผลกบัการเลือกซ้ือแบรนเคร่ืองส าอางจากประเทศ
ญ่ีปุ่นของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงประกอบไปด้วย ด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น หมายถึง เคร่ืองส าอางแบรนต่างประเทศจากประเทศ
ญ่ีปุ่น ซ่ึงในท่ีน้ี คือ ผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้ (Make Up) 
 ประชากร หมายถึง บุคคลเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานีท่ีจะเลือกเป็นกลุ่มตวัอยา่งเพื่อเก็บ
ขอ้มูล 
 ราคา หมายถึง ราคาของเคร่ืองส าอางจากท่ีน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกชอบหรือพอใจท่ีมีต่อองค์ประกอบและส่ิงจูงใจในดา้น
ต่าง ๆ เม่ือไดรั้บการตอบสนอง 
 ส่วนประสมทางการตลาด (หรือ 4P’s) หมายถึง เป็นรูปแบบพื้นฐานในทางการตลาด ท่ีถูก
ก าหนดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีแต่ละบริษทัใชใ้นการติดตามเป้าหมายการท าการตลาด 
 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางแบรนต่างประเทศจากประเทศญ่ีปุ่นในท่ีน้ีคือ 
ผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้ 
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1.6  กรอบแนวคดิในกำรวิจัย 
             ตัวแปรอสิระ                    ตัวแปรตำม 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1.7.1 เพื่อให้ทราบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจ
ในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานี 
 1.7.2 เพื่อให้ทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นเพื่อให้
เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบธุรกิจเคร่ืองส าอางน าเขา้ จะไดน้ าขอ้มูลมาใชใ้นการสนบัสนุนขยายฐาน
ผูบ้ริโภค และน าไปปรับปรุงพฒันา โดยอาจปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์เพื่อให้เหมาะสมแก่ความตอ้งการ
ของลูกคา้ รวมทั้งยงัเป็นการสร้างความแตกต่างของตวัดา้นผลิตภณัฑอี์กดว้ย 
 1.7.3 เพื่อให้ทราบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนั มีความสัมพนัธ์ต่อความพึง
พอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของเพศหญิงท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
เพื่อท่ีจะไปพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดให้ตรงตามความตอ้งการซ่ึงจะเป็นการเพิ่มจ านวนของผูบ้ริโภค 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ควำมพงึพอใจทำงด้ำนปัจจัยทำง
ส่วนประสมทำงกำรตลำด 

- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงน ำเข้ำ
จำกประเทศญีปุ่่ น 

- การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 
- สถานท่ีซ้ือ 

- ปริมาณการซ้ือ 

- โอกาสท่ีไดใ้ช ้

0 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและ
เอกสารอ่ืน ๆ ดงัน้ี 
 2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 
  2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
  2.1.2  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Theory of Marketing Mix) 
  2.1.3 ทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคการตดัสินใจซ้ือ (Theory of Customer 
   Behavior Buying Decision) 
  2.1.4  ทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ (Theory of Satisfaction) 
 2.2 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง 
 2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบังานวจิัย 
 2.1.1 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
 Belch และ Belch ให้ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคว่ากระบวนการรวมไปถึง
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลหน่ึง ๆ เขา้ไปมีส่วนในการหา การเลือก การซ้ือ การใช้ การประเมินผลและ
การก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช ้เพื่อสนองความตอ้งการท่ีอยากไดรั้บความพอใจ (Belch & 
Belch, 1993)  
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ท่ีมีบุคคลหน่ึงนั้นเขา้ไปขอ้งเก่ียว
โดยตรงในการไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑ์ และบริการหลงัการใช ้รวมทั้งกระบวนการ
ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท ากิจกรรมเหล่าน้ี (Engel, Blackwell, & Miniard, 1993) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคล ซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับซ้ือและการใช้
ผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า 
(ปริญ  ลกัษิตานนท,์ 2536) 
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 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นปฏิกิริยาของบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใช้
สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็น
ตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2536)  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหน่ึงซ่ึงขอ้งเก่ียวโดยตรงกบัการจดัหา
ให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ 
และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ,์ 2540) 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคนควา้ หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ
การบริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล หรือกลุ่มบุคคล เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการ
บริโภคการเลือกบริการแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ หรือ (ปณิศาลญั ชานนท,์ 
2548) 
 การใช้ 7 ค าถาม (6Ws 1H) ท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อคน้หา 7 
ค าตอบ (7Os) (ปรัชญา  ปิยะรังสี, 2554)  
  1. ใครบา้งท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
  2. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรบา้ง 
  3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
  4. บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ คือใคร  
  5. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการเม่ือใด  
  6. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไหน  
  7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้ง
ในการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามาประยกุตใ์ชใ้น
การก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา (Presenter) ให้
บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้โดยทัว่ไปมี 5 บทบาทคือ 
(ธวลัวรัตน์  อินทนนชยั, 2552) ผูท่ี้ริเร่ิม (Initiator) 
  1. ผูท่ี้มีอิทธิพล (Influence) 
  2. ผูท่ี้ตดัสินใจ (Decision) 
  3. ผูท่ี้ซ้ือ (Buyer) 
  4. ผูท่ี้ใช ้(User) 
 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_5
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 2.1.2 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Theory of Marketing Mix) 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, น. 26)  กล่าวในเร่ือง องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด 
(4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
  1. ผลิตภณัฑ์ (Products) ท่ีตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืน ๆ หรือใน
แนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไปเพื่อใชใ้น
การผลิต การให้บริการ หรือด าเนินงานของกิจการ หรือ แมผ้ลิตภณัฑ์จะเป็นองประกอบตวัเดียวใน
ส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญัท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้งพิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี 
เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินค้าของผลิตภณัฑ์ (Brand Name) 
คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับระกันผลิตภณัฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ ์
(Returns)  
  2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรใน
อตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของมูลค่าท่ี  
ผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ
หรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies) หรือมูลค่าของสินคา้และบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การ
ก าหนดรามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถก าหนดราคาสินคา้เองได้ตามใจชอบ การ
พิจารณาราคาจะตอ้งก าหนดตน้ทุนการผลิต สภาพการแข่งขนั ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั 
ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการก าก าหนดราคาสินคา้และบริการ ประเด็นส าคญั
จะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีให้
ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลา   ท่ีการช าระเงิน 
(Payment Period) และราคาเง่ือนไขใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms)  
  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าท่ีครอบคลุมและ
ทัว่ถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางจดัจ าหน่ายเป็น
เส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกค้า ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบด้วย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 
หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทาง
การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไปยงจุดท่ี
ตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร หรือกลยทุธ์ทางการตลาดในการท าให้
มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่าย
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แพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่อ
อิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเก่ียวข้องกับ หน่วย
เศรษฐกิจต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจ
เลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม มีความ ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบ
ต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินคา้ หรือ 
การกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น  
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา่ 4P ซ่ึงน าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด
ท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนั่นเอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบ
แน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึนเม่ือเทียบ
กบัคู่แข่งขนั หรือ เป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการให้คามรู้ ชกัจูง หรือเป็น
การเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินคาหรือบริการ การ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย  
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี
เหมาะสมในการวางกล ยทุธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, น.35-36)  
 ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ 
ก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดไดอี้ก 
อยา่งหน่ึงวา่ 4P’s ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั 
แต่ข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้ าหนักท่ี P ใดมากกว่ากนั เพื่อให้
สามารถ ตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2541) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น.80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตวัแปรทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และในบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจชองกลุ่มเป้าหมาย 
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 2.1.3 ทฤษฎีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคการตัดสินใจซ้ือ (Theory of Customer 
Behavior Buying Decision) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2541, น.124-125 อา้งอิงจาก Kotler, 1999) กล่าววา่ พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึง 
การใชสิ้นคา้และบริการ 
 สุปัญญา  ไชยชาญ (2550, น.51) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ี
แสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 
 สุวฒัน์  ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552, น.241) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือและใช้สินคา้หรือใช้
บริการของบุคคล เพื่อสนองต่อความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 
 ธนกฤต  วนัต๊ะเมล์ (2554, น.90) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายความถึง การแสดงออกในการ
คน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค 
 ปณิศา  มีจินดา (2553, น.10) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการซ่ึงเก่ียวขอ้งกับ
บุคคลหรือกลุ่มในการจดัหา การซ้ือ การใช ้และการจดัการภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์/บริการเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึง ๆ 
 กลัป์ยกร  วรกุลลฎัฐานีย ์(2553)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การหาขอ้มูล การซ้ือ การใชก้าร
ประเมินผลในสินคา้หรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ี สามารถแยก ไดด้งัน้ี 
  1. มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ดว้ยการเดินทางไปจบัจ่ายหาซ้ือและใชสิ้นคา้หรือ
บริการตามความตอ้งการของบุคคล 
  2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ การพิสูจน์ความตอ้งการ 
การตรวจสอบ การแสวงหาข่าวสาร การจบัจ่าย และการพูดคุยเพื่อคน้หาค ายนืยนั 
  3. บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นครอบครัวแม่บา้น หรือซ้ือ
ไปเป็นของขวญัใหบุ้คคลอ่ืน  
 พรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2553, น.90) ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง กิจกรรม
ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ 
  1. พฤติกรรมผู ้บริโภคแปรเปล่ียนได้ (Dynamic) เน่ืองจากความเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจยัดา้นความคิด 
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคด้วย และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดรั้บผลกระทบมาจากปัจจยัภายในและภายนอก 
จึงท าใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยุดน่ิงอยูเ่หมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา 
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  2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหวา่งความคิดความรู้สึก
และการกระท า กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงันั้น ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยั
ภายในและปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอะไร อยา่งไร และท าไม 
  3. พฤติกรรมบริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความวา่ ผูบ้ริโภค
มีพฤติกรรมเพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อ 
(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย (เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองแก่ความตอ้งการของตนเอง 
 สุปัญญา  ไชยชาญ (2550, น.51-57) ให้กล่าวเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า อาการท่ี
แสดงออกในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 
  1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง การกระท าท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจะตอ้งซ้ือถ่ี เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อ
จะตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใด 
  2. พฤติกรรมการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี ผูบ้ริโภค รู้จกัดี และรู้ว่ามี
ความแตกต่างระหว่างตรายี่ห้อ น้อยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจได้ยากท่ีจะซ้ือ เพราะเป็น
ประเภทท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 
  3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภณัฑท่ี์ ผูบ้ริโภค
มีความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียว
ตลอดอายุของผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวนมาก
เก่ียวกบัประเภทและตราผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ทราบถึงคุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น บริโภคท่ีจะ
ลงมือซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 
  4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑ์
ท่ีมีความยุง่ยากนอ้ย ก็ยงัถือวา่ตราผลิตภณัฑมี์ความส าคญัอยู ่ไม่อยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือจึงมี
การเปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้ าซากอยากลองของใหม่ 
 จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ พอสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ “การแสดงอาการท่ี
เป็นกระบวนการเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การประเมินผลสินคา้หรือบริการจากการไดม้าตาม
ความตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค”  
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) คือการศึกษาถึงเหตุจูงใจ อนัท าให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
  1. พฤติกรรมของผูซ้ื้อ ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Buyer behavior) ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระท าของบุคคลใด
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บุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ 
ซ่ึงเป็นตัวก าหนดให้มีกระบวนการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็น
อุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือเป็นการซ้ือบริษัทในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเราเน้นถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใช้ค  าว่า พฤติกรรมของ
ลูกคา้ (Customer behavior) แทนกนักบัพฤติกรรมผูซ้ื้อไดค้  าทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรม
ลูกคา้น้ีเป็นความหมายเหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
  2. การซ้ือและการบริโภค 
  ค  าว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค นั้ น ในความหมายท่ีถูกต้อง มิใช่หมายถึง การบริโภค
(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและท่ี
ถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ
บริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท าตวั
เป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อหน่ึง 
ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น 
 สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัการหาให้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ 
 บทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภค
ท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัวิชาการทางการตลาดได้
น ามาประยุกต์ใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา
(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
 2.1.4  ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ (Theory of Satisfaction) 
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน (2542) ให้ความหมายของความพึงพอใจว่า พึงพอใจ 
หมายถึง รัก ชอบใจ  
 ดิเรก  ฤกษ์สาหร่าย  (2528) ไดใ้ห้ความหมายว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทศันคติทางบวก
ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นความรู้สึกหรือทศันคติท่ีดีต่องานท่ีท าของบุคคลท่ีมีต่องานในแง่ท่ี
ดี ความสุขของบุคคลอนัเกิดจากการปฏิบติังานและได้รับผลเป็นท่ีพึงพอใจ ท าให้บุคคลเกิดความ
กระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมัน่ท่ีจะท างาน มีขวญัและมีก าลงัใจ มีความภูมิใจกบัหน่วยงาน มี
ความภูมิใจในความส าเร็จของงานท่ีท า และส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลใน
การท างานส่งผลต่อถึงความกา้วหนา้และความส าเร็จขององคก์ารอีกดว้ย 
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 วรุิฬ พรรณเทวี (2542) ไดก้ล่าวไวว้า่ ความพึงพอใจคือความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษย ์ท่ี
มีไม่เหมือนกนั  เพราะข้ึนอยูก่บัแต่ละบุคคลวา่จะมีความคาดหมายกบัส่ิงหน่ึงอยา่งไร ถา้คาดหวงัมาก 
ตั้งใจมากและได้รับการตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมาก แต่ในทางตรงกนัขา้มอาจผิดหวงั
หรือไม่พึงพอใจเป็นอยา่งยิง่  
 กิตติมา  ปรีดีดิลก (2529) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีชอบ หรือพอใจต่อ
องคป์ระกอบและส่ิงจูงใจในดา้นต่าง ๆ เม่ือไดรั้บการตอบสนอง 
 กาญจนา  นาคสกุล (2546) กล่าววา่ ความพึงพอใจของมนุษยน์ั้นเป็นการแสดงออกในทาง
พฤติกรรมท่ีเป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างหรือจบัตอ้งได ้การท่ีเราจะทราบวา่บุคคลมี
ความพึงพอใจหรือไม่ เราสามารถสังเกตโดยการแสดงออกของบุคคลนั้น ๆได ้ 
 เทพพนม  และสวิง (2540) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นภาวะของความพึงใจหรือภาวะท่ีมี
อารมณ์ในทางบวกท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากการประเมินประสบการณ์ของบุคคลหน่ึง ส่ิงท่ีขาดหายไป
ระหวา่งการเสนอใหก้บัส่ิงท่ีไดรั้บจะเป็นรากฐานของการพอใจและไม่พอใจได ้
 สง่า ภู่ณรงค ์(2540) กล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึงความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนเม่ือไดรั้บผลส าเร็จ
ตามความมุ่งหมายหรือเป็นความรู้สึกขั้นสุดทา้ยท่ีไดรั้บผลส าเร็จตามวตัถุประสงค ์
 

2.2  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองส าอาง 
 หนงัสือมาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (มอก. 152-2518) มาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอาง ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความเคร่ืองส าอางว่า เคร่ืองส าอางหมายถึง ผลิตภณัฑ์ส่ิงปรุงเพื่อใช้บน
ผิวหนงัหรือส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายมนุษย ์โดยถู ทา พ่น หรือ โรย เป็นตน้ เช่นในการท าความ
สะอาดป้องกนั แต่งเสริมเพื่อความงาม หรือเปล่ียนแปลงรูปลกัษณะ- ส่ิงใด ๆ ท่ีใช้เป็นส่วนผสมใน
ผลิตภณัฑส่ิ์งปรุงท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ 
 หนงัสือพิมพเ์ภสัชกรรม สมยัสยาม ปีท่ีสิบห้า (2505) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความวา่ เคร่ืองส าอาง 
หมายถึง ผลิตภณัฑ์ทุกอย่างท่ีมีความตั้งใจหรือจงใจผลิตข้ึนมาส าหรับใช้กบับุคคลใดโดยตรง เพื่อ
ความมุ่งหมายในการท าความสะอาด หรือการท าให้เกิดความสวยงามโดยเฉพาะ ภายใตก้ฎหมาย
ควบคุมอาหาร ยา และเคร่ืองส าอางของสหรัฐอเมริกา ความหมายรวมไปถึง ยาและสารต่าง ๆ ท่ีใชใ้น
การผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีดว้ย ซ่ึงจะตอ้งถูกควบคุมตามกฎหมาย และในดา้นปฏิบติัการหรือเทคนิคต่าง ๆ 
ท่ีจะใช้ในการผลิตเคร่ืองส าอาง รวมทั้งวิธีรักษาและเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ส าหรับการท าความสะอาด
ร่างกายและการท าใหเ้กิดความสวยงามท่ีใชใ้นร้านเสริมสวยดว้ย 
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 พระราชบญัญติั เคร่ืองส าอาง พ.ศ.2517 เคร่ืองส าอางหมายถึง 
 1. วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใช ้ทา ถู นวด โรย พน่ หยอด ใส่ อบ หรือดว้ยอ่ืนใด ต่อส่วนใด ๆ
ของร่างกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือท าให้เกิดความสวยงาม ตลอดจนเคร่ืองประทินผิว
ต่าง ๆ ดว้ย 
 2. วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใชเ้ป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ 
 3. วตัถุอ่ืนท่ีก าหนดโดยกฎกระทรวงใหเ้ป็นเคร่ืองส าอาง 
 เคร่ืองส าอางโดยทัว่ไป จะตอ้งบอกคุณลกัษณะของเคร่ืองส าอางนั้น ๆ ไว ้ตามมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) เช่น ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ วิธีใช ้ขอ้ควรระวงั ภาชนะและการ
บรรจุ รวมถึงการทดสอบ การตรวจหาปริมาณ และการวเิคราะห์ต่าง ๆ 
 ประโยชน์ของเคร่ืองส าอาง 
 1. ช่วยตกแต่งใหผ้วิดูเนียนและผดุผอ่งข้ึน เช่น แป้งแต่งหนา้ ดินสอเขียนค้ิว ครีมต่าง ๆ 
 2. ช่วยท าความสะอาดรักษาอนามยัและสุขภาพผวิของปากและฟัน เช่น สบู่และยาสีฟัน 
 3. ช่วยกลบเกล่ือนใหแ้ลดูเป็นธรรมชาติ เช่น กลบฝ้าและไฝต่าง ๆ 
 4. ช่วยตกแต่งทรงผมใหอ้ยูท่รง และสวยงามตามท่ีตอ้งการ 
 5. ช่วยท าใหส้บายผวิ แกค้วามอบัช้ืน เช่น แป้งฝุ่ นโรยตวั 
 6. ท าใหจิ้ตใจสดช่ืน รู้สึกผอ่นคลาย เน่ืองจากกล่ินหอมของเคร่ืองส าอาง 
 

2.3  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 พรเทพ  ทิพยพรกุล และ เกริกฤทธ์ิ  อมัพะวตั (2559) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ส่วนใหญ่เลือกท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทลิปสติก สาเหตุท่ี เลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางเพราะสินคา้ส่งถึงท่ี บุคคลท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ ตนเอง ความถ่ีใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางไม่แน่นอน ราคาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง จ านวน ประมาน 3,000 บาท และเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางดว้ยเหตุผลใชเ้อง ผลการทดสอบ พบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
รายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
อย่างมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 พฤติกรรมต่างกนั ไดแ้ก่ ประเภทของเคร่ืองส าอาง บุคคลท่ีมีผลในการ
ตัดสินใจซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง จ านวนท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
 นัยนา พันธส าราญสุข (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการใช้เคร่ืองส าอางแบรนด์
ต่างประเทศท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของคนในจงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) 
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ศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีมีผลต่อส่วนประสมทาง การตลาดของคนในจงัหวดัปทุมธานี (2) ศึกษาถึง
พฤติกรรมในการใช้เคร่ืองส าอางแบรนด์ต่างประเทศ ท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของคนใน
จงัหวดัปทุมธานี ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ เพศหญิงท่ีใชแ้บรนดเ์คร่ืองส าอางต่างประเทศ
ท่ี อาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ 
สัมภาษณ์ ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 18-26 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบั 
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 
บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือแบรนด์ BSC โดยซ้ือจ านวน 1 คร้ัง/เดือน โอกาสท่ีใชเ้คร่ืองส าอางจะใชใ้นการ
ท างาน แหล่งท่ีซ้ือคือห้างสรรพสินคา้ เช่น โรบินสัน เซ็นทรัล เดอะมอลล์ ดา้นระดบัการศึกษา อาชีพ 
แบรนด์ ท่ีซ้ือเป็นประจ า และระดับรายได้ ส่งผลต่อด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการขาย ส่วนโอกาสในการใช้เคร่ืองส าอางกบัแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง มีความ
แตกต่างกนั เฉพาะดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมทางการขายเท่านั้น ปัจจยัดา้นอายุส่งผลต่อ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา 
 บุษยา  เวชชลานนท์ ณัตฐาวุฒิ   ฐิติปราโมทย์ ชาคริต  ศิลเศวตสกุล (2555) ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางไฮเดฟฟินิชัน่ของนกัศึกษาปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานครและ
หาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึง
ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
นวตักรรมใหม่ ๆ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช่ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือกลุ่มนกัศึกษาปริญญาตรีในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางไฮเดฟฟินิชั่น และน าผล
การศึกษามาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปสถิติ SPSS for Window ผลการศึกษาวิจยัแสดงให้เห็นว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ86.20) อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 18-22 ปี (ร้อยละ 70.20) ซ่ึง
ก าลงัศึกษาในสาขาวิชาศิลปกรรมศาสตร์และนิเทศศาสตร์ (ร้อยละ 30.75) โดยศึกษาอยู่ในชั้นปีท่ี 2 
(ร้อยละ 28.00) และมีรายได้ต่อเดือนมากว่า 8,001 บาทข้ึนไป (ร้อยละ 42.00) ลักษณะท่ีอยู่อาศัย
นักศึกษาส่วนใหญ่อยู่บ้านของตนเอง ร่วมกบับิดา-มารดา (ร้อยละ 60.20) และมีการแต่งหน้าทุกวนั 
(ร้อยละ40) ตามชีวิตประจ าวนัปกติ (ร้อยละ 61.50) โดยแต่งหนา้ดว้ยตนเอง (ร้อยละ82.25) เคร่ืองส าอาง
ช้ินส าคญัท่ีขาดไม่ได้ อนัดบัท่ี 1 เป็นแป้ง (ร้อยละ 45.00) สถานท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางแต่งหน้าบ่อยท่ีสุด
จากห่างสรรพสินคา้ในเครือเซ็นทรัล (ร้อยละ 32.00) เป็นจ านวนเงินระหวา่ง 501-1,000 บาท/คร้ัง (ร้อยละ 
48.00) และซ้ือเม่ือถูกใจ (ร้อยละ 64.00) โดยรู้จกัเคร่ืองส าอางผา่นทางการโฆษณาเคร่ืองส าอาง นิตยสาร/
ส่ือส่ิงพิมพ ์(ร้อยละ 62.00) และยงัไม่เคยใช้เคร่ืองส าอาง High Definition: HD (ร้อยละ 88.75) โดย   
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มีความเข้าใจว่าเคร่ืองส าอาง High Definition เป็นเคร่ืองส าอางท่ีเหมาะส าหรับการแต่งหน้าเพื่อการ
ถ่ายภาพ (ร้อยละ 39.50) จากการศึกษาระดบัความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง High Definition: HD พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (มีค่าเฉล่ีย 4.29) 
และมีความส าคญัมากว่าปัจจยัดา้นราคา (มีค่าเฉล่ีย 4.26) ดา้นนวตักรรมใหม่ ๆ (มีค่าเฉล่ีย 4.20) ดา้น
การส่งเสริมการตลาด (มีค่าเฉล่ีย 4.09) และดา้นช่องทางจ าหน่าย (มีค่าเฉล่ีย 3.83) ตามล าดบั จากการ
วิเคราะห์ ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง High 
Definition: HD พบว่า สามขาวิชาท่ีนักศึกษาเรียน ลักษณะท่ีอยู่อาศัยและจ านวนเงินท่ีซ้ือมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือทั้ ง 5 ปัจจัย การศึกษาในคร้ังน้ีสามารถน าไปใช้ ประโยชน์ในการพัฒนา
ผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว 
 ธนา  ตันติเอมอร (2558) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี 1) ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทของประชากรใน
จงัหวดัปทุมธานี กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ พนักงานบริษทั นักศึกษา รวมไปถึงบุคคล
ทัว่ไปท่ีท าการเลือกซ้ือและใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ จ านวน 385 คนเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วจิยั คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบด้วย Independent Samples t-test, 
One-way ANOVA (F-test) ผลการศึกษา พบว่า ผูใ้ช้เคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อยูใ่นช่วงอายุ 18-23 ปี มีระดบัการศึกษาขั้นปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน หรือนกัศึกษา 
มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท ผู ้บริโภคส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ต่างประเทศยี่ห้อ ETUDE’s House ค่าใช้จ่ายต่อเดือนจะอยู่ท่ี 1,000-2,000 บาท ส าหรับความถ่ีในการ
ออกไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศ จะมีจ านวนน้อยกว่า 5 คร้ัง ต่อเดือน สถานท่ีท่ี
ผูบ้ริโภคนิยมไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง คือ ห้างสรรพสินคา้ ฟิวเจอร์ปาร์ค ส าหรับเหตุผลท่ีผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ท าการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ เพื่อความสวยงามแก่ตวัผูใ้ชเ้อง ต่อมาส าหรับช่องทางส่วน
ใหญ่ท่ีท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัตราสินคา้ คือ ส่ือสังคมต่าง ๆ (Social Media) นอกจากน้ียงัพบวา่ ผูบ้ริโภคได้
ให้ความส าคญักบัเร่ืองคุณภาพของสินคา้หรือบริการ ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัมาเป็นอนัดบัแรก ๆ คือปัจจยัในดา้นของราคาและการส่งเสริมทางการตลาด 
 



 

บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น ของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการคน้ควา้
อิสระเชิงส ารวจการตลาดโดยตรง (Survey Research) โดยท าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น ด้วยวิธีการใช้แบบสอบถาม โดยได้ค้นควา้มาจากเอกสาร ผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง บทความต่าง ๆ หนังสือ ฯลฯ เพื่อเป็นแนวทางในการคน้ควา้อิสระ ในวิธีการด าเนินการ
คน้ควา้อิสระมีวธีิการ ดงัน้ี 

 

3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชำกร (Population) ท่ีได้แก่ ผูบ้ริโภคเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงประกอบด้วย 
นกัศึกษา วยัท างาน ผูสู้งอายุ ตามสถานท่ีต่าง ๆ (โรงเรียน มหาวิทยาลยั ห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ) ใน
จงัหวดัปทุมธานี 
 กลุ่มตัวอย่ำง (Sample) คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยท าการสุ่มตวัอยา่ง
แบบสะดวก ตามแหล่งชุมชน ห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงผูศึ้กษาไม่ทราบประชากรท่ีแน่ชดั และได้
ก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใช้สูตรการค านวณแบบไม่ทราบประชากร โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 
95% และยอมใหเ้กิดความคลาดเคล่ือนในตวัอยา่ง 5% สามารถค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 
 สูตร n = Z2pq 
      e2 

 โดย   
  n = ขนาดของตวัอยา่งท่ีจะศึกษา 
          p = สัดส่วนของประชากรท่ีสนใจ 
          q = 1-p (สัดส่วนของประชากรท่ีไม่ไดส้นใจ) 
  Z = ค่าปกติมาตรฐาน  
    (ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ไดค้่า Z = 1.96) 
           e = ระดบัความคาดเคล่ือน 
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 การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดสัดส่วนของประชากรท่ีสนใจศึกษาเท่ากบัร้อยละ 
50 ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 นั่นคือยอมให้เกิดผลคลาดเคล่ือนได้ร้อยละ 5 ซ่ึงสามารถ
แจกแจงการค านวณใหไ้ดข้นาดตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง 
 วิธีกำรในกำรเลือกสุ่มตัวอย่ำง ผูศึ้กษาใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจงประชากร โดยกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานีจ านวน 400 ตวัอย่าง และมีแบบสอบถาม 15 ฉบบั 
ส าหรับกรณีท่ีมีการตอบแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ จึงไดข้นาดตวัอยา่งรวมแลว้ 400 ตวัอยา่ง 
 

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
 ขอ้มูลในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีจ  าแนกออกตามแหล่งท่ีมา ซ่ึงประกอบดว้ย 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 เป็นการศึกษาส ารวจจากการใช้ตวัอย่างแบบสอบถามเพื่อให้ครอบคลุมสาระส าคญัตาม
วตัถุประสงคข์องการศึกษา เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี 
ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงเป็นค าถามปลายปิด ผูศึ้กษาไดค้วามรู้จากเอกสาร แนวคิด
ทฤษฎีและงานวจิยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการคน้ควา้อิสระ ดา้นปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น โดยเน้ือหาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนแรก ขอ้มูลโดยทัว่ ๆไปของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนสอง พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ส่วนสำม องคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น จ าแนกตาม   
ส่วนประสมการตลาด 
 ให้ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามท าเคร่ืองหมาย  ในช่องระดับแสดงความคิดเห็น โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  คะแนน 5   เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
  คะแนน 4   เห็นดว้ย 
  คะแนน 3   เฉย ๆ 

คะแนน 2   ไม่เห็นดว้ย 
  คะแนน 1   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 เกณฑ์ในการวดัระดบั สามารถอา้งอิงผลการศึกษา ใช้หลกัการของ Likert Scale และหา
ค่าเฉล่ียได ้0.8 
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 ดงันั้นปัจจยัทางส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี มีระดบัความคิดเห็นกบัเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากประเทศญ่ีปุ่น พอสรุปได ้ดงัน้ี 
  เห็นดว้ยอยา่งยิง่  อยูใ่นช่วง 4.21 - 5.00 คะแนน  

เห็นดว้ย   อยูใ่นช่วง 3.41 - 4.20 คะแนน  

เฉย ๆ   อยูใ่นช่วง 2.61 - 3.40 คะแนน  

ไม่เห็นดว้ย  อยูใ่นช่วง 1.81 - 2.60 คะแนน  

ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ อยูใ่นช่วง 1.00 - 1.80 คะแนน  

 
3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูศึ้กษาท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการน าแบบสอบถามท่ีเสร็จสมบูรณ์ ผา่นการพิจารณา
จากคณะกรรมการ น าไปท าการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดมี้การ
ทดสอบความเท่ียงตรงและความเช่ือมัน่ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 3.3.1 ความเท่ียงตรง (Validity) ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีได้จดัท าข้ึนตามกรอบแนวคิด 
โดยให้อาจารยท่ี์ปรึกษาช่วยพิจารณา และตรวจสอบทั้งความถูกตอ้ง ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้
เพื่อน าไปปรับปรุงและแกไ้ข ก่อนท าการเก็บขอ้มูลจริง 
 3.3.2 ความเช่ือมั่น (Reliability) ผูศึ้กษาได้น าแบบสอบถามท่ีจดัท าข้ึนมา และปรับปรุง
แกไ้ขมาท าการทดสอบก่อนใชจ้ริงจ านวน 40 ชุด เพื่อตรวจสอบวา่ค าถามว่าสามารถส่ือความหมายได้
ตรงกบัความตอ้งการ มีความถูกตอ้งและรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้โดยจะด าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยให้ผูต้อบแบบสอบถามท าแบบสอบถามรายบุคคล และรอรับแบบสอบถาม
กลบัมาทนัทีท่ีผูต้อบแบบสอบถามท าเสร็จ 
 

3.4  วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 เม่ือใดท่ีผูศึ้กษาได้รับแบบสอบถามครบจ านวน 400 ชุด ผูศึ้กษาจะน าขอ้มูลทั้งหมดมา
วเิคราะห์หาค่าทางสถิติ โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 3.4.1 น าแบบสอบถามมาตรวจสอบขอ้มูล เช็คความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และเลือก
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก  
 3.4.2 น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาบนัทึกขอ้มูลลงในโปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อเตรียมการ
ประเมินผลขอ้มูล 
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 3.4.3 ท าประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS version 16 เพื่อประเมินผลทาง
คณิตศาสตร์ ซ่ึงมี 2 วธีิ ดงัน้ี 
 สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistic) โดยหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน คือการวเิคราะห์ดา้นประชากรศาสตร์ของแต่ละบุคคล 
 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชว้ิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีก าหนดไว ้โดย
การทดสอบหาค่า Chi-squares ซ่ึงตวัแปรระดบัการวดัเป็น Nominal Scale ใชใ้นการทดสอบนยัส าคญั
ในการเปรียบเทียบสัดส่วน ใช้การวิเคราะห์ผ่านค่าความแปรปรวน (Variance) เราเรียกวา่ “Analysis 
of Variance “ หรือเรียกง่าย ๆ วา่ ANOVA 



 
 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีศึกษาเร่ืองปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
ความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี โดย  
ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง จากผูท่ี้เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานี และผูศึ้กษาจ าสามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลไดด้งัต่อไปน้ี 
 

4.1  การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจในการซ้ือ 
 ส่วนที ่4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
20-24 ปี         129 32 
25-29 ปี 84 21 
30-34 ปี 80 20 
35-39 ปี 51 13 
40 ปี ข้ึนไป 56 14 

รวม 400 100 
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 ผลจากตารางท่ี 4.1 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
จ  านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอยา่ง ช่วงอายุส่วนใหญ่ 20-24 ปี มีจ  านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32 ช่วง
อายุ 25-29 ปี มีจ  านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ช่วงอายุ 30-34 ปี มีจ  านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
ช่วงอายุ 40 ปีข้ึนไป มีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และช่วงอายุ 35-39 ปี มีจ  านวน 51 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13 ตามล าดบั 

 

ตารางที ่4.2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษา / ปวช. / ปวส. 108 27 
ปริญญาตรี 251 63 
ปริญญาโท 41 10 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.2 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี มีจ านวน 251 
คน คิดเป็นร้อยละ 63 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา / ปวช. / ปวส. มีจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 
และระดบัการศึกษาปริญญาโท มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.3 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัศึกษา 68 17 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 77 19 
พนกังานบริษทัเอกชน 228 57 
เจา้ของธุรกิจ 15 4 
อ่ืน ๆ (วา่งงาน) 12 3 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.3 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
อาชีพ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง อาชีพส่วนใหญ่พนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 228 คน คิด
เป็นร้อยละ 57 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19 อาชีพ
นกัศึกษา มีจ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17 เจา้ของธุรกิจ มีจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และอ่ืน ๆ 
(วา่งงาน) มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย 

รายได้เฉลีย่ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 80 20 
10,001-20,000 บาท 175 44 
20,001- 30,000 บาท 97 24 
30,001 บาท ข้ึนไป 48 12 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.4 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
รายไดเ้ฉล่ีย จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง รายไดเ้ฉล่ียส่วนใหญ่ 10,001- 20,000 บาท มีจ านวน 175 
คน คิดเป็นร้อยละ 44 รายไดเ้ฉล่ีย 20,001-30,000 บาท มีจ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24 รายไดเ้ฉล่ีย
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และรายไดเ้ฉล่ีย 30,001 บาท ข้ึนไป มีจ านวน 
48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ตามล าดบั 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ตารางที ่4.5 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามประเภท 
 เคร่ืองส าอางท่ีซ้ือบ่อย 
ประเภทเคร่ืองส าอางทีซ้ื่อบ่อย จ านวน (คน) ร้อยละ 
ประเภทตกแต่งสีสัน 223 56 
ประเภทบ ารุงผวิพรรณ 164 41 
ประเภทเคร่ืองหอม 8 2 
อ่ืน ๆ (น ้ายาเช็ดเคร่ืองส าอาง) 5 1 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.5 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีซ้ือบ่อย จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีซ้ือบ่อยส่วน
ใหญ่จะเป็นประเภทตกแต่งสีสัน มีจ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 56 ประเภทบ ารุงผวิพรรณ มีจ านวน 
164 คน คิดเป็นร้อยละ 41 ประเภทเคร่ืองหอม มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และอ่ืน ๆ (น ้ ายาเช็ด
เคร่ืองส าอาง) มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.6 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามจ านวนช้ิน 
 ของเคร่ืองส าอางท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง 

จ านวนช้ินของเคร่ืองส าอางทีซ้ื่อในแต่ละคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 - 2 ช้ิน 283 71 
3 ช้ินข้ึนไป 52 13 
ชุดเซ็ทประหยดั 24 6 
ซ้ือตามโปรโมชัน่ในขณะนั้น 41 10 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.6 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
จ านวนช้ินของเคร่ืองส าอางท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง จ  านวนช้ินของ
เคร่ืองส าอางท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่จะเป็น 1-2 ช้ิน มีจ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 71 จ านวนช้ิน
ของเคร่ืองส าอาง 3 ช้ินข้ึนไป มีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ซ้ือตามโปรโมชัน่ในขณะนั้น มีจ านวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และชุดเซ็ทประหยดั มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 

เหตุผลที่เลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพิ่มความมัน่ใจ 219 55 
เคร่ืองส าอางมีคุณภาพสูง 116 29 
ช่วงกระแสนิยม 25 6 
เพราะอาชีพการงาน 40 10 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.6 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง เหตุผลท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่จะเป็น เพิ่มความมัน่ใจ 
มีจ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 55 เพราะเคร่ืองส าอางมีคุณภาพสูง มีจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 
29 เพราะอาชีพการงาน มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และช่วงกระแสนิยม มีจ านวน 25 คน คิด
เป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามบุคคลท่ีมีผล 
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

บุคคลทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตนเอง 257 64 
เพื่อน 36 9 
ครอบครัว 11 3 
พนกังานขาย 72 18 
พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงในโฆษณา 24 6 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.8 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือส่วนใหญ่เป็นตนเอง มีจ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64 พนกังานขาย มีจ านวน 72 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18 เพื่อน มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงในโฆษณา มีจ านวน 24 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6 และครอบครัว มีจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามจ านวนคร้ังท่ีซ้ือ 
 ในเวลาหกเดือน 
จ านวนคร้ังทีซ้ื่อในเวลาหกเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 คร้ัง 191 48 
2-3 คร้ัง 173 43 
4-5 คร้ัง 12 3 
6 คร้ัง  24 6 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.9 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
จ านวนคร้ังท่ีซ้ือในเวลาหกเดือน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง จ านวนคร้ังท่ีซ้ือส่วนใหญ่จะเป็น 1 
คร้ัง มีจ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 48 จ านวนคร้ังท่ีซ้ือ 2-3 คร้ัง มีจ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43 
จ านวนคร้ังท่ีซ้ือ 6 คร้ัง มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และจ านวนคร้ังท่ีซ้ือ 4-5 คร้ัง มีจ านวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามค่าใชจ่้าย 
 ในแต่ละคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 21 5 
501-1,000 บาท 136 34 
1,001-1,500 บาท 120 30 
1,501-2,000 บาท 48 12 
2,001 บาท ข้ึนไป 75 19 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.10 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม

ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่อยู่ท่ี 501-
1,000 บาท มีจ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 ค่าใช้จ่าย 1,001-1,500 บาท มีจ านวน 120 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30 ค่าใชจ่้าย 2,001 บาท ข้ึนไป มีจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ค่าใชจ่้าย 1,501-2,000 บาท 
มีจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 และค่าใช้จ่าย ต ่ากว่า 500 บาท มีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.11 แสดงจ านวน (ความถ่ี)และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีมกัซ้ือ 

ช่วงเวลาทีม่ักซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ทุก ๆ ส้ินเดือน 160 40 
ทุก ๆ กลางเดือน 24 6 
ตามช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ 208 52 
ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่วางจ าหน่าย 8 2 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.11 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม

ช่วงเวลาท่ีมกัซ้ือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ช่วงเวลาท่ีมกัซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นตามช่วงเวลาท่ีมี
โปรโมชัน่มีจ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 ทุก ๆ ส้ินเดือน มีจ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ทุก  ๆ 
กลางเดือนมีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่วางจ าหน่าย มีจ านวน 8 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.12 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือ 
แหล่งทีซ้ื่อ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้ 256 64 
ร้านแบรนเคร่ืองส าอางนั้น ๆ 72 18 
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 52 13 
อ่ืน ๆ (ฝากห้ิวจาก ตปท.) 20 5 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.12 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
แหล่งท่ีซ้ือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง แหล่งท่ีซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นเคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอาง
ในห้างสรรพสินคา้ มีจ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 ร้านแบรนเคร่ืองส าอางนั้น ๆ มีจ านวน 72 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18 ซ้ือผ่านทางอินเตอร์เน็ต มีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 และอ่ืน ๆ (ฝากห้ิวจาก 
ตปท.) มีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.13 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามแบรนท่ีชอบซ้ือ 
 ท่ีสุด 

แบรนทีช่อบซ้ือทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
Shiseido, MAQuillAge 85 21 
Covermark 61 15 
Kate Tokyo 64 16 
Canmake 44 11 
Cezenne 31 8 
Majorica Majorca 40 10 
ipsa 59 15 
อ่ืน ๆ (Canebo) 16 4 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.13 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามแบ
รนท่ีชอบซ้ือท่ีสุด จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง แบรนท่ีชอบซ้ือท่ีสุดส่วนใหญ่จะเป็น Shiseido, 
MAQuillAge มีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21 Kate Tokyo มีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 
Covermark มีจ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ipsa มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15 Canmake        
มีจ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 Majorica Majorca มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 Cezenne      
มีจ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และอ่ืนๆ (Canebo) มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.14 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามแหล่งขอ้มูล 
  ข่าวสารท่ีไดรั้บ 

แหล่งข้อมูลข่าวสารทีไ่ด้รับ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อินเตอร์เน็ต 205 51 
ส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ 28 7 
นิตยสาร 88 22 
คนรู้จกั 76 19 
อ่ืน ๆ (พนกังานขาย) 3 1 

รวม 400 100 
 ผลจากตารางท่ี 4.14 แสดงผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บส่วนใหญ่
จะเป็นอินเตอร์เน็ต มีจ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51 นิตยสาร มีจ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22 
คนรู้จกั มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ มีจ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
และอ่ืน ๆ (พนกังานขาย) มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
 ส่วนที ่3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจในการซ้ือ 

 

ตารางที ่4.15 แสดงจ านวนค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD 
แปล
ผล 

อนัดบั มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

สินคา้มีคุณภาพ เช่ือถือได ้
111 268 21 - - 

4.23 0.53 มาก 3 
28% 67% 5% 

  
สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน 

139 232 29 - - 
4.28 0.59 มาก 1 

35% 58% 7% 

  
สินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

112 256 32 - - 
4.2 0.57 มาก 4 

28% 64% 8% 
  สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ 

ในการผลิต 

129 236 35 - - 
4.24 0.6 มาก 2 

32% 59% 9% 
  

ด้านผลติภณัฑ์สรุปโดยภาพรวม 4.24 0.57 
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 ผลจากตารางท่ี 4.15 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัส่วน
ประสมทางดา้นการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยสรุปภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 4.24 และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานท่ี 0.57 เม่ือพิจารณาค าถามในแต่ละข้อพบว่าส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นมากท่ีสินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิต สินคา้มี
คุณภาพเช่ือถือได ้และสินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 4.28, 4.24, 4.23 และ 4.20 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.16 แสดงจ านวนค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา 

ระดบัความคดิเห็น 

X  SD แปลผล อนัดบั มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ราคาเหมาะสม 
101 256 43 - - 

4.14 0.58 มาก 3 
25% 64% 11% 

  

มีป้ายบอกราคาชดัเจน 
135 212 53 - - 

4.21 0.65 มาก 1 
34% 53% 13% 

  

ราคาเป็นมาตรฐานสากล 
108 252 40 - - 

4.17 0.58 มาก 2 
27% 63% 10% 

 
 ด้านราคาสรุปโดยภาพรวม 4.17 0.61     

 ผลจากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัส่วน
ประสมทางดา้นการตลาดดา้นราคา โดยสรุปภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 4.17 และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานท่ี 0.61 เม่ือพิจารณาค าถามในแต่ละขอ้พบว่าส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น
มากท่ีมีป้ายบอกราคาชัดเจน  ราคาเป็นมาตรฐานสากล และราคาเหมาะสม 4.21, 4.17 และ 4.14 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.17 แสดงจ านวนค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความคดิเห็น 
X  SD 

แปล
ผล 

อนัดบั มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

สาสมารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ด ้ 83 121 89 72 36 3.36 1.25 มาก 2 21% 30% 22% 18% 9% 
สามารถซ้ือไดต้าม
หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป 

156 144 85 15 - 
4.1 0.87 มาก

ท่ีสุด 1 
39% 36% 21% 4%  

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายสรุปโดยภาพรวม 3.73 1.06     

 ผลจากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัส่วน
ประสมทางดา้นการตลาดดา้นช่องทางการจ าหน่าย โดยสรุปภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 3.73 และ
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานท่ี 1.06 เม่ือพิจารณาค าถามในแต่ละขอ้พบว่าส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความคิดเห็นมากท่ีสุดท่ีสามารถซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป และสาสมารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ด ้
4.1 และ 3.36 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.18 แสดงจ านวนค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 
X  SD 

แปล
ผล 

อนัดบั มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

มีพนกังานขายแนะน า 
115 201 59 21 4 

4.01 0.86 มาก 1 
29% 50% 15% 5% 1% 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
97 161 95 49 

- 3.76 0.95 มาก 2 
24% 40% 24% 12% 

มีการแจกสินคา้ทดลอง 
68 111 129 75 17 

3.35 1.09 ปาน
กลาง 6 

17% 28% 32% 19% 4% 

มีการมอบส่วนลดแก่สมาชิก 
56 124 136 75 9 

3.36 1.01 ปาน
กลาง 5 

14% 31% 34% 19% 2% 

มีการสะสม้แตม้เพื่อแลกของรางวลั 
48 135 141 76 

- 3.39 0.93 ปาน
กลาง 4 

12% 34% 35% 19% 

มีการขายเป็นเซ็ตท าใหร้าคาถูกลง 
72 188 72 60 8 

3.64 1.01 มาก 3 
18% 47% 18% 15% 2% 

ด้านผลติภณัฑ์สรุปโดยภาพรวม 3.59 0.97     
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 ผลจากตารางท่ี 4.18 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัส่วน
ประสมทางดา้นการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยสรุปภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 3.59 และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานท่ี 0.97 เม่ือพิจารณาค าถามในแต่ละขอ้พบวา่ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม
คิดเห็นมากท่ีมีพนกังานขายแนะน า มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ มีการขายเป็นเซ็ตท าให้ราคาถูกลง มีการ
สะส้มแตม้เพื่อแลกของรางวลั มีการมอบส่วนลดแก่สมาชิก และมีการแจกสินคา้ทดลอง 4.01, 3.76, 
3.64, 3.39, 3.36 และ 3.35 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.19 สรุปองคป์ระกอบระดบัความคิดเห็นโดยภาพรวม ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

         ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

X
 SD แปลผล อนัดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.24 0.57 มาก 1 
ดา้นราคา 4.17 0.61 มาก 2 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.73 1.06 มากท่ีสุด 3 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.59 0.97 มาก 4 

รวม 3.93 0.80 
   ผลสรุปตามตารางท่ี 4.19 ผลวิเคราะห์โดยภาพรวมปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด    

มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.93 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีให้ระดบัความส าคญักบัองคป์ระกอบ
ในความพึงพอใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น ซ่ึงมีความเห็นความส าคญัระดบัมาก
ท่ีสุดในด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียท่ี 4.24 ถัดมาเป็นด้านราคา มีค่าเฉล่ีย 4.17 ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 3.73 และสุดทา้ยดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.59 ตามล าดบั 
 จากการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในด้านผลิตภณัฑ์ของสินค้าเป็น
อนัดบัแรก และใหค้วามส าคญักบัดา้นช่องทางการจ าหน่ายนอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที ่4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมุติฐานที ่1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
  สมมุติฐาน 1.1 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศ
ญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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  H0 : อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
  H1 : อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 
ตารางที ่4.20 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ Chi-Squares ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
 ดา้นอาย ุกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 

ความสัมพนัธ์ 2 Sig. 

ช่วงอายตุ่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 41.101 0.000* 
ช่วงอายตุ่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 52.811 0.000* 
ช่วงอายตุ่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 32.967 0.000* 
ช่วงอายตุ่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 42.115 0.000* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของอายุกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น สรุปได้ว่าปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า อายุมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือ
ต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 1.2 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศ
ญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.21 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ Chi-Squares ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
 ดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 

ความสัมพนัธ์ 2 Sig. 

อาชีพต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 51.641 0.000* 
อาชีพต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 45.807 0.000* 
อาชีพต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 92.149 0.000* 
อาชีพต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 56.310 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลจากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น สรุปไดว้า่ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี  
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือ
ต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 1.3 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : ระดับการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 
ตารางที ่4.22 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ Chi-Squares ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
 ดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 

ความสัมพนัธ์ 2 Sig. 

การศึกษาต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 6.072 0.415 

การศึกษาต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 5.543 0.476 

การศึกษาต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 27.949 0.000* 

การศึกษาต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 71.202 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ผลจากตารางท่ี 4.21 สรุปไดว้า่ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ปฏิเสธ 
H1 ยอมรับ H0 ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี  
 และการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึง
หมายความวา่ ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 1.4 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 
ตารางที ่4.23 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ Chi-Squares ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 

ความสัมพนัธ์ 2 Sig. 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 62.848 0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 42.494 0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 43.266 0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 5.621 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.23 สรุปได้ว่าปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า รายได้เฉล่ียมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยู่ใน
จงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 
และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมุติฐานที ่2 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

 สมมุติฐาน 2.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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 H0 : สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 :  สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดมี้ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 
ตารางที ่4.24 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ระหวา่งดา้นผลิตภณัฑ ์ 

สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดมี้ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดต่้อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 3.738 0.025* 

สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดต่้อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 29.506 0.000* 

สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดต่้อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 22.989 0.000* 
สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือไดต่้อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 4.603 0.023* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.24 สรุปได้ว่า ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า สินค้ามีคุณภาพ
เช่ือถือได้มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือก
ช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมุติฐาน 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ สินคา้ไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : สินคา้ได้รับการรับรองมาตรฐานไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : สินค้าได้รับการรับรองมาตรฐานมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.25 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ระหวา่งดา้นผลิตภณัฑ ์
 สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ 
 เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 8.399 0.000* 
สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 14.883 0.000* 
สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 12.457 0.000* 
สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 4.507 0.038* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.25 สรุปได้ว่า ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า สินคา้ได้รับการ
รับรองมาตรฐานมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลา
ในการซ้ือ การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ สินค้ามีบรรจุภณัฑ์ท่ี
สวยงามมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

 H0 : สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามไม่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : สินค้ามีบรรจุภัณฑ์ ท่ีสวยงามมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.26 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ระหวา่งดา้นสินคา้ 
 มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
 จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

สินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 13.046 0.002* 

สินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 17.360 0.000* 

สินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 18.644 0.000* 
สินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 16.177 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.26 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ สินคา้มีบรรจุภณัฑ์ท่ี
สวยงามมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลาใน
การซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  สินค้าใช้วตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพในการผลิตมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.27 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ระหวา่งดา้นสินคา้ 
 ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ 
 เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 6.166 0.002* 
สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 12.559 0.000* 
สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 20.031 0.000* 
สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิตต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 3.315 0.010* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.27 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ สินคา้ใช้วตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพในการผลิตมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การ
เลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 สมมุติฐาน 2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ราคามีความเหมาะสมมี
ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : ราคามีความเหมาะสมไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : ราคามีความเหมาะสมมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.28 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ราคามีความเหมาะสม 
 มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

ราคามีความเหมาะสมต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 6.835 0.001* 
ราคามีความเหมาะสมต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 16.379 0.000* 
ราคามีความเหมาะสมต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 7.864 0.000* 
ราคามีความเหมาะสมต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 2.543 0.005* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.28 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ราคามีความเหมาะสม
มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 
และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจนมี
ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : สินค้ามีป้ายบอกราคาชัดเจนไม่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : สินค้ามี ป้ายบอกราคาชัดเจนมีความสัมพันธ์กับความพึ งพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.29 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA สินคา้มีป้ายบอกราคา 
 ชดัเจนมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจนต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 8.842 0.000* 
สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจนต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 7.589 0.001* 
สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจนต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 6.401 0.002* 
สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจนต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 6.069 0.003* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.29 สรุปไดว้า่  ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ สินคา้มีป้ายบอกราคา
ชดัเจนมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลา
ในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมุติฐาน 2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาเป็นมาตรฐานมีความสัมพนัธ์
กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดั
ปทุมธานี 
 H0 : ราคาเป็นมาตรฐานไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : ราคาเป็นมาตรฐานมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.30 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ราคาเป็นมาตรฐาน 
 มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

ราคาเป็นมาตรฐานต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 8.360 0.000* 
ราคาเป็นมาตรฐานต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 31.495 0.000* 
ราคาเป็นมาตรฐานต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 2.995 0.049* 
ราคาเป็นมาตรฐานต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 2.043 0.047* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.30 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ราคาเป็นมาตรฐาน
มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือกช่วงเวลาในการ
ซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.8 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ลูกค้า
สามารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ดมี้ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศ
ญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : ลูกค้าสามารถซ้ือทางเว็บไซต์ได้ไม่มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : ลูกค้าสามารถซ้ือทางเว็บไซต์ได้มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.31 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ลูกคา้สามารถซ้ือ 
 ทางเวบ็ไซตไ์ดมี้ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ 
 จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

ลูกคา้สามารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ดต่้อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 1.726 0.045* 

ลูกคา้สามารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ดต่้อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 14.045 0.000* 

ลูกคา้สามารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ดต่้อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 3.751 0.005* 
ลูกคา้สามารถซ้ือทางเวบ็ไซตไ์ดต่้อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 11.366 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.31 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ลูกคา้สามารถซ้ือทาง
เว็บไซต์ได้มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย การเลือก
ช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมุติฐาน 2.9 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้า
สามารถซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.32 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA ลูกคา้สามารถซ้ือได ้
 ตามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
 น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 3.559 0.014* 

ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 15.124 0.000* 

ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 3.169 0.024* 

ลูกคา้สามารถซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไปต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 6.382 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.32 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ลูกคา้สามารถซ้ือได้
ตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศ
ญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย 
การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 สมมุติฐาน 2.10 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย พนักงานขาย
แนะน าสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : พนักงานขายแนะน าสินค้าไม่ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : พนกังานขายแนะน าสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.33 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA พนกังานขายแนะน า 
 สินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

พนกังานขายแนะน าสินคา้ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 4.629 0.001* 
พนกังานขายแนะน าสินคา้ต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 31.467 0.000* 
พนกังานขายแนะน าสินคา้ต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 13.069 0.000* 
พนกังานขายแนะน าสินคา้ต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 15.935 0.000* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.33 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ พนกังานขายแนะน า
สินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร 
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลาในการซ้ือ 
การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.11 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย การโฆษณาผา่น
ส่ือต่าง ๆ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ไม่ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.34 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA การโฆษณาผา่นส่ือ 
 ต่าง  ๆ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 4.228 0.006 
การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 6.262 0.000 
การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 3.964 0.021 
การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 2.225 0.045 
* นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.34 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ การโฆษณาผา่นส่ือ
ต่าง ๆ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลาในการซ้ือ 
การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.12 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย การแจกสินค้า
ทดลองมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : การแจกสินคา้ทดลองไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : การแจกสินคา้ทดลองมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้
จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.35 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA การแจกสินคา้ทดลอง 
 มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

การแจกสินคา้ทดลองต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 4.868 0.001* 
การแจกสินคา้ทดลองต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 10.192 0.000* 
การแจกสินคา้ทดลองต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 4.389 0.002* 
การแจกสินคา้ทดลองต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 3.500 0.008* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.35 สรุปได้ว่า ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า การแจกสินค้า
ทดลองมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลาในการซ้ือ 
การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.13 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย การมอบส่วนลด
แก่สมาชิกมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : การมอบส่วนลดแก่สมาชิกไม่ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : การมอบส่วนลดแก่สมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.36 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA การมอบส่วนลด 
 แก่สมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก 

ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
ความสัมพนัธ์ F Sig. 

การมอบส่วนลดแก่สมาชิกต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 8.270 0.000* 
การมอบส่วนลดแก่สมาชิกต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 11.827 0.000* 
การมอบส่วนลดแก่สมาชิกต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 4.769 0.001* 

การมอบส่วนลดแก่สมาชิกต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 1.482 0.027* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.36 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ การมอบส่วนลดแก่
สมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลาในการซ้ือ 
การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.14 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย การสะสมแตม้
แลกรับของขวญัมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : การสะสมแต้มแลกรับของขวญัไม่มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : การสะสมแต้มแลกรับของขวญัมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.37 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA การสะสมแตม้แลก 
 รับของขวญัมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศ 
 ญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

การสะสมแตม้แลกรับของขวญัต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 16.560 0.000* 

การสะสมแตม้แลกรับของขวญัต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 16.947 0.000* 

การสะสมแตม้แลกรับของขวญัต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 8.536 0.000* 
การสะสมแตม้แลกรับของขวญัต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 4.409 0.047 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.37 สรุปไดว้า่ ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ การสะสมแตม้แลก
รับของขวญัมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลา
ในการซ้ือ การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐาน 2.15 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย การขายเป็นชุด
ประหยดัมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H0 : การขายเป็นชุดประหยดัไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 H1 : การขายเป็นชุดประหยดัมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
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ตารางที ่4.38 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ทางสถิติ One-Way ANOVA การขายเป็นชุด 
 ประหยดัมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก 
 ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 

ความสัมพนัธ์ F Sig. 

การขายเป็นชุดประหยดัต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 6.377 0.000* 
การขายเป็นชุดประหยดัต่อการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย 6.916 0.000* 
การขายเป็นชุดประหยดัต่อการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ 6.281 0.000* 
การขายเป็นชุดประหยดัต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง 8.649 0.000* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลจากตารางท่ี 4.38 สรุปได้ว่า ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า การขายเป็นชุด
ประหยดั มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลา
ในการซ้ือ การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



บทที่ 5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ืองปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
โดยมีผลท่ีไดจ้ากการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 

5.1  สรุปผลการวจิัย  
 สรุปผลการคน้ควา้อิสระออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานีส่วนใหญ่อยู่ในช่วง
อายุ 20-24 ปี ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนอยูท่ี่ 10,001-20,000 บาท 
 ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ประเทศญ่ีปุ่น ของเพศหญิงในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภท
ตกแต่งสีสัน โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ในแต่ละคร้ังท่ีซ้ือมีจ านวน1-2 ช้ิน ต่อคร้ังในเวลาหกเดือน 
ซ่ึงค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังจะอยู่ท่ี 501-1,000 บาท โดยให้ความสนใจในเคร่ืองส าอางแบรน Shiseido, 
MAQuillAge โดยมีเหตุผลท่ีต้องการซ้ือเพราะต้องการเพิ่มความมั่นใจในตนเอง และรับรู้ข้อมูล
ข่าวสารจากอินเตอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ 
 ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องการการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความเห็นดว้ยมาก กบัดา้นผลิตภณัฑ ์
สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ให้ความเห็นดว้ยมากในดา้นราคา มีป้าย
บอกราคาชดัเจน ถดัมาคือให้ความเห็นดว้ยมากท่ีสุดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถหาซ้ือได้
ตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป และสุดทา้ยคือเห็นดว้ยมากในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีพนกังานขาย
คอยแนะน า 
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 ส่วนที ่4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมุติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ีย 
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ ประกอบดว้ย อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ยงัรวมถึงการเลือกช่วงเวลาในทุกดา้นและปริมาณในการซ้ือในส่วนของระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
ในการเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจ าหน่าย ช่วงเวลาในการซ้ือ การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ และ
ปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ส่วนระดบัการศึกษากบัความสัมพนัธ์ในด้านการเลือกผลิตภณัฑ์ และการเลือกสถานท่ี
จ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านอายุ 
 ผลการศึกษาพบว่า ช่วงอายุของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20-24 ปี เป็นช่วงอายุท่ีบรรลุ
นิติภาวะแลว้ตดัสินใจดว้ยตนเอง เป็นวยัท่ีเร่ิมกา้วเขา้สู่วยัท างาน มีการพบปะกบับุคคลภายนอกสังคม
มากข้ึน มีความเช่ือมัน่ในตนเอง มีความตอ้งการเพิ่มความสวยความงามให้กบัตนเอง เพื่อเป็นการ
เสริมสร้างบุคลิกภาพและสร้างความมัน่ใจใหต้นเองดูดี สร้างความประทบัใจกบับุคคลท่ีมาติดต่อและ
พบเห็น จึงมีความตอ้งการใช้เคร่ืองส าอางในการเสริมบุคลิกภาพของตนเอง จึงมีความสอดคลอ้งกบั
ผลการวเิคราะห์ซ่ึงอายุมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านอาชีพ 
 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงเป็นงาน
ประจ าท่ีมีรายไดค้งท่ี ดา้นต าแหน่งอาชีพงานตอ้งพบปะและอยูใ่นสังคม มีการติดต่อส่ือสารในองคก์ร 
บริษทั กบัเพื่อนร่วมงาน หรือระหว่างองค์กร หรือหน่วยงานภายนอก เพื่อเป็นการเสริมบุคลิกภาพ
และเสริมสร้างความมั่นใจให้กับตนเองเพื่อเป็นท่ียอมรับในสังคม อาชีพจึงมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านการศึกษา 
 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี ซ่ึงมีความรู้
ความสามารถในการตดัสินใจด้วยตนเอง ในการคน้หาขอ้มูล วิเคราะห์ และเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีมี
คุณภาพ เหมาะกบัความตอ้งการของตนเอง เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพมาตรฐานระดบัสากล มีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคเพราะตอ้งผา่นการตรวจสอบจากองค์กร
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ของรัฐท่ีมีการควบคุมก่อนเขา้มาจ าหน่ายในประเทศ ดงันั้นระดบัการศึกษาจึงมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
แต่ก็ยงัมีดา้นการเลือกประเภทเคร่ืองส าอาง และการเลือกสถานท่ีจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนักบั
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี 10,001-20,000 บาท เป็น
รายได้ท่ีค่อนข้างสูง ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีอ านาจในการซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้โดยไม่เกิดผลกระทบกบัรายไดเ้ฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม 
จึงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมุติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัปทุมธานี 
 ด้านผลติภัณฑ์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ สินคา้มีคุณภาพเช่ือถือ
ได ้สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน และสินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ี ปุ่น ยกเว้นสินค้ามีบรรจุภัณฑ์ ท่ีสวยงามไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 
 ด้านราคา 
 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา สินคา้มีราคาท่ีเหมาะสม สินคา้
มีป้ายบอกราคาชัดเจน และราคาสินค้าเป็นมาตรฐานมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ลูกคา้หา
ซ้ือไดท้างเวบ็ไซต ์และลูกคา้หาซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 



65 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด การมี
พนักงานขายแนะน าสินค้า การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ การแจกสินค้าทดลอง การมอบส่วนลดแก่
สมาชิก การสะสมแตม้แลกรับของขวญั และการขายเป็นเซ็ตประหยดัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

5.2  การอภิปรายผลการวจิัย 
 ผลการคน้ควา้อิสระเก่ียวกบัปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี พบวา่เป็นกลุ่มประชากรท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 20 - 24 ปี ซ่ึงอยูใ่นช่วงวยัท่ีเพิ่งเรียนจบและเร่ิมท างาน ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่คือปริญญาตรี 
มีวุฒิภาวะในการตัดสินใจด้วยตนเอง มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี  10,001-20,000 บาท แสดงถึง
ความสามารถในการใชจ้่ายซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นท่ีมีคุณภาพสูง เพื่อตกแต่งสีสันและ
เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ ในแต่ละคร้ังซ้ือจ านวน 1-2 ช้ิน ราคาราคาท่ีซ้ือต่อ 1 คร้ังนั้นอยู่ท่ี 500 ถึง 1,000 
บาท ในระยะเวลาหกเดือนเฉล่ียแลว้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการซ้ือ 1 คร้ัง และมกัซ้ือในช่วงท่ี
มีโปรโมชั่น กลุ่มตวัอย่างยงัมีความคิดเห็นระดับมากท่ีสุดกับด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีลูกค้า
สามารถหาซ้ือสินคา้ไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป 
 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมุติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลส าหรับการศึกษาคน้ควา้อิสระน้ี ประกอบดว้ย อายุ อาชีพ 
ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ีย มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก
ประเทศญ่ีปุ่นของประชากรเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดา้นการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย ช่วงเวลาท่ีซ้ือ และปริมาณการซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือของฟิลลิปคอตเลอร์ (Kotler, 1996, p. 172) ซ่ึงเป็นแบบจ าลองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นท่ียอมรับและใชใ้นการอา้งอิง ส าหรับงานศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานี ในการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ี ปุ่นในตราสินค้า หรือบริการ และผลของการตัดสินใจ 
แบบจ าลองดงักล่าวแสดงและอธิบายปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ทั้งปัจจยัภายนอก ปัจจยั
ภายใน และปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัท่ีผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาดงัน้ี  
 ดุษฎี วิชยัเมฆพตัร (2553) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของสตรีต่อเคร่ืองส าอางเกาหลีในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาย ุ
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ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ และสถานภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี
อย่างมีนัยส าคญัท่ี 0.05 โดยส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองส าอางจากประเทศไทยมากท่ีสุด เคร่ืองส าอางจาก
สาธารณรัฐเกาหลี และเคร่ืองส าอางจากประเทศญ่ีปุ่นเป็นอนัดบัรองลงมา 
 อรุณวรรณ แก้วศิลป์ (2552) ศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง Oriental Princess ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ผลการศึกษาพบวา่
มีความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางประชากรศาสตร์กับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางยี่ห้อ Oriental 
Princess ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess ประเภทบ ารุงผิวหนา้อยูใ่นอนัดบัมาก สถานท่ีในการเลือก
ซ้ือคือหา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์
 สมมุติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรเพศหญิงในจงัหวดัปทุมธานี การเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ การเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่าย ช่วงเวลาท่ีซ้ือ และปริมาณการซ้ือ โดยให้ความคิดเห็นระดบั
มากท่ีสุดในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือลูกค้าสามารถหาซ้ือได้ตามห้างสรรพสินค้าทั่วไป 
รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ Kotler 
(1996 อ้างอิงในวิมลศรี แสนสุข และคณะ, 2551) ท่ีได้กล่าวว่า ความส าคญักับทางด้านการตลาด 
นักการตลาดจะประสบความส าเร็จได้ต้องอาศยัหลักกลยุทธ์ทางการตลาดในการวิเคราะห์ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใชร่้วมกนัในการวาง
กลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ประกอบ ด้วยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด(Promotion) ซ่ึงเรียกวา่ 4P’s ซ่ึงเป็นตวัแปรส าคญัทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดเ้พื่อการ
พฒันาในการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายและไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีผูศึ้กษาได้
ศึกษาดงัน้ี 
 อรุณวรรณ แก้วศิลป์ (2552) ศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง Oriental Princess ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ผลการศึกษาพบวา่ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด โดยให้ความส าคญัในดา้น
ผลิตภณัฑ์มากเป็นอนัดบั 1 ให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดตามล าดบั 
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5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 

 5.3.1 ผูบ้ริโภคเพศหญิงให้ความส าคญักบัเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสันท่ีมีคุณภาพ
ปลอดภยั ซ่ึงสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีเช่ือถือได ้สินคา้ท่ีใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ และสินคา้ท่ีไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐท่ีควบคุมเคร่ืองส าอางน าเขา้ หรือองค์กรมาตรฐานอ่ืนในระดบัสากล 
ท าให้ผูป้ระกอบการน าไปพิจารณาเร่ืองการน าเขา้เคร่ืองส าอางจากประเทศญ่ีปุ่นเพิ่มสูงข้ึนอีกคร้ัง 
หากจะผลิตเคร่ืองส าอางเพื่อตอบสนองให้กลุ่มผูบ้ริโภคให้กินก็ตอ้งค านึงถึงวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและ
การผลิตท่ีไดรั้บรองมาตรฐานจากหน่วยงานรัฐท่ีควบคุมอยู ่
 5.3.2 ส าหรับผูป้ระกอบการรายย่อยเป็นทางเลือกหน่ึงในการน าเขา้เคร่ืองส าอางแบรน 
Shiseido, MAQuillAge จากประเทศญ่ีปุ่น โดยอา้งอิงจากผลการคน้ควา้อิสระ พบว่า กลุ่มผูบ้ริโภค
เพศหญิงใหค้วามสนใจในแบรนสินคา้ดงักล่าวมากท่ีสุด 
 5.3.3 ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีน าเขา้เคร่ืองส าอาง หากตอ้งการมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้ 
ควรประชาสัมพนัธ์ผ่านอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด เน่ืองจากจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดีท่ีสุด เพราะ
ปัจจุบนัผูค้นส่วนใหญ่ใช้โซเชียลมีเดียกนัเป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัลดตน้ทุนในการประชาสัมพนัธ์
ทางนิตยสารหรือโทรทศัน์ ท่ีมีค่าใชจ่้ายค่อนขา้งสูง 
 

5.4  งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 5.4.1 เน่ืองจากงานศึกษาปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรในจงัหวดัปทุมธานี เป็นการศึกษาในภาพรวมงาน 
วิจยัในอนาคตควรศึกษาเร่ืองเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่นเฉพาะแต่ละประเภท อาทิเช่น 
เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสัน เคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผิวพรรณ หรือประเภทน ้ าหอม เพื่อให้
ไดผ้ลการคน้ควา้อิสระและขอ้มูลเชิงลึกมากข้ึน 
 5.4.2 เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะในเขตจงัหวดัปทุมธานี งานวิจยัท่ี
เก่ียวเน่ืองในอนาคตควรศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นในเขต
พื้นท่ีจงัหวดัอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น เขตกรุงเทพมหานคร นนทบุรี อยุธยา สมุทรปราการเป็นตน้ เพื่อ
เปรียบเทียบผลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้อิสระมีความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละพื้นท่ีหรือไม่ อยา่งไร 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความพงึพอใจในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่ นของประชากรในจังหวดัปทุมธานี 

 

 ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษา ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่นของประชากรใน
จงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการคน้ควา้อิสระ หลกัสูตรบริหารธุรกิจ สาขาธุรกิจระหวา่ง
ประเทศ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี โดยแบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี1 ขอ้มูลโดยทัว่ไปของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี2 พฤติกรรมของท่านในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น 

ส่วนท่ี3 องค์ประกอบท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น จ าแนก
ตามส่วนประสมทางการตลาด 

ขอ้มูลและความเห็นของท่าน ผูศึ้กษาจะเก็บไวเ้ป็นความลบัโดยไม่ส่งผลประการใดต่อท่าน 
และจะน าไปใชป้ระโยชน์เพื่อน าเสนอภาพรวมส าหรับการวจิยัในคร้ังน้ีเท่านั้น 

ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งยิง่ ท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 

โสภิดา  สนแกว้ 

(นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ) 
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แบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง ใหท่้านท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัท่านสุดเพียงขอ้เดียว  
ส่วนที1่ ข้อมูลโดยทัว่ไปของผู้ทีต่อบแบบสอบถาม 

1.ท่านเคยใชเ้คร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นหรือไม่   

 เคยใช ้      ไม่เคยใช ้  

2.อาย ุ    

 20 - 24 ปี      25 – 29 ปี   
  

 30 – 34 ปี      35 – 39 ปี  

 40 ปี ข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

  มธัยมศึกษา / ปวช. / ปวส.    ปริญญาตรี 

  ปริญญาโท      สูงกวา่ปริญญาโท 

4. อาชีพ 

  นกัศึกษา      ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

  พนกังานบริษทัเอกชน    เจา้ของธุรกิจ 

  อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………… 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  นอ้ยกวา่ 10,000 บาท     10,001 – 20,000 บาท 

  20,001 – 30,000 บาท     30,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที2่ พฤติกรรมของท่านในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้า จากประเทศญีปุ่่น 

6. เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นประเภทใดท่ีท่านเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 
  ประเภทตกแต่งสีสัน 
  ประเภทบ ารุงผวิพรรณ 
  ประเภทเคร่ืองหอม 
  อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………… 
7. ในแต่ละคร้ังท่านเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นจ านวนก่ีช้ิน 
  1 – 2 ช้ิน      3 ช้ินข้ึนไป 
  ชุดเซ็ทเคร่ืองส าอาง     ตามโปรโมชัน่ในขณะนั้น 
  
8. เหตุผลท่ีท าใหท้่านถึงเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น 
  เพิ่มความมัน่ใจ     มีคุณภาพสูง 
  ช่วงกระแสนิยม     เพราะอาชีพการงาน 
9. ใครท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น 
  ตนเอง      เพื่อน  
  ครอบครัว      พนกังานขาย 
  พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณา  
10. ในระยะเวลาหกเดือนท่านเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่น ก่ีคร้ัง 
  1 คร้ัง      2 – 3 คร้ัง  
  4 – 5 คร้ัง      6 คร้ัง ข้ึนไป 
11. ในการซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่นแต่ละคร้ังท่านมีค่าใชจ่้ายเท่าไหร่ 
  ต  ่ากวา่ 500 บาท     501 – 1,000 บาท 
  1,001 – 1,500 บาท     1,501 – 2,000 บาท 

 2,001 บาท ข้ึนไป 
12. ในช่วงเวลาใดท่ีท่านมกัเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่น 
  ทุก ๆ ส้ินเดือน     ทุก ๆ กลางเดือน 
  ตามช่วงเวลาท่ีมีโปรโมชัน่ของสินคา้   ช่วงเวลาท่ีมีสินคา้ใหม่วางจ าหน่าย 
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13. แหล่งใดท่ีท่านเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จาก ประเทศญ่ีปุ่น บ่อยท่ีสุด 
  เคาน์เตอร์แผนกเคร่ืองส าอาง ในหา้งสรรพสินคา้ 
  ร้านแบรนเคร่ืองส าอางนั้น ๆ 
  ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
  อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………… 
14. ยีห่อ้ใดต่อไปน้ี ท่ีท่านเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
  Shiseido, MAQuillAge 
  Covermark 
  Kate Tokyo 

 Canmake 
 Cezenne 
 Majorica Majorca 
 ipsa 

  อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………… 
15. แหล่งใดท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางน าเขา้ จากประเทศญ่ีปุ่นมากท่ีสุด 
  อินเตอร์เน็ต      ส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ 
  นิตยสาร      คนรู้จกั 

 อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………… 
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ส่วนที่3 องค์ประกอบที่ใช้ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่ น จ าแนกตามส่วน
ประสมทางการตลาด 

ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีแสดงระดบัความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
น าเขา้จาก ประเทศญ่ีปุ่น 
 

ปัจจัยทางส่วนประสมการตลาดของเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ประเทศญีปุ่่น 

ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 

ผลติภัณฑ์ 

มีคุณภาพ เช่ือถือได ้      
ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน      
รูปแบบของบรรจุภณัฑข์องสินคา้สวยงาม ทนัสมยั      
สินคา้ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิต      

ราคา 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
มีการบอกราคาชดัเจน      

ราคาท่ีจ าหน่ายเป็นมาตรฐานสากล      

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ตในเวบ็ไซตไ์ด ้      

สามารถซ้ือจากร้านสาขา หรือร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองส าอางเฉพาะ
ยีห่อ้ตามศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 
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ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองส าอางน าเข้าจาก
ประเทศญีปุ่่น 

ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 

การส่งเสริมการขาย 

มีพนกังานขายคอยแนะน าวธีิการใชง้านสินคา้ หรือช่วยเลือก
สินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ 

     

มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ facebook หรือ
นิตยสาร 

     

มีการแจกสินคา้ตวัอยา่งใหลู้กคา้ทดลองใช ้      
มีการมอบส่วนลดใหแ้ก่สมาชิก      
มีการใหส้ะสมแตม้ เพื่อแลกรับของรางวลั      

มีการขายสินคา้เป็นเซ็ต ท่ีรวมสินคา้หลายรายการเขา้ดว้ยกนั ท า
ใหมี้ราคาถูกกวา่การแยกซ้ือสินคา้เป็นช้ิน 
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ประวตัผิู้เขยีน 
 

ช่ือ-นามสกุล นางสาวโสภิดา  สนแกว้ 
วนั เดือน ปี เกดิ 28 มกราคม 2537 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 91/2 ม.3 ต.บางพูน อ.เมือง จ.ปทุมธานี 12000 
คุณวุฒิการศึกษา ส าเร็จการศึกษาปริญญาตรี คณะศิลปะศาสตร์ 
 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
ประสบการณ์การท างาน ปัจจุบนั ท างานแผนกบุคคล 
 บริษทั ฟูจิคูระ อิเล็กทรอนิกส์ (ประเทศไทย) จ ากดั  
โทรศัพท์ 098 270 3992 
อเีมลล์ sopida.s@mail.rmutt.ac.th 
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