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บทคดัย่อ 
  

การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศของเพศท่ีสามท่ีเป็นกะเทย และศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศ กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาจาํนวน 400 ตัวอย่างคือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเพศท่ีสามท่ีเป็นกะเทยในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ และใชว้ิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุท่ี 20-29 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางประเภทบาํรุงผวิพรรณ (Skin care) ดว้ย
ตนเอง จาํนวนท่ีซ้ือ 1-2 ช้ิน ต่อคร้ังต่อเดือน โดยมีงบประมาณค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังไม่เกิน   
1,000 บาท โดยซ้ือจากเคาร์เตอร์เคร่ืองสาํอางในห้างสรรพสินคา้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความเห็น
เก่ียวกบัผูผ้ลิตเคร่ืองสาํอางท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัมากท่ีสุดจากประเทศฝร่ังเศส อยา่งไรก็ตามยี่ห้อ
เคร่ืองสาํอางนาํเขา้ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดเป็นยีห่อ้ สกินฟู้ ด (Skin Food) จากประเทศเกาหลี 

ผลสรุปการวิเคราะห์สมมุติฐานพบว่าปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสาํอางนาํเขา้จากต่างประเทศในทุกดา้น ซ่ึงประกอบดว้ยการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
การเลือกผูจ้าํหน่าย ช่วงเวลาท่ีซ้ือ และปริมาณการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.05 สาํหรับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้านส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางนาํเขา้จากต่างประเทศ ในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.05 ยกเวน้ การเลือกผูจ้ดัจาํหน่าย และช่วงเวลาในการซ้ือ  
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ABSTRACT 

 
This independent study explored whether the demographic characteristics of buyers and 

the marketing mix influenced the consumer’s buying behavior of imported cosmetic products. The 
sample used in this study was 400 people who were transvestites in Bangkok. Primary data were 
collected by using questionnaire with convenience sampling method. 

The data analysis showed that most of the respondents were aged between 20-29 years 
old, holding a Bachelor’s Degree, worked in private sector, earned an income of 20,001-30,000 baht 
per month. Most of the respondents bought imported skin care product and they usually bought 1-2 
pieces of imported cosmetic products per month. The respondent’s expense on imported cosmetic 
product was less than 1,000 baht per buying. The respondents believed that imported cosmetics 
were safe and high in quality, and they would buy imported cosmetics from France. However, the 
most popular brand among respondents was Skin Food from South Korea.  

The findings showed that demographic factors influenced the buying behavior of 
imported cosmetic products in all aspects: product selection, vendor selection, time of buying, and 
buying quantity, at 0.05 statistical significant level. Marketing Mix consists of product, price, place 
and promotion influenced the buying decision of imported product in the aspect of product selection 
at 0.05 statistical significant level. However, marketing mix did not have a significant impact on the 
vendor selection and time of buying. 
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สุดทายนี้ผูศึกษาหวังเปนอยางยิ่งวางานวิจัยฉบับนี้จะเปนประโยชนสําหรับผูที่สนใจนําเขา
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันเครื่องสําอางเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูบริโภคมากขึ้น  ไมเฉพาะกลุม
เพศสตรีหรือเพศชายเทานั้นยังรวมไปถึงกลุมเพศที่สามหรือที่เราเรียกวา กะเทย ซ่ึงพบวาตลาด
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางมีความหลากหลายทั้งในเรื่องของราคาและคุณภาพที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคและเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน เพราะจะสังเกตไดวา ธุรกิจเครื่องสําอาง
มีจําแนกระหวางเครื่องสําอางเฉพาะกลุมเพศผูหญิง และเพศชาย ซ่ึงนําไปสูภาวะการแขงขันกันเพื่อ
เปนผูครองสวนแบงทางการตลาดซึ่งมีมูลคาเพิ่มสูงขึ้นทั้งตลาดภายในและภายนอกประเทศ  การ
แขงขันกันมากขึ้น จึงทําใหตลาดเครื่องสําอางเปนสิ่งจําเปนในชีวิตประจําวันของผูบริโภค ทั้งเพศ
หญิง เพศชาย และกลุมเพศที่สาม  ซ่ึงนับวันจะมีเพิ่มมากขึ้น เครื่องสําอางที่นําเขาจากตางประเทศ ใน
ปจจุบันก็เขามามีบทบาทในประเทศไทยมากขึ้นโดยกลุมประเทศตาง ๆ ใชกลยุทธทางกระแสสังคม
วัฒนธรรมเขามามีสวนทําใหวัยรุน วัยทํางาน หรือแมแตนักเรียน นักศึกษา ใหความสําคัญกับบุคคลที่
ตนเองชื่นชอบผูประกอบการจึงสรางตราสินคาใหเปนที่ยอมรับโดยอาศัยการประชาสัมพันธโดยใช
นักรองนักแสดงหรือผูมีช่ือเสียงเปนพรีเซนต ไมวาจะเปนประเทศเกาหลี ประเทศญี่ปุนและกลุมโลก
ตะวันตกแถบอเมริกา ภาคพื้นยุโรป เครื่องสําอางนําเขาจึงมีบทบาทที่สําคัญและมีแนวโนมที่จะ
ขยายตัวสูงเพิ่มขึ้น  

ขอมูลจากศูนยวิจัยกสิกรไทย (ปที่ 16 ฉบับที่ 2980 วันที่ 5 พฤศจิกายน 2553) สถานการณ
ตลาดนําเขาเครื่องสําอางในป 2553 ประเทศไทยมีการนําเขาสินคาผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 3 ไตรมาส
แรกคิดเปนมูลคาทั้งสิ้น10,878.61 ลานบาท ซ่ึงมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ 18.3 เมื่อเทียบกัน
ชวงเวลาเดียวกันของปกอนโดยแหลงนําเขาเครื่องสําอางที่สําคัญของไทยยังคงเปนสหรัฐอเมริกาซึ่ง
คิดเปนสัดสวนรอยละ 21.8 และฝรั่งเศส คิดเปนสัดสวนรอยละ 16.0 ที่ยังคงรักษาสวนแบงทาง
การตลาดอยางสม่ําเสมอ สวนในแถบเอเชียนั้น ญี่ปุนคิดเปนสัดสวนรอยละ13.2และอินโดนีเซียคิด
เปนสัดสวนรอยละ 8.5 รวมถึงเกาหลีใตที่เปนตลาดใหมคิดเปนสัดสวนรอยละ 4.3 โดยผลิตภัณฑ
นําเขาสวนใหญเปนกลุมเครื่องสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนาและบํารุงรักษาผิวพรรณ กลุม
เครื่องสําอางที่ใชกับผม และกลุมหัวน้ําหอมและน้ําหอม คิดเปนสัดสวนรอยละ 61.0, 11.2 และ 10.1 
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ของมูลคาการนําเขาเครื่องสําอางทั้งหมด  ซ่ึงดังแผนภาพที่แสดงดานลางแบงเปนมูลคาการนําเขา
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางไทยและแยกตามประเทศในป 2553  
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ภาพที่ 1.1 มูลคาการนําเขาผลิตภัณฑเครื่องสําอางในประเทศไทย 
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คาเงินดอลลาหสหรัฐมีการออนคาลง สงผลทําใหสินคานําเขามีราคาถูกลงในสายตาของผูนําเขาทําให
ผูบริโภคมีอํานาจในการจับจายใชสอยไดมาก รวมทั้งพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงหันมาใสใจ
กับการดูแลความสวยงามและสุขภาพ รูปลักษณภายนอกมากขึ้น ประกอบกับสินคานําเขาจาก
ตางประเทศที่เขามาตีตลาดระดับกลางและลางที่มีแนวโนมขยายตัวเพิ่มขึ้น จึงทําใหเครื่องสําอางทุก
ประเภทเขามาเปนสวนหนึ่งของการดํารงชีวิตประจําวันทุกเพศทุกวัย 

ในยุคโลกาภิวัตนการเชื่อมโยงของการศึกษา คนหาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องสําอาง ส่ือตาง ๆ 
ภาษา สังคม วัฒนธรรมจากตางประเทศ สะดวกรวดเร็ว จึงทําใหผูบริโภค คนหาขอมูลในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เครื่องสําอางที่นําเขาจากตางประเทศ ไดอยางสะดวกรวดเร็ว ซ่ึงไมมีเพียงแค 
เพศหญิง เพศชาย หากแตมีกลุมเพศที่สาม ซ่ึงมีบทบาทและไดรับการยอมรับจากสังคมไทยมากขึ้น 
เนื่องจากเพศเหลานี้กลาแสดงออกและมีความมั่นใจในตัวเองสูง มีความสามารถที่โดดเดนเปนพิเศษ 
คงจะปฎิเสธไมไดวายุคสมัยนี้กลุมเพศที่สามในสังคมไทย หลายคนมีอาชีพและหนาที่การงานที่ดีเลิศ
และสรางชื่อเสียงใหกับประเทศไทย โดยสังคมเปดโอกาสใหกับ เร่ืองของเพศที่สามมากขึ้นมีส่ือ  ตาง 
ๆ ใหความสนใจและเปดโอกาสให เขาและเธอเหลานั้น อยูในสังคมรวมกับคนเพศปกติไดอยางไม
ปดบัง  และเปนตัวตนที่แทจริงของตนเอง ซ่ึงจะเห็นไดจากที่เปนขาวดังเมื่อ บริษัท พี.ซี.แอร จํากัด 
สายการบินใหมของไทยไดสรางความแปลกใหมในวงการสายการบินนานาชาติ ดวยการเปดโอกาส
ใหสาวประเภทสองเปนพนักงานตอนรับบนเครื่องบินอยางผูหญิงทั่วไปไดสังคมไทยปจจุบันมี ผูชาย
สวย ผูหญิงหลอแทบจะแยกไมออกวาเขา หรือ เธอ เหลานั้น  เปน ผูหญิงแท หรือ ผูชายเทียม ซ่ึง
กะเทยบางคนสวยกวาผูหญิงแท ๆ ซ่ึงโดยสวนใหญเพศที่สามจะเปนเพศที่รักสวยรักงาม ชอบแตงตัว 
เปนผูนําแฟชั่น และดูแลตัวเองเปนพิเศษ  ผูศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ ปจจัยที่มี
ผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สาม เนื่องจากกลุมเพศ
ที่สาม ที่เปนกะเทย ตองดูแลผิวพรรณ รูปรางหนาตาเปนพิเศษ เพื่อตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ 
สรางความมั่นใจ ใหทัดเทียมหญิง ซ่ึงทําใหผูศึกษาความสนใจในการศึกษาและอยากทราบปจจัยที่มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม ในแงของปจจัยสวนบุคคล
ของเพศที่สาม อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได บุคลิกภาพ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ตรายี่หอสินคา คุณภาพ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด ที่มีผล
ตอตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศมากนอยเพียงใด 
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1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได ที่มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สามที่เปนกะเทย
 2. เพื่อศึกษาวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการขาย ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ
ของกลุมเพศที่สามที่เปนกะเทย 
 
1.3 สมมติฐานการวิจัย 
 สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
 สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจําหนายและการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ 
 
1.4 ขอบเขตการวิจัย 
 การคนควาอิสระศึกษาขอมูลเกี่ยวกับ “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศของกลุมเพศที่สาม” ขอบเขตของประชากร คือ กลุมเพศที่สามที่เปนกะเทย มีลักษณะ
ทาทางกิริยาคลายเพศหญิง แตงกายปกติเหมือนชายทั่วไปหรือคลายเพศหญิง ใชเครื่องสําอางใน
ชีวิตประจําวัน เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนผูที่เคยใช หรือใชเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
 
1.5 คําจํากัดความในการวิจัย 

 เคร่ืองสําอาง (Cosmetics) หมายถึง ส่ิงปรุงแตงรวมทั้งเครื่องหอมและสารหอมตาง ๆ ซ่ึงเปน
วัตถุสําหรับใชทา ถู นวด อบ ใส หยอด พน โรยหรือกระทําดวยวิธีอ่ืน สวนใดของรางกายเพื่อ 
สงเสริมใหเกิดความสวยงาม ความสะอาด หรือรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินผิวตาง ๆ แตทั้งนี้ไม
รวมถึงเครื่องแตงตัวและเครื่องประดับ ซ่ึงเปนอุปกรณภายนอกรางกาย ซ่ึงกําหนดไวตามมาตรา 4 
แหงพระราชบัญญัติเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535  

เคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศ หมายถึง เครื่องสําอางที่ผลิตในตางประเทศแลวนําเขา
มาจําหนายในประเทศไทย ซ่ึงเปนสินคาที่มีตนกําเนิดมาจากตางประเทศดังนั้นจึงทําใหมีตนทุนคา
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ภาษีในการนําเขาเพิ่มขึ้น ทําใหเครื่องสําอางมีราคาสูง โดยเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศมี
จําหนายในหางสรรพสินคา  ศูนยการคาชั้นนํา  

เคร่ืองสําอางประเภทตกแตงสีสัน (Make Up) ส่ิงที่ตกแตงสีสันบนใบหนา ไดแก ลิปสติก 
บรัชออน อายแชรโด อายไลเนอร 

เคร่ืองสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) ครีมบํารุงผิวพรรณใหมีความชุมชื่น
ปองกันความแหงกรานและมลภาวะจากสภาพแวดลอมภายนอก ไดแก ครีมบํารุงผิวหนา โลช่ัน ครีม
กันแดด  

เคร่ืองสําอางประเภทเครื่องหอม (Perfume) เปนผลิตภัณฑที่ใหความหอมที่ใชทา หรือฉีด
พนบนรางกาย ไดแก โลชั่นน้ําหอม หัวน้ําหอม 

พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศโดยคํานึงถึง การ
เลือกซื้อผลิตภัณฑประเภทใด การเลือกตราสินคายี่หอใด การเลือกผูจําหนายหรือประเทศที่ผลิต 
ชวงเวลาที่ซ้ือผลิตภัณฑ และปริมาณการซื้อตอคร้ัง 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจตาง ๆ
นํามาใชวิเคราะห เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามเปาหมายทางการตลาด เครื่องมือทางการตลาดนี้
เรียกวา 4Ps ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่จําหนาย (Place) และการ
สงเสริมการขาย (Promotion)   

ผลิตภัณฑ หมายถึง เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศประกอบดวย 3 ประเภทคือ 
เครื่องสําอางตกแตงสีสัน (Make up) เครื่องสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) และ
เครื่องสําอางประเภทน้ําหอม (Perfume)   

ราคา (Price) หมายถึง ราคาของเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ที่ผูบริโภคตอง
ประเมินผลดานความคุมคากอนที่จะตัดสินใจซื้อและชําระเงินดวยราคาที่ผูบริโภคพึงพอใจ 

ชองทางการจัดจําหนวย หมายถึง การที่ผูบริโภคกลุมเพศที่สาม สามารถคนหา ศึกษาขอมูล
และเลือกซื้อสินคาดวยการอํานวยความสะดวกใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจเพื่อเปนการสนับสนุน
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ   

การสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่สงเสริม และสนับสนุนกระตุนใหผูบริโภครับรู
ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับตรายี่หอ คุณสมบัติเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ไมวาจะเปน การ
โฆษณาโดยพรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียง เพื่อดึงดูดใหผูบริโภคใหความสนใจและตัดสินใจซื้อ และการให
สวนลดพิเศษสําหรับลูกคาสมาชิก การสะสมแตมเพื่อแลกของรางวัล 
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เพศที่สามที่เปนกะเทย (Transvestite) หมายถึง บุคคลที่รูตนเองวาเปนเพศใดแตมีความ
พอใจในเพศเดียวกันกับตนเอง ซ่ึงลักษณะกายวิภาคยังปกติแตมีความเบี่ยงเบนทางเพศ ชายที่มีจิตใจ
และแตงกาย มีลักษณะใกลเคียงเพศหญิง    

กะเทย ทางสังคม หมายถึง ผูที่มีจิตใจเบี่ยงเบนไปจากเพศที่เปนอยู ของตนเอง หรือมีเพศ
ในจิตใจ และ พฤติกรรม แตกตางผิดไปจากเพศในรางกาย เปน ความผิดปกติของบุคคลที่ผิดเพศ และ
มุงหวังพัฒนาตนใหเปนมนุษย และเพื่อที่จะทําใหเผาพันธุเดิมของตัวเองดํารงอยูได จึงตองสรางคํา
นาเชื่อถือของตัวเองเพื่อลดอคติทางวัฒนธรรม คําวากะเทยในบางครั้งจะใชคําเรียกวา "เลดี้บอย" หรือ 
"เพศที่สาม" หากบุคคลเพศชายที่แตงตัวเปนเพศหญิงในการแสดงในภาษาอังกฤษสวนมากจะเรียก
แดร็กควีน (drag queen) และสําหรับในการแสดงละครคาบุกิของประเทศญี่ปุนที่หามผูหญิงแสดง จะ
ใหผูชายแตงตัวเปนผูหญิงแสดงแทน  

 
1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 

ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย 
ปจจัยสวนบุคคล 

- อายุ 
- อาชีพ 
- ระดับการศึกษา 
- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 
 
ตัวแปรตาม 
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศของกลุมเพศที่สามที่
เปนกะเทย  

- การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
- การเลือกผูจําหนาย 
- ชวงเวลาที่ซ้ือ 
- ปริมาณการซื้อ  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
-  ผลิตภัณฑ 
-  ราคา 
-  ชองทางการจัดจําหนาย 
-  การสงเสริมการตลาด 

 

ภาพที่ 1.2 กรอบแนวคดิ  
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1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อทราบถึงลักษณะประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ ของเพศที่สามที่อยูในวัยเร่ิมทํางาน มีอาชีพและงานประจําทํา มีรายไดเฉลี่ยคอนขางสูง
สามารถตอบสนองความตองการบริโภคเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศซึ่งจะเปนประโยชนตอผู 
ประกอบธุรกิจหรือผูที่สนใจประกอบการตัดสินใจการนําเขาเครื่องสําอาง  

2.  เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สาม 
เพื่อผูประกอบธุรกิจเครื่องสําอางนําไปเปนขอมูลสนับสนุนขยายฐานผูบริโภคที่เปนเพศที่สามนําไป
พัฒนาปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ หรือผลิตเครื่องสําอางสําหรับกลุมเพศที่สามโดยเฉพาะ เพื่อใหเหมาะสม
กับความตองการของกลุมเพศที่สามและเปนการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ  

3. เพื่อใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
นําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สามเพื่อนําไปพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหตรงกับความ
ตองการ ซ่ึงจะเปนการเพิ่มปริมาณของผูบริโภคเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การคนควาอิสระปจจัยที่มีผลตอการพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศ
ของเพศที่สาม ไดมีการศึกษางานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวของ ตามหัวขอ ดังนี้ 

2.1 ความหมายและคําจาํกัดความพฤติกรรมผูบริโภค 
2.2 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
2.3 แบบจําลองพฤติกรรมการซื้อ  
2.4 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด 
2.5 ขอมูลเกี่ยวกับการจัดลําดับเครื่องสําอางของนิตยสาร CLEO ประจําป 2554 
2.6 บทความทีเ่กี่ยวของกับเพศที่สาม 
2.7 งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

2.1.ความหมายและคําจํากัดความพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจุบันการบริโภคสินคาและบริการนับวาเปนกิจกรรมที่มนุษยทุกคนในสังคมไมวาจะอยู
ที่ไหนประเทศใด เช้ือชาติ ศาสนาที่แตกตางก็มีการบริโภคกันเปนประจําทุกวัน ซ่ึงการบริโภคสินคา
หรือบริการครอบคลุมตั้งแตราคาไมกี่บาท จนถึงราคาที่แพงมากซึ่งมีหลากหลายชนิดไมวาจะเปน
สินคาที่จําเปน ปจจัยส่ี อาทิ อาหาร น้ํา เครื่องนุงหม ยารักษาโรค หรือแมแตสินคาฟุมเฟอยอยาง
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ การบริโภคจึงนับวาเปนส่ิงสําคัญในการดํารงชีวิตของมนุษยเรา 
ดังนั้นเพื่อการศึกษาและทําความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมีผูนิยามและใหความหมายซึ่งผู
ศึกษาไดศึกษาคนควา ดังนี้ 
 ศุภร  เสรีรัตน (2545 : 7) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงพฤตกิรรมของบุคคลที่
เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บคุคล
ตองตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว 

ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ (2550 : 13) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจ
ซ่ึงเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 
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ชูชัย  สมิทธิไกร (2553:6) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช 
(Use) และการกําจัดสวนที่เหลือ (dispose) ของสินคาหรือบริการตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการ
และปรารถนาของตน 

Schiffman and Kanuk (1994 :7) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค เปนพฤติกรรมซึ่งบุคคลทํา
การคนหา (Searching) การซื้อ (Purchase) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช
จาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนได อางถึงใน 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538 : 3)  ซ่ึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลทํา
การตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ ) เกี่ยวกับการบริโภคสินคา 

Roger D.Blackwell และคณะ (2001:6) ไดใหคําจํากัดความไววา เปนกิจกรรมตาง ๆ ที่
บุคคลกระทําเมื่อไดรับ บริโภคสินคาหรือบริการรวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภค
ดวย ซ่ึงประกอบดวยการไดรับมา ซ่ึงกิจกรรมที่นําไปสูและรวมถึงการซื้อหรือการรับผลิตภัณฑไว  
(Obtaining) การบริโภค (Consuming) และการขจัดสินคาทิ้งไป (Disposing) อางถึงใน อดุลย-ดลยา  
จาตุรงคกุล (2545 : 6) 

คําจํากัดความและความหมายพฤติกรรมผูบริโภคขางตนผูศึกษาพอจะสรุปเพื่อใชในการ
อางอิง สนับสนุนใหสอดคลองกับการศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึงเปนการศึกษาพฤติกรรมพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางของ
กลุมเพศที่สามที่เปนกะเทย ที่มีความตองการเครื่องสําอางเพื่อเพิ่มความเชื่อมั่นและเสริมบุคลิกภาพ 
ใหตนเปนที่ยอมรับในสังคม โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อตองผานกระบวนการ คนหาศึกษาขอมูล
เพื่อทําการเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซื้อ  

 
2.2 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyze consumer behavior)  
ศิริวรรณ   เสรีรัตน (2536 : 10)  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาคนหาเกี่ยวกับลักษณะ
พฤติกรรมการซื้อ การใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
คําตอบ จะชวยใหการบริหารจัดการกลยุทธการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจใหผูบริโภคได
อยางเหมาะสม ซ่ึงคําถามที่ชวยใหการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค   
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ตารางที่ 2.1 แสดงคําถาม 6Ws และ 1H คําตอบที่ตองการทราบ 7Os  อธิบายใหสอดคลองงานวิจัย 
คําถาม (6Ws  และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) คําอธิบายสอดคลองกับงานวิจัย 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants)   เพศที่สามที่เคยใชเครื่องสําอางและ
ใ ช เ ค รื่ อ ง สํ า อ า ง นํ า เ ข า จ า ก
ตางประเทศ เขตกรุงเทพมหานคร  

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer buy?) 
 
 
 

 
 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects)  
หรือคุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product) 
 
 
 

เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ   
1) ประเภทตกแตงสีสัน 
 2) ประเภทบํารุงผิวพรรณ   
3) ประเภทน้ําหอม 
-สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือ 
-ไดรับรองมาตรฐานจากองคการ
อาหารและยา หรือองคกรมาตรฐาน
อื่นในระดับสากล 
-ตรายี่หอที่มีช่ือเสียง เปนที่รูจักของ
คนทั่วไป 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 
 
 
 
 
 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อเพื่อตอบสนองความ
ตองการ 
 
 
 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
-เพื่อเพิ่มความมั่นใจเสริม
บุคลิกภาพของตน 
-เพราะเปนสินคาที่มีคุณภาพสูง  
-ตามกระแสความนิยม  
-เพราะอาชีพหนาที่การงาน 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ  

(Who participates in the buying) 
 
 
 
 
 
 
 

องคการ (Organizations) บทบาทของ
บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
(1) ผูริเริ่ม (2) ผูอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจ
ซื้อ(4) ผูซื้อ (5) ผูใช 
 
 
 
 
 
 

ใครมีสวนรวมและมีอิทธิพลใน
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศ 
-ตัดสินใจดวยตนเอง     
-เพื่อนฝูง 
-ครอบครัว     
-พนักงานขาย  
- พรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียงการ
โฆษณา 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ)   
คําถาม (6Ws  และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) คําอธิบายสอดคลองกับงานวิจัย 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  
(When does the consumer buy?) 
 
 
 
 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
 
 
 
 

-ทุก ๆ สิ้นเดือน 
-ทุก ๆ กลางเดือน 
-ตามชวงเวลาที่มีโปรโมชั่นของ
สินคา 
-ชวงที่มีสินคาใหมออกวางจําหนาย 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the consumer buy?) 

แหลง (Outlets) หรือชองทาง 
(Channel) ที่ผูบริโภคไปซื้อ 

-เคารเตอรแผนกเครื่องสําอางใน
หางสรรพสินคา  
 -รานเฉพาะตรายี่หอ  
 -ร านขายยา เครื่ อ งสํ าอ างตาม
สถานที่ทั่วไป  
-ซื้อผานทาง Internet (E-Business)   
 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร  
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations or buying process) ซึ่ง
ประกอบดวย 
 1) การรับรู   
2) การคนหาหรือความตองการ  
3) การประเมินผลพฤติกรรม  
4) การตัดสินใจซื้อ 
 5) ความรูสึกหลังการซื้อ 

การรับรูผานสื่อ เพื่อนแนะนํา 
คนหาขอมูลจากอินเตอรเน็ตมีการ
ทดสอบหรือสอบถามตามเคารเตอร
เครื่องสําอาง  เปรียบเทียบกอน
ตัดสินใจซื้อ และผลจากการใช
สินคาถาเกิดความพึงพอใจสามารถ
ตอบสนองความตองการตามที่
คาดหวังก็กลับมาซื้อซ้ํา  

 
2.3 แบบจําลองพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค (model of buyer behavior) 
      ผูศึกษาไดศึกษาแบบจําลองพฤติกรรมการซื้อ ของฟลลิป ค็อตเลอร ซ่ึงเปนแบบจําลอง
พฤติกรรมผูบริโภคและเปนที่ยอมรับและใชในการอางอิงมากที่สุดในเชิงกลยุทธทางการตลาดเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในตราสินคา หรือบริการ เนื่องจากเขาใจงายและสามารถนําไปประยุกตใช
และอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค ในสวนของกระบวนการตัดสินใจ และผลของการตัดสินใจ 
แบบจําลองดังกลาวแสดงและอธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคทั้งปจจัยภายนอก ปจจัย
ภายในและปจจัยสวนบุคคลไดอยางเขาใจงายและสมบูรณ ตามภาพแสดงกรอบแนวคิดตาม
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
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สิ่งกระตุน

ทางการตลาด 
สิ่งกระตุน  
อื่น ๆ 

 บุคลิกลักษณะ
ของผูซื้อ 

กระบวนการ
ตัดสินใจของผูซื้อ 

  
การตัดสินใจของผูซื้อ 

-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-ชองทางการจัด 
  จําหนาย 
-สงเสริมการ 
  ขาย 

-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลยี 
-การเมือง 
-วัฒนธรรม 

 -วัฒนธรรม 
-สังคม 
-ลักษณะสวน 
 บุคคล 
-จิตวิทยา 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมิน 
การตัดสินใจ 
พฤติกรรมหลังการ
ซื้อ 

 -การเลือกผลิตภัณฑ 
-การเลือกตรายี่หอ 
-การเลือกผูจําหนาย 
-ชวงเวลาซื้อ 
-ปริมาณการซื้อ 

  
วัฒนธรรม สังคม ลักษณะสวนบุคคล จิตวิทยา 

-วัฒนธรรมพื้นฐาน 
-วัฒนธรรมยอย 
-ช้ันสังคม 
 

-กลุมอางอิง 
-ครอบครัว 
-บทบาทและ
สถานภาพ 

-อายุและลําดับขั้นของชีวิต 
-อาชีพ 
-สถานภาพทางเศรษฐกิจ 
(รายได) 
-รูปแบบชีวิต 
-บุคลิกภาพและแนวความคิด
สวนบุคคล 

-การจูงใจ 
การรับรู 
-การเรียนรู 
-ความเช่ือและ
ทัศนคติ 

 
 
 

ผูซื้อ 

 

ภาพที่ 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค (Model of buyer behavior) 
ที่มา : Philip Kotler, 1996จาก Marketing Management (หนา 172) 
  
 เพื่อการศึกษาและสรุปรายละเอียดในการอธิบายแบบจําลองพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค
ขางตน  ใหเกิดความชัดเจนดังนี้ 
 
 2.3.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายใหกับลูกคา เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจซึ่งสามารถสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี 
ราคา คุณภาพ ตราสินคาและบริการ ชื่อเสียงของผูจําหนาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ บุคคล
สถานที่ หรือความ คิดเห็น อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะสงผลทําใหผลิตภัณฑสามารถจําหนายได  
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 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่น ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ 
หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตองสนใจซื้อ  
 การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย 
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย  
 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ
เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายแบผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) การขายและการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal Selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ 
องคการอาจเลือกใชหนึ่ง หรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 

1) การโฆษณา (Advertising) 
2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
3) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) 
4) การใหขายและการประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relation : PR) 
5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

 2.3.2 สิ่งกระตุนอื่น ๆ 
 เศรษฐกิจ  เปนปจจัยอีกปจจัยหนึ่งที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศหากเศรษฐกิจคาเงินบาทแข็งคาทําใหการนําเขาเครื่องสําอางที่เขามาจําหนายในประเทศก็
ทําใหผูบริโภคมองวาสินคาที่ราคาถูก ซ่ึงสงผลใหการบริโภคเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศเพิ่ม
มากขึ้นและอํานาจในการซื้อก็เพิ่มมากขึ้นทําใหการทําธุรกิจระหวางประเทศมีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้น 
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 เทคโนโลยี เปนสิ่งที่กระตุนใหผูบริโภคหันมาสนใจเทคโนโลยีที่ทันสมัย หากบริษัท หรือ
ผูผลิตเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ใชเครื่องมือที่ทันสมัย นาโนทําใหเครื่องสําอางมีอนูที่เล็ก
ซึมซาบเขาสูผิวพรรณไดงายและรวดเร็วกวาการผลิตดวยเครื่องมือธรรม ก็เปนการกระตุนทําให
ผูบริโภคมีความสนใจและตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางยี่หอนั้น ๆ   
 การเมือง เปนปจจัยที่ทําใหการกระตุนการซื้อสินคาหรือบริการหากมีการสนับสนุนจาก
หนวยงานรัฐบาล และอีกประการหนึ่ง หากการบริหารการเมืองไมมีความเสถียรภาพก็ทําใหมีผลทํา
ใหเกิดผลกระทบตอการใชจายทําใหผูบริโภคขาดความเชื่อมั่นในการใชจายหรือบริโภคของผูบริโภค
ก็ลดนอยลง เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศก็จะมีผลกระทบตอธุรกิจการนําเขา-สงออก 
 2.3.3 บุคลิกลักษณะของผูซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดวย 
 ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors)  เปนปจจยัที่สงผลตอทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคซึ่งแบงยอยออกเปนวัฒนธรรมทีเ่ปนหลักพืน้ฐาน (Core Culture) และอนุวฒันธรรม 
(Subculture)  
  วัฒนธรรมพืน้ฐาน (culture)  เปนปจจัยพื้นฐานที่มีผลตอความตองการและพฤติกรรมของ
ผูบริโภค การไดรับอิทธิพลของคานิยม (values), การรับรู (perceptions), ความชอบ (preferences) และ
พฤติกรรม (behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบันที่สําคัญ ๆ ที่เกี่ยวของกับบุคคล เชน โรงเรียน 
เปนตน  
 วัฒนธรรมยอย หรืออนุวัฒนธรรม (Subculture) วัฒนธรรมแตละเชื้อชาติยอมมีความ
แตกตางกันซึ่งจะประกอบไปดวยวัฒนธรรมยอย ๆ เชน เชื้อชาติ สัญชาติ เชน ไทย จีน อเมริกา 
อังกฤษ ลาว ศาสนา เชน พุทธ อิสลาม คริสต ซิกข และ พื้นที่ทางภูมิศาสตร เชน ภาคเหนือ ภาคอีสาน 
ภาคกลาง ภาคใต  ปจจุบันกลุมเพศที่สาม มีกระจายในทุกพื้นที่ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของวัฒนธรรมยอย ๆ 
ซ่ึงกลุมบุคคลเหลานี้ใหความ สําคัญในเรื่องของการเพิ่มบุคลิกภาพและลักษณะทาทาง การวางตัวและ
การแตงกาย การเลือกใชเครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณ และเสริมความงาม เพื่อเพิ่มความมั่นใจใหกับตน 
เพื่อจะไดทัดเทียมกับเพศหญิงมากขึ้น 
 วัฒนธรรมแตละประเทศแตละพื้นที่หรือแมแตประเทศเดียวกันยังมีวัฒนธรรมที่สืบถอด
ปฏิบัติกันมาจากรุนสูรุนยังมีความแตกตางกันออกไป จึงทําใหพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่เติบโต
มาจากแตละสถานที่แตละทองถ่ินยอมมีความแตกตางกันออกไป กลุมเพศที่สามที่ เติบโตใน
วัฒนธรรมชาวพุทธเรา ก็จะมีลักษณะนิสัย หรือพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศที่มีอากาศ ลักษณะของผิวกลุมเอเชีย ซ่ึงตองมีความแตกตางหรือเหมือนกับกลุมเพศที่สาม
ที่อยูอเมริกาเพราะสภาพอากาศ ส่ิงแวดลอม การดําเนินชีวิตที่อาจจะคลายคลึงหรืแตกตางกันก็ได 
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ทั้งนี้จะเห็นไดวาวัฒนธรรมแตละพื้นที่จึงสงผลกระทบตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศอาจจะแตกตางกัน หรือคลายคลึงกัน 
 ปจจัยทางสังคม (Social Factors)  สังคมปจจุบันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภคที่ เปนกะเทยมากยิ่งขึ้น  ซ่ึงจะสงผลตอทัศนคติการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ เชน กลุมบุคคลอางอิง (Reference Group) ครอบครัว (Family) บทบาทและสถานภาพใน
สังคม (Role and Status)  
 เนื่องจากปจจุบันมนุษยเราไมสามารถที่จะดํารงชีวิตอยูในสังคมโดดเดี่ยว ซ่ึงจะตองมีการ
พบปะพูดคุย ปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่น ตองพึ่งพาอาศัยซ่ึงกันและกัน แมวาแตละบุคคลจะมีบทบาท
หรือหนาที่ที่แตกตางกันในสังคม แตก็จะมีจุดมุงหมายเพื่อแสวงหาปจจัยในการดํารงชีวิตอยูเพื่อให
ไดมาซึ่งความอยูรอด ซ่ึงไมเพียงแตปจจัย 4 ที่มนุษยตองการในสังคม แตตองการการยอมรับทาง
สังคม เชน กลุมเพศที่สามที่เปนกะเทย ที่อยูในสังคม ตองการใหคนในสังคมยอมรับตนเองและปฏิบัติ
กับตนเสมือนวาเปนเพศหญิง จึงทําใหกลุมเพศที่สามที่เปนกะเทย ใหความสําคัญกับผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางมากยิ่งขึ้น เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ จึงเขามามีบทบาทในการดํารงชีวิตอยูใน
สังคมของกลุมเพศที่สามมากยิ่งขึ้น เพราะดวยคุณภาพและเทคโนโลยีที่ลํ้าหนาและทันสมัยกวาสินคา
ภายในประเทศ 
 ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factors) อิทธิพลตอกระบวนการเลือกซ้ือของ
ผูบริโภค ไดแก การจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ความเชื่อและ
ทัศนคติ (Believe and Attitudes) ซ่ึงเมื่อผูบริโภคกลุมเพศที่สามที่เปนกะเทยไดรับรูขอมูลขาวสารดาน
ราคา คุณภาพ การบอกตอจากบุคคลใกลชิด บุคคลที่มีชื่อเสียง ที่เขาชื่นชอบ ผานสื่อตาง ๆ ก็จะสงผล
ตอทางดานจิตวิทยา กระตุนใหผูบริโภคนั้นเกิดความตองการอยากจะซื้อเครื่องสําอางเหลานั้นมาใช  
ผูบริโภคไมวาจะเปนกลุมเพศใดก็ตามตองใหความสําคัญในการเลือกซื้อเครื่องสําอางตองมีขอมูล
เพียงพอในการตัดสินใจ ไมวาจะดานคุณภาพ ชื่อเสียงตรายี่หอท่ีเปนที่รูจัก ราคา แหลงจําหนาย หรือ
การโฆษณาที่นาเชื่อถือ จึงตองมีการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยอ่ืน ๆ จึงมีผลตอทัศนคติการ
เลือกซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศมาวิเคราะหประกอบการศึกษา ในการคนควาอิสระครั้งนี ้
 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนพฤติกรรมของตัวบุคคลหนึ่งบุคคลใดใน
เกี่ยวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่งซึ่งเกิดมาจากการตัดสินใจของบุคคลคนนั้นอันเกิดจากเหตุผลโดยสวนตัวที่
เกี่ยวของกับ เพศ อายุ อาชีพ รายได  สถานภาพสวนบุคคล  
 ลักษณะสวนบุคคล  เปนลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
เพราะเปนผลรวมของทัศนคติและนิสัยของบุคคลผูบริโภคแตละคนจะมีบุคลิกที่แตกตางกันไป เชน 
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เปนคนละเอียดออนสุขุม นิ่งเงียบ คนเปดเผย คนมีความคิด สรางสรรค หรือเปนคนมีระเบียบ เปนตน 
บุคคลที่มีบุคลิกตางกันเหลานี้จะมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน เชน นองปอยเปนคนที่มีความคิด
สรางสรรคมักจะชอบทดลองใชผลิตภัณฑใหม ๆ ในขณะที่นองมาเปนคนละเอียดรอบคอบถี่ถวน 
พอใจสินคาที่รูจักดีอยูแลววามีคุณภาพดีและมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพที่เคยใช ธุรกิจดาน
เครื่องสําอาง ฝายการตลาดจะตองพยายามคนหาบุคลิกของบุคคลกลุมตาง ๆ เพื่อนํามาใชปรับปรุง 
หรือส่ือโฆษณาใหส่ือตรงตามบุคลิกของผูบริโภคใหบรรลุเปาหมายทางการตลาด เชน ธุรกิจ
เครื่องสําอางที่สงผลตอภาพลักษณและบุคลิกภาพ ของผูใชที่จะสงผลปรากฏตอคนอื่น ๆ ในสังคม 
เชน ผูนําเขาเครื่องสําอางตางประเทศจะตองศึกษาผูบริโภคที่เปนเพศที่สามที่เปนกะเทย วามีบุคลิก
เปนอยางไร เปนคนที่มีความคิดสรางสรรค รางเริง เปดเผยและมีความเชื่อมั่นในตัวเอง ดังนั้นนักการ
ตลาดจึงตองพยายาม ใหลักษณะเหลานี้ปรากฏในตัวสินคาและปรากฏในชิ้นงานโฆษณาดวยเพื่อ
ดึงดูดความสนใจของกลุมเพศที่สามที่มีลักษณะดังกลาว บงบอกวาเปนตัวตนของตัวเอง ทําให
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําองนําเขาจากตางประเทศที่โฆษณาดังกลาวเกิดขึ้น 
 2.3.4 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 การรับรูปญหา เปนการเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) 
ซ่ึงเปนขั้นเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกับความรูสึกปรารถนา ผูบริโภคจะมีความ
ตื่นตัวหากมีปจจัยจูงใจในหลาย ๆ ดานมากระตุนใหเกิดความตองการในการบริโภคสินคานั้น ๆ เชน 
การใชพรีเซนเตอรที่มีรูปราง หนาตาขาวใส ใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ทําใหผูบริโภคที่มีปญหาดาน
ผิวหนาไมสาวใส มีสิวฝา หนาไมเรียบเนียน  เกิดความตื่นตัว ตองการไดเครื่องสําอางนั้นมาเพื่อลด
ปญหาที่เปนอยู ณ เวลานั้น เพื่อเพิ่มความมั่นใจใหกับตนเอง 
 การคนหาขอมูล  เปนการสืบเสาะแสวงหาขอมูลเพื่อสนับสนุนการตัดสินใจซื้อของตน ซ่ึง 
ณ เวลานั้นตนมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ หรือสินคาที่มีความตองการเพื่อสนองความตองการ
ของตนไดมากนอยแคไหน หากมีประสบการณ การซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ
ก็ตองคนหาขอมูลเพิ่มเติมจาก อินเตอรเน็ต  สอบถามจากเพื่อนหรือคนที่รูจักเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ดังกลาวเพื่อเปนการสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ  
 การประเมินผลทางเลือกเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ตองการซื้อซ่ึงมีการเปรียบเทียบสินคาแตละ
ยี่หอวามีความเหมือน แตกตาง ดานคุณภาพ ดานตางๆที่ผูบริโภคใหความสําคัญ วาเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศยี่หอใดที่ตอบสนองความตองการและแกไขปญหาจุดบกพรองของตนไดดีที่สุด จึงจะ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ยี่หอ นั้น ๆ  
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 การตัดสินใจ วาผลิตภัณฑเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ยี่หอไหน มีคุณภาพอยางไร
จะตองผานขั้นตอนตาง ๆ ดังรายละเอียดขางตนและผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อจากแหลงใด ดวยวิธีใด 
เมื่อใด ปริมาณมากนอยแคไหน  
 พฤติกรรมหลังการซื้อ เปนขั้นสุดทายหลังจากการตัดสินซื้อ ผูบริโภคจะนําผลิตภัณฑที่ซ้ือ
นั้นมาใชมีความพอใจในการบริโภคสินคาหรือบริการ หลังจากการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ ยี่หอที่ตัดสินใจซื้อแลวเปนอยางไร ตอบสนองกับความตองการไดมากนอยแคไหนกับสิ่ง
ที่คาดหวัง การใหบริการของพนักงานขายเปนอยางไร เปนผลใหเกิดการกลับมาซื้อซํ้า หาก
เครื่องสําอางยี่หอดังกลาวสามารถตอบสนองและแกไขปญหาผูบริโภคไดดี 
 2.3.5 การตัดสินใจของผูซ้ือ 
 การเลือกผลิตภัณฑ เปนการเลือกสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคมีความตองการในขณะนั้น 
เชน ตองการเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ประเภทตกแตสีสัน เพื่อเสริมบุคลิกภาพในงานให
โดดเดนดวยลิปติกสีแดงผูบริโภคก็ตองสนใจและเลือกผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการ หรือ
ผูบริโภคกลุมเพศที่สามตองการใหผิวหนาที่ ดูออนนุมก็ตองเลือกผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่มีคุณสมบัติ
เหมาะสมและตอบสนองความตองการ 
 การเลือกตรายี่หอ เชน ลิปติกสีแดงที่ผูบริโภคตองการซื้อนั้นตองใชยี่หอที่นําเขามาจาก
ตางประเทศ ยี่หอใดที่จะมีคุณภาพดีเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายไป ผูบริโภคตองใชเวลาในการ
ตัดสินใจดวยการเปรียบเทียบหลายยี่หอ หรืออาจจะมีประสบการณวาซ้ือยี่หอนี้อยูก็จะเลือกยี่หอนั้น
ไดโดยการมีประสบการณในการใชประจําอยูแลว ผูบริโภคที่มีทัศนคติที่ไมดีในการใชสินคาของยี่หอ
ใดแลว มองวาตรายี่หอนั้น ๆ สินคาอื่น ๆ ก็ไมมีคุณภาพเชนกัน 
 การเลือกผูจําหนาย บริษัท หางราน หรือตัวแทนจําหนายที่ผูบริโภคใหความไววางใจใน
คุณภาพของสินคา หรือการไดรับการรับรองจากผูเชี่ยวชาญ มีการผลิตที่ทันสมัย นําเขาจากประเทศที่
มีชื่อเสียงดานวัตถุดิบที่ไดคุณภาพจึงเปนกิจกรรมอีกสวนหนึ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ หรือผูผลิตภัณฑนั้น ๆ 
 ชวงเวลาซื้อ ชวงระยะเวลาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางโดยสวนใหญแลว
ผูบริโภคจะมีการชื้อสินคาดังกลาวในชวงระยะเวลาใด ซ่ึงมีเหตุผลสนับสนุนในชวงเวลานั้น ๆ ทั้งนี้
อาจจะเปนสวนที่ชวยใหผูบริโภค มีความพึงพอใจหรือเกิดความพอใจในการซื้อในชวงเวลาดังกลาว 
เชน ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศชวงโปรโมชั่น ชวงที่มีสินคาทดลองมอบใหสําหรับลูกคา
สมาชิก หรือสินคาตัวใหมออกวางจําหนายซ่ึงจะมีสวนลดพิเศษสําหรับชวงเปดตัวสินคา เปนตน 
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 ปริมาณการซื้อ ผูบริโภคมีความตองการซื้อสินคาหรือบริการ ณ  เวลานั้นเพื่อจุดประสงค
ใด หรือเปนพฤติกรรมปกติของการซื้อของผูบริโภคแตละคนซึ่งอาจจะมีความแตกตางกัน ตาม
วัตถุประสงคของแตละบุคคล เชน การซื้อเปนชุดเครื่องสําอาง ซ่ึงจะราคาจะถูกกวาการซื้อแบบที่ละ
ชิ้น หรือ ชวงโปรโมชั่น ซ้ือ 2 แถม 1 ซ่ึงเปนกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความ
ตองการมากที่สุด 
 

2.4. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาด 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาดมีผูไดใหนิยามความหมายเปนจํานวนมากเพื่อ
ประกอบการจัดทําการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูศึกษาวิจัยขอยกตัวอยางเปนบางสวนเพื่อใชในการอางอิง
 Kotler (1996) Marketing Management ไดกลาวและใหความสําคัญกับทางดานการตลาด
โดยนักการตลาดจะประสบผลสําเร็จไดตองอาศัยหลักกลยุทธทางการตลาดในการวิเคราะห          
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจใชรวมกันในการวาง
กลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด เพื่อเปนการตอบสนองความตองการผูบริโภค  
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price) การจัดจําหนาย   ( Place or Distribution) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกวา 4P’s ซ่ึงเปนตัวแปรสําคัญทางการตลาดที่สามารถควบคุม
ได เพื่อการพัฒนาในการตอบสนองความพึงพอใจกลุมเปาหมาย  (อางถึงใน วิมลศรี  แสนสุข และ
คณะ, 2551)   
 Michael J.Etzel and Others (อางถึงใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2541 : 5)  ไดใหความหมายของ
การตลาดไววา “การตลาดคือ ระบบของกิจกรรมทางธุรกิจ ออกแบบเพื่อวางแผน ตั้งราคาสงเสริม 
การจําหนาย และจัดจําหนายสินคาที่ตอบสนองความตองการแกตลาดเปาหมาย และเพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคขององคกรดวย” 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 :53-55) ไดใหความหมายของการตลาดวา การตลาด 
(Marketing) หมายถึงกระบวนการวางแผน (Planning) และการบริการแนวความคิดการกําหนดราคา 
การสงเสริมการตลาดและการจัดจําหนายความคิด สินคาและบริการเพื่อสรางใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่
สนองความพึงพอใจของแตละบุคคลและบรรลุวัตถุประสงค  
 จากนิยามความหมายขางตนผูศึกษาพอจะสรุปไดดังนี้ การตลาด คือ กระบวนการทาง
สังคมในการจัดหาสินคาหรือบริการ การจัดการที่มุงสนองความจําเปนและความตองการใหกับบุคคล
และกลุมตาง ๆ การวางแผนโดยใชการกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนายสินคาหรือ
บริการเพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยนสินคาซึ่งทําใหผูบริโภคไดรับความสุขความพอใจและบรรลุ
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วัตถุประสงคของความตองการซึ่งเปนกระบวนการตามระบบที่ไดรับการยอมรับจากผูประกอบการ
เพื่อใชในการอางอิงกลยุทธที่จะทําใหไดเปรียบคูแขงขันในตลาดยิ่งปจจุบันเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศมีจํานวนเพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงสามารถนําไปปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา 
 
 2.5. ขอมูลเก่ียวกับการจัดลําดับเคร่ืองสําอางของนิตยสาร CLEO ประจําป 2554 
 ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควาและนําผลสรุปการจัดลําดับความนิยมของเครื่องสําอางซึ่ง
โดยสวนมากเปนเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ โดยนิตยาสาร CLEO ฉบับที่ 117 ประจําเดือน 
ตุลาคม 2554 (The CLEO Beauty Hall of Fame 2011 : 257-314) ซ่ึงผูศึกษาไดสรุปรายละเอียด
เครื่องสําอางที่ถูกจัดอันดับโดยทีมผูเชี่ยวชาญดานความงาม โดยนิตยสาร CLEO ดังนี้ 

1. คุณสุพิชา   สอนดําริห  บรรณาธิการ นิตยสารคลีโอ 
2. คุณทัศนีย สิริเสิศประเสริฐ  รองบรรณาธิการนิตยสารคลีโอ 
3. คุณฐิตารัตน สุวรรณสิทธิ์  ซีเนียรไรทเตอร 
4. คุณคุณกร รังษีสิงหพิพัฒน  เมคอัพ อารติสท Wedding squared 
5. คุณมนัญชยา คูหะสุวรรณ  เมคอัพ อารติสท 
6. คุณฟลุค  ชูสุวรรณ  บล็อคเกอรจาก always fluke 
7. คุณศักรัช เปยมวรนันท  บล็อคเกอรจาก pupesosweet 
ผูศึกษาไดสรุปและนําเสนอบางสวนของการจัดลําดับตรายี่หอของเครื่องสําอางที่ไดรับ

ความนิยมโดยนิตยสาร CLEO ในรอบป 2554 เพื่อใหสอดคลองกับการคนควาอิสระครั้งนี้ ซ่ึงแบง
ประเภทเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

2.5.1. เคร่ืองสําอางประเภทตกแตงสีสัน (Make Up) 
 - เมจิคอลล่ี คูล ลิควิค พาวเดอรแปงจาก M.A.C  
 - บลัชเชอรแตมสีสันบนแกมใส ๆ   จาก Etude House 
 - สัสตาร ลิปสติก สี Jubilee Sheer จาก Redearth 
 - ลิป กลอส เจบี่ ดิอินเตอรดทิ สมูธติ้ง กลอสปาลม จาก Givenchy 
 - ลองแวร ครีม แชโดว จาก Bobbi Brown 
 - ซุปเปอร เรสคิว แอนตี้ออกซิแดนท ไนท มอยสเจอรไรเซอร จาก Clinique 
 - ดิออร นูด แนเชอรัส โกลว ไฮเดรทติ้ง เมคอัพ จาก Dior 
 - ฮิปโนส พรีเชียส เซลลสแมกนีไฟด วอลุม ครีม มาสคารา จาก Lancom 
 - เอ็กซตรีม บรัช เพน อายไลเนอร จาก The Face Shop 
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2.5.2. เคร่ืองสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) 
 - ทรู ไวท อินสแตนท ไบรท เทนเนอร SPF 30 PA+++ จาก ZA 
 - เฟรซเซล ไวท ซีเคลียร โซพ จาก kanebo 
 - เพียวล่ี เอจ-ดีหายอิ้งอัลตรา เฟรม แอนดลีฟท ครีม จาก Jurlique 
 - เดอะ ลิฟทติง้ อินเทนสซิฟายเออร จาก La mer 
 - สกิน วีโว นยุทโอเวอรไนท รีเวอรชีฟแอนตี้ เอจจิ้ง แคร จาก Biotherm 
 - เชปปง เฟเชยีล ลิฟท ลิโป เดรน เซรั่ม จาก Clarins 
 - เอคิวเอ็มดับบลิว รีแพร โลชั่น จาก Cosme Decorte 
 - ฟวเจอร โซลูช่ัน แอลเอ็กซ โททัล รีเจเนอเรติ้งครีม จาก Shiseido 
 - สกิน ชิกเนเจอร จาก SK II 
 - แคปเจอร โททัล เนอเซอรร่ิง ริช ครีม จาก Dior 
 - อินฟนนิตี้ ครีม เอ็กเซลเลนท จาก Kose 
2.5.3. เคร่ืองสําอางประเภทน้ําหอมหรือหัวน้ําหอม (Perfume) 
 - เดล่ี โอโซ เฟรส จาก Marc Jacobs 
 -ชาแนล นัมเบอร 5 จาก Chanel 
 - เซนชวส นูด จาก Estee Lauder 
 - เอลี ซาบ เลอ ปารฟง จาก Elie Saab 
 - เทรซอร มิดไนท โรส จาก Loncome 
 - เอิง จารแดง ซูร เอล ตัวท จาก Hermes 
 -ทาจ ซันเซ็ต จาก Escada 
 - เลาวด จาก Tommy Hilfiger 
 - เลิฟ จาก Chloe’  
 - กลาเมอร จาก Moschino 
 - แอดดิก ทูไลฟ จาก Dior 
 - เลกาซี่ จาก Coach 
 - ไวท มัสก สปอรต  จาก The Face Shop 
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2.6 บทความ บทความที่เก่ียวของกับเพศที่สาม  
เมื่อโลกแหงกาลเวลา ไดหมุนรอบปสู พ.ศ. 2550 ดูเสมือนวา สังคมไทยมีทัศนคติเปดกวาง

มากขึ้น ทั้งขนบธรรมเนียม วัฒนธรรม ประเพณี จากตางชาติ ที่แพรเขามาสูประเทศไทย ทั้งนี้ ไมเวน
แมแต กลุมคน “เพศที่สาม” ที่เคยอยูอยางหลบ ๆ ซอน ๆ ปดบังซอนเรน ก็ไดเปดเผยตัวตนที่แทจริง
ของตนใหสังคมชาวโลกไดมองเห็นและยอมรับใหเขามาในสังคมอยางเปดเผยอยางปกติคนธรรมดา
ทั่วไป  

ผศ.ดร.ธีรพันธ โลหทองคํา ประธานกรรมการบริหาร บริษัท ธรู เดอะไลน คอมมิวนิ
เคชั่นส จํากัด ไดกลาววาปจจุบันตลาดเพศที่สามในเมืองไทย มีจํานวนผูชายท่ีอยากเปนผูหญิงเติบโต
สูงกวาหญิงที่อยากเปนชาย ประมาณ 70-80% ทั้งนี้เพราะสาวประเภทสองมีลักษณะทางกายภาพเปน
ผูชาย ทําใหมีความเชื่อมั่นในการแสดงออกสูงกวา ผูหญิงที่อยากเปนชาย (ทอม) ซ่ึงพื้นเพเดิมเปน
หญิง แมวาตลาดหญิงที่อยากเปนชายจะเติบโตขึ้นมาโดยตลอด แตก็ยังไมมากเทาสาวประเภทสอง 
อยางไรก็ตาม ในความเปนจริงแลว กลุมเพศที่สามที่ใชสินคาและนักการตลาดสวนใหญเร่ิมใหความ
สนใจ มากขึ้น เพราะปจจุบันนักการตลาดไดจัดใหคนกลุมนี้เปนกลุม Dinks (Double Income No 
Kids) ซ่ึงหมายถึง สังคมปจจุบันการใชชีวิตอยูดวยกันอาจจะแตงงานหรือไม เปนเรื่องที่สังคมปจจุบัน
ไมไดใหความสําคัญเทาใดนักเมื่อเปรียบเทียบกับสมัยกอน ทั้งนี้ จะเปนเพศเดียวกันหรือตางกันก็ได 
โดยทั้งคูตางก็ มีหนาที่การงานที่ดี มีรายไดเปนของตัวเอง อํานาจจับจายใชสอยเปนสองเทาเนื่องจาก
ไมตองแบกภาระเรื่องเลี้ยงลูก หรือการมีสังคมในแบบดั้งเดิมที่อยูกันเปนแบบครอบครัว กลุมคน
เหลานี้ยอมจับจายเพื่อตอบสนองความตองการของตนเองใหไดมากที่สุด ซ่ึงปจจุบันกลุมคนเหลานี้มี
จํานวนเพิ่มมากขึ้นในสังคมไทย  

จากการศึกษาและคนหาขอมูลเพื่ออางอิงยังไมมีตัวเลขยืนยันจํานวน ประชากรเพศที่สาม
ในประเทศไทย และกําลังซื้อที่ชัดเจน ผูศึกษาไดคนหาและหาขอมูลจากสื่ออินเตอรเน็ตพบวามีหลาย
สถาบันที่ทําการศึกษา ที่สามารถเชื่อถือได ไดอนุมาน ของสถาบันเอซีนีลเส็น บริษัท นาโนเซิรช 
จํากัด, บริษัท โอกิลวี่ แอนด เมเธอร แอดเวอรไทซิ่ง จํากัด หรือขอมูลการคนควาอิสระจาก
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ซ่ึงมีการสํารวจไลฟสไตลคนกลุมนี้ใน กทม. ชวงระหวางป 2545-2550 สวน
ใหญจะไดขอสมมติฐานเดียว กันกับสหรัฐอเมริกา ซ่ึงนิยมใชเปนเกณฑวัดกันทั่วโลก ทฤษฎีนี้มีอยูวา 
ในสังคมหนึ่ง ๆ ประมาณการณของกลุมเพศที่สามวามี อยางนอยจะมีประชากรจํานวน 10% ที่มีความ
สนใจเพศเดียวกัน ถาหากเปรียบกับ สังคมไทย ก็ประมาณ 7 ลานคน จากประมาณประชากร จํานวน 
67 ลานคน ก็ถือวาเปนตลาดที่ใหญในอีกระดับหนึ่งสําหรับนักการตลาดที่จะมุงสนใจในการเจาะ
กลุมเปาหมายเพื่อนําเสนอสินคา หรือบริการเพื่อกลุมเพศที่สามดังกลาว หากจะนําเกณฑดังกลาวมา
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เทียบประชากรในเขตกรุงเทพฯ ซ่ึงเปนขอบเขตในการคนควาอิสระครั้งนี้ จาก 5.6 ลานคน ซ่ึงแบง
ออกเปนเพศชาย ประมาณ 47 % หญิง 53% ดังนั้น เพศที่สาม ประมาณ 2.7 แสนคน จากงานวิจัย เอ
ซีนีลเส็น โกกิลวี่ และนาโนเซิรช ไดเปดเผยขอมูลวิจัยออกมาวากลุมเพศที่สาม เปนกลุมที่มีความถี่ใน
การใชเครื่องสําอาง, แฟชั่น, เสริมสวย และใชจายเงินเกี่ยวกับสุขภาพและความงามสูงกวาคนปกติ
ทั่วไป ดังนั้น งานศึกษาครั้งนี้ถือวาเปนชองทางสําหรับผูผลิต และผูสนใจนําเขาเครื่องสําอางและ
ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพเพื่อตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคดังกลาว 

เพศที่สามที่เปนกะเทย (Transvestite) หมายถึง บุคคลที่รูตนเองวาเปนเพศใดแตมีความ
พอใจในเพศเดียวกันกับตนเอง ซ่ึงลักษณะกายวิภาคยังปกติแตมีความเบี่ยงเบนทางเพศ ชายที่มีจิตใจ
และแตงกาย มีลักษณะใกลเคียงเพศหญิง 

เพศที่สามกลุมชายรักชาย (Male Homosexual) หมายถึง กลุมบุคคลที่มีพฤติกรรมไม
สัมพันธกับเพศของตน มีความสุขทางเพศ พึงพอใจที่จะอยูอยางใกลชิดสนิทสนมในเพศเดียวกัน หรือ
อยูอยางฉันทสามีภรรยาท่ัวไป ซ่ึงบุคคลเพศเดียวกันกับตนเอง ซ่ึงกลุมชายรักชายสามารถแบงออกได
เปน เกยคิง เกยควีน ไบเซ็กสชวล และเกยควิงหรือเกยโบท 

เกยคิง (Gay King) หมายถึง กลุมบุคคลที่มีความรัก ไดมีความสุขทางเพศ มีความพึงพอใจ
และอยากจะอยูใกลชิดสนิทสนมกับเพศเดียวกับตน โดยมีบทบาทของฝายชายซึ่งเปนฝายกระทํา ฝาย
รุกมีความรูสึกเปนชาย ทาทางเหมือนชายทั่วไป 

เกยควีน (Gay Queen) หมายถึง กลุมบุคคลที่มีความรัก ความสุขทางเพศ พึงพอใจที่จะอยู
ใกลชิดสนิทสนมกับเพศเดียวกับตนโดยมีบทบาทของฝายหญิงเปนฝายรับการกระทําของเกยคิงซ่ึงมี
ลักษณะทาทางกริยาที่แสดงออกคลายเพศหญิง แตไมไดแตงกายดวยเสื้อผาของเพศหญิง  

ไบเซ็กสชวล (Bisexual) หมายถึง กลุมบุคคลที่มีความรัก ความสุขทางเพศมีความพึงพอใจ
ในเพศเดียวกันอยากอยูใกลชิดสนิทสนม กับบุคคลเพศเดียวกับตนเองหรือตางเพศ มีความรักสองเพศ
ในคนคนเดียวกัน 

เกยควิง/เกยโบท (Gay Quing/Gay Both) หมายถึง กลุมบุคคลที่มีความรักความสุขทางเพศ
ทั้งเปนฝายรุกและฝายรับซ่ึงขึ้นอยูกับวาอีกฝายจะเปนแบบใด คําวา Quing มาจาก Queen+King และ
Both แปลวา ทั้งคู จึงเปนคําที่เรียกสําหรับกลุมบุคคลที่มีลักษณะทาทางและการแสดงออก 
ขอมูลจาก  http://www.siliconeclub.com 
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2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
เขมิกา  ทองประพันธ  (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติที่มีผลตอการตัดสินใจเครื่องสําอาง

นําเขาจากสาธารณรัฐเกาหลีของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชศึกษาครั้งนี้
ทั้งหมด 400 ตัวอยางซึ่งผูที่ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากสาธารณรัฐจํานวน 313 คน และ87 คนที่ไมใช
เครื่องสําอางนําเขาจากสาธารณรัฐเกาหลี อายุสวนใหญจะอยูระหวาง 25-29 ป 

กลุมตัวอยางสวนใหญจะใชเครื่องสําอางยี่หอ Skin Food โดยซื้อสินคาจากเคารเตอร
เครื่องสําอางที่มีศูนยจําหนายบริเวณหางสรรพสินคา และอีกหนึ่งยี่หอที่นาจับตามองคือ Estude 
House สําหรับความถี่ในการรับรูขาวสารขอมูลทางดานสื่อโฆษณาสม่ําเสมอ เพราะรัฐบาล
สาธารณรัฐเกาหลีใหความสําคัญดานการสื่อโฆษณาผานดารา นักแสดงที่มีชื่อเสียงและกระแสสังคม
และวัฒนธรรมเกาหลี ที่เขามาในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางเกาหลีของ
ผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจซื้อโดยตนเองและหาแหลงขอมูลจากเพื่อนและญาติที่ใกลชิดซึ่งจะ
ปรับเปลี่ยนยี่หอตามคุณสมบัติที่ตองการ  ทั้งนี้จากการศึกษาพบวาสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ผูบริโภคใหความสําคัญโดยภาพรวมเฉลี่ยแลวอยูในระดับมาก 

ปาริชาติ  หวานแท และคณะ (2551) เปนการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับทัศนคติในการบริโภค
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม  ซ่ึงในการคนควา
อิสระครั้งนี้ใชกลุมตัวอยาง  356 ตัวอยางโดยใชแบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลทางสถิติพรรณนา 
ซ่ึงประกอบดวยคาความถี่ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คารอยละ และทดสอบสมมติฐานโดย F-
Test และไคลแควร ซ่ึงผลการคนควาอิสระพบวานักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม มีรายไดตอ
เดือน ระหวาง 5,000-7,000 บาท  ทัศนคติของนักศึกษาที่มีผลตอการบริโภคเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศอยูในระดับปานกลาง ซ่ึงนักศึกษาแตละหลักสูตรการศึกษามีการบริโภคเครื่องสําอาง
ประเภทตกแตงสีสันและเครื่องสําอางประเภทน้ําหอมแตกตางกัน สําหรับเครื่องสําอางประเภทบํารุง
ผิวพรรณ นักศึกษาที่แตกตางกันมีการบริโภคที่ไมแตกตาง   ทั้งนี้ปจจัยที่มีอิทธิพลทัศนคติตอ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศสําคัญที่สุด คือปจจัยทางดานรายได เนื่องจากวารายไดเปนตัวบงชี้
ความสามารถในการจับจายใชสอย หรือบริโภคเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ เนื่องจาก
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศมีราคาคอนขางสูง ทั้งนี้ การศึกษาครั้งนี้ไดใหขอเสนอแนะวาควร
ทําการตลาดกับนักศึกษากลุมเปาหมายที่มีรายไดสูง ฐานะทางครอบครัวดี เปนหลักซึ่งหากจะ
ทําการคนควาอิสระ ตองศึกษาทางการนําเครื่องสําอางที่มีราคาตนทุนต่ําเขามาจําหนายในประเทศไทย 
เพราะราคาที่จําหนายไมสูงนักศึกษาสามารถซื้อไดตามระดับรายได 
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สุปาณี   จันทร แกว และคณะ (2549) ไดทําการศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมใช
เครื่องสําอางของนักศึกษาในเขตกรุงเทพนคร โดยกลุมตัวอยางจํานวน 300 คน ซ่ึงผลสรุปการคนควา
อิสระ พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุประมาณ 21-24 ป  ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
ศึกษาในมหาวิทยาลัยสังกัดของรัฐบาล มีรายไดเฉลี่ย 6,001 บาท ขึ้นไป    

ผลการคนควาอิสระดานทัศนคติการใชเครื่องสําอางของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร
สวนใหญมีทัศนคติตอการใชเครื่องสําอางในระดับมาก และใชการโฆษณาเกินความเปนจริง และให
ความสําคัญกับผลกระทบขางเคียงที่เกิดจากการใชเครื่องสําอาง และมองวาเครื่องสําอางที่มีราคาแพง
เปนเครื่องสําอางที่มีคุณภาพ  ทั้งนี้การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง  และให
ขอเสนอแนะวาเด็กมัธยมไมควรใชเครื่องสําอาง หรือหากใชก็ตองอยูในระดับที่นอยที่สุด 

ผลการคนคว า อิสระด านพฤติกรรมการใช เครื่ องสํ าอางของนักศึกษาใน เขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญใชเครื่องสําอางเปนประจํา เร่ิมใชเครื่องสําอางในชวงอายุ 
19-21 ป โดยนิยมใชเครื่องสําอางยี่หอ นีเวีย ที่สุด เหตุผลที่ใชเครื่องสําอางเนื่องจากสาเหตุมีความ
อยากใหมีบุคลิกภาพที่ดี ไดรับอิทธิพลการโฆษณา และกลุมตัวอยางที่เปนเพศหญิงสวนใหญช่ืนชอบ
ผูชายที่ใชเครื่องสําอางเนื่องจากมีความเห็นวาผูชายที่ใชเครื่องสําอางดูแลตัวเองใหมีบุคลิกภาพที่ดี 
และซ้ือเครื่องสําอางจากเคารเตอรตามหางสรรพสินคาทั่วไป และกลุมตัวอยางสวนใหญไดรับอิทธิพล
จากสื่อโทรทัศนในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางมากที่สุด 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ไดมีขอเสนอแนะเกี่ยวกับเครื่องสําอางตองไดรับคุณภาพและมีสถาบัน
รับรองเพราะผูบริโภคใหความเชื่อมั่นทางดานคุณภาพและใบรับรอง ผลิตภัณฑมีความหลากหลายมี
ตัวเลือกใหผูบริโภคมากขึ้นในกลุมบริษัท สัดสวนเครื่องสําอางสําหรับผูชายยังมีสัดสวนที่นอยอยูควร
เพิ่มสวนแบงทางการตลาดดานเครื่องสําอางสําหรับผูชายเพราะกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับผูชายที่
ดูแลตนเองและใชเครื่องสําอาง จึงเปนชองทางหนึ่งที่ผูผลิตจะนําไปพัฒนาและเพิ่มสวนแบงการตลาด
ของเครื่องสําอางผูชายเพิ่มมากขึ้น 

ดุษฎี   วิชัยเมฆพัตร  (2553) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของสตรีตอเครื่องสําอางเกาหลีใน
เขตกรุงเทพมหานคร จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาโดยสวนใหญใชเครื่องสําอางจาก
ประเทศไทยมากที่สุด เครื่องสําอางเกาหลี เครื่องสําอางญี่ปุน เปนอันดับรองถัดมา ทั้งนี้ เนื่องจาก
กระแสการไหลบาของเกาหลีฟเวอร (K-pop) และกระแสวัฒนธรรมญี่ปุนที่เขามามีบทบาทใน
ประเทศไทยจึงทําใหอัตราการใชเครื่องสําอางจากเกาหลีและญี่ปุนใกลเคียงกับเครื่องสําอางจาก
ประเทศไทย ประเภทของเครื่องสําอางที่กลุมตัวอยางนิยมใชมากที่สุดคือ เครื่องสําอางประเภทตกแตง
สีสัน (Make up) เลือกซ้ือเครื่องสําอางยี่หอ อีทูดี้ เฮาส (Etude House) มากที่สุดโดยตัดสินใจซื้อ
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เครื่องสําอางดวยตนเอง ไดรับสื่อโฆษณาทางโทรทัศนมากที่สุดโดยใหความสําคัญกับสวนประสม
ทางการตลาดในภาพรวมอยูในระดับมาก ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ความสัมพันธระหวาง
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตามปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่แตกตางกัน 

สุจิวรรณ  สานีเวช และคณะ (2551)  ไดศึกษาพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฎจันทรเกษม ภาคเรียนปกติ  ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช
เครื่องสําอาง ความสัมพันธทางดานคณะ ชั้น ปที่มีตอปจจัยการเลือกซื้อและพฤติกรรมของกลุม
ตัวอยาง  จํานวน 120 คน โดยการศึกษาวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการทําแบบสอบถามโดยโปรแกรม 
สถิติที่ใชในการวิเคราะห 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ พบวาพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎ
จันทรเกษม สวนใหญอายุอยูในชวง 20-25 ป และเปนเพศหญิง มีรายไดเฉลี่ยต่ํากวา 5,000 บาท  และ
กลุมตัวอยางใชเครื่องสําอางกับใบหนาและเครื่องสําอางที่ใชสําหรับผิวกายของ NIVEA มากที่สุด 
เพื่อเสริมสรางความมั่นใจ และไดรับขอมูลจากสื่อโทรทัศน และเครื่องสําอางแตละตัวสินคานั้นผูตอบ
แบบสอบถามทราบวามีขอแตกตางกัน ใหความสําคัญวัตถุดิบในการผลิตและขอมูลบนฉลากมาก
ที่สุด และการรับรองจาก องคการอาหารและยาความถี่ในการเลือกซื้อเดือนละครั้ง และงบประมาณ
ในการเลือกซ้ือไมเกินชิ้น 100-300 บาท  

สมมติฐานการคนควาอิสระ พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยราช
ภัฎจันทรเกษม ภาคเรียนปกติ  อายุที่ตางกัน มีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางแตกตาง
กัน  แตผลการศึกษาพบวาอายุที่ตางกันมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชเครื่องสําอางไมแตกตางกัน 

อมลณัฐ  พวงชาวนา และคณะ (2548)  ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 400 
ตัวอยาง ซ่ึงเลือกใชเครื่องสําอางประเภททําความสะอาดหนาโฟมลางหนายี่หอ นีเวีย  เหตุผลที่ใช
เครื่องสําอางเพื่อบํารุงผิวหนาและลดปญหาเกี่ยวกับผิวหนา ซ้ือเครื่องสําอางจากหางสรรพสินคาและ
รับสื่อโฆษณาจากโทรทัศนมากที่สุด โดยการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยตนเอง ซ่ึงปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางในภาพรวมอยูในระดับมากที่ สุด 
กลุมเปาหมายสวนใหญยังเริ่มทํางานเงินเดือนต่ํากวา 10,000 บาท จึงทําอํานาจในการซื้อเครื่องสําอาง
ยี่หอที่ราคาไมแพงนัก กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการพัฒนาคุณภาพของสินคาและไดรับการ
รองรับมาตรฐานความปลอดภัยเครื่องสําอางจากกระทรวงสาธารณสุข  
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ภัทรานิษฐ  แซตั้ง  (2553)  พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางของกลุมผูชายเจาสําอางในเขต
กรุงเทพมหานคร การศึกษาพบวากลุมตัวอยาง ผูชายเจาสําอาง (Metro Sexual) ผลการศึกษาพบวา
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา ผิวกาย และผม รองลงมาคือครีม
บํารุงผิวพรรณ โลช่ัน และบุคคลอางอิงไมมีผลคลอยตามในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ส่ือการ
โฆษณามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางอยูในระดับมาก และเหตุผลในใชเครื่องสําอางเพื่อ
เสริมความเชื่อมั่นและบุคลิกภาพ ซ่ึงเนนการดูแลตัวเองเปนพิเศษ และไมชอบใชเครื่องสําอางที่ทําให
เกิดอาการแพ แมวาเครื่องสําอางนั้นจะมีราคาแพง เพราะจะทําใหขาดความมั่นใจ 

พรเพชร  แกวออน (2551)  การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เครื่องสําอางเพื่อบํารุงผิวสําหรับผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ไดศึกษากลุมตัวอยางจํานวน  400 
ตัวอยาง ซ่ึงใหความสําคัญกับผลิตภัณฑที่เลือกซ้ืออยูในระดับมากและตองการสินคาที่ไดรับการ
ตรวจสอบจากองคการอาหารและยา เพื่อสรางความเชื่อมั่น วาสินคาที่ซ้ือไมมีผลกระทบขางเคียงใน
การใช  ใหความสําคัญกับขนาดของโฟมลางหนาขนาดกลางใชงานสะดวก รับสื่อโฆษณาผาน
โทรทัศนมากที่สุด และการบอกตอจากเพื่อนฝูงแนะนํา และไมกลาทดลองใชเครื่องสําอางสมุนไพร
ไทยเนื่องจากสินคาสวนใหญไมผาน การรับรองจากองคการอาหารและยา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดกลุมตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับมาก ดานผลิตภัณฑ และราคา สําหรับชองทางการจัด
จําหนาย และสงเสริมการขายอยูในระดับปานกลาง ซ่ึงผลวิจัยทําใหทราบวากลุมเปาหมายใหความ
สนใจกับคุณภาพที่ดี เหมาะสมกับราคาและปริมาณ 

อรุณวรรณ  แกวศิลป (2552)  ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโอ
เรียลทัลพร้ินเซส ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาวิจัยกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยางซึ่งซ้ือ
เครื่องสําอางโอเรียลทัลพร้ินเซสประเภทบํารุงผิวหนาอยูในอันดับมากและรองลงมาประเภทตกแตง
สีสัน (Make up) ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง จะเปนตัวผูบริโภคในอันดับมากและ
รองลงมาคือพนักงานขาย ส่ือการโฆษณาทางดานโทรทัศนเปนอันดับมากที่ผูบริโภคไดรับขาวสาร 
สถานที่ในการเลือกซ้ือที่หางสรรพสินคาเดอะมอล ลเปนอันดับมากที่สุด มีเหตุผลสวนใหญเพราะซื้อ
เพื่อความสวยงาม ใหความชุมชื้นตอผิว ปองกันแสงแดด และลดริ้วรอยใหจางลงตามลําดับ ความพึง
พอใจหลังจากใชเครื่องสําอางโอเรียลทัลพร้ินเซล อยูในระดับมากที่สุด  ซ่ึงจากผลการคนควาอิสระ
พบวาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ในระดับนัยสําคัญ 0.05 และชองทางการจัดจําหนาย สงเสริมการขาย ระดับความสัมพันธ อยาง
ไมนัยสําคัญ 
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 

  การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สาม 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล เปนการคนควาอิสระเชิงสํารวจการตลาดทางตรง (Survey 
Research) โดยทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศดวยวิธีการใช
แบบสอบถาม ซึงไดคนควาจากเอกสารผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ บทความ หนังสือเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภคเพื่อเปนแนวทางในการคนควาอิสระวิธีการดําเนินการคนควาอิสระมีขั้นตอนและวิธีการดังนี้ 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร (Population) ที่ใชในการคนควาอิสระครั้งนี้ไดแกผูบริโภคกลุมเพศที่สามที่เปน
กะเทยที่มีพฤติกรรมการแตงกายและจิตใจที่โอนเอียงในทางเพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึง
ประกอบดวย นักเรียน นักศึกษา วัยทํางานที่ตามแหลงชุมชน สถานที่ทํางาน และศูนยรวมแฟชั่นตาม
หางสรรพสินคาชั้นนําทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุมตัวอยาง (Sample) คือ ผูบริโภคกลุมเพศที่สามที่เปนกะเทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
การสุมตัวอยางแบบสะดวก ตามแหลงชุมชน สถานที่ทํางาน ศูนยการคา เคารเตอรเครื่องสําอาง และ
รานเฉพาะตรายี่หอเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่ชัดเจน ผูศึกษา
จึงไดกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณแบบไมทราบประชากรโดยใชระดับความเชื่อมั่นที่
รอยละ95 และยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนในการเลือกตัวอยางรอยละ 5 สามารถคํานวณไดจากสูตร 
ดังนี้  

สูตร  n  =  Z2pq 
       e2 

 เมื่อ   n = ขนาดตัวอยาง 
    p = สัดสวนประชากรที่สนใจศึกษา 
    q = 1-p (สัดสวนประชากรที่ไมไดสนใจศึกษา) 
    Z = คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางแจกแจงแบบปกติ
มาตรฐาน (Z score) ขึ้นอยูกับระดับความเชื่อมั่น จึงกําหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ไดคา Z=1.96 
    e = ระดับความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได 
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สําหรับการคนควาอิสระครั้งนี้ ผูศึกษากําหนดสัดสวนของประชากรที่สนใจศึกษาเทากับ 
50% หรือ 0.5 และตองการที่ระดับความเชื่อมั่น 95% นั่นคือยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนได 5% ซ่ึง
สามารถอธิบายและแสดงสูตรการคํานวณไดขนาดตัวอยาง  

 
   n  = (1.96)2(0.5)(1-0.50) 
      (0.05)2 
     = 384.16 หรือ 385 ตัวอยาง  

วิธีการสุมตัวอยาง ผูศึกษาใชวิธีการเลือกแบบเจาะจงประชากรที่เปนกลุมตัวอยาง โดยกลุม
เพศที่สามที่เปนกะเทย เขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 ตัวอยาง ผูศึกษาไดสํารองแบบสอบถาม 15 
ฉบับในกรณีทีก่ารสอบถามไมสมบูรณ จึงไดวาขนาดตัวอยางเปน 400 ตัวอยาง 

 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

ขอมูลในการคนควาอิสระครั้งนี้จําแนกออกตามแหลงที่มา ซ่ึงประกอบดวย 
ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

เปนในการศึกษาสํารวจจากการใชตัวอยางแบบสอบถามเพื่อใหครอบคลุมสาระสําคัญตาม
วัตถุประสงคของการศึกษาเปนเชิงปริมาณ  เครื่องมือที่ใชในการคนควาอิสระครั้งนี้ไดแก 
แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงเปนคําถามปลายปด ผูศึกษาไดศึกษาความรูจากเอกสาร แนวคิด 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อทําการคนควาอิสระเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ โดยแบงเนื้อหาออกเปน 3 สวน ดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบสอบถาม 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซื้อกับเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
สวนท่ี 3  องคประกอบในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ จําแนกตาม 
              สวนประสมทางการตลาด 

ผูตอบแบบสอบถามทําเครื่องหมาย ลงในชองแสดงระดับความคิดเห็น ซ่ึงแบงออกเปน 5 ระดับ 
คะแนน 5  =  เห็นดวยอยางยิ่ง    
คะแนน 4  =  เห็นดวย    
คะแนน 3  =  เฉย ๆ   
คะแนน 2  =  ไมเห็นดวย    
คะแนน 1  =  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
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หลักเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ สามารถอางอิงผลการคนควาอิสระโดยใชหลักการของ Likert 
Scale  ซ่ึงมีสูตรในการหาคาเฉลี่ยดังนี้ 

   คาเฉลี่ย  = คาสูงสุด-คาต่ําสุด 
                     จํานวนชั้น 
    =  5-1 
                   5 
    =  0.8 

ดังนั้นปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศของกลุมเพศที่สามที่ เปนกะเทย  มีระดับความคิดเห็นตอเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศพอสรุปคราว ๆ ไดดังนี้ 

เห็นดวยอยางยิ่ง  อยูในชวงคะแนน 4.21-5.00 
เห็นดวย   อยูในชวงคะแนน 3.41-4.20 
เฉย ๆ    อยูในชวงคะแนน 2.61-3.40 
ไมเห็นดวย   อยูในชวงคะแนน 1.81-2.60 
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  อยูในชวงคะแนน 1.00-1.80 
 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
โดยการนําแบบสอบถามที่เสร็จสมบูรณผานการพิจารณาจากคณะกรรมการ คณาจารยผูมี

ความเชี่ยวชาญตรวจสอบและนําไปทําการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability)ใน
การศึกษาครั้งนี้ไดมีการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ซ่ึงมี
รายละเอียด ดังนี้ 
 3.3.1. ความเที่ยงตรง (Validity) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นใหสอดคลองตาม
กรอบแนวคิดตามที่กําหนดใหอาจารยที่ปรึกษาพิจารณาและตรวจสอบความถูกตองตรงตามเนื้อหา 
(Content Validity) และความเหมาะสมของภาษาที่ใช (Wording) เพื่อนําไปปรับปรุงแกไข กอนนําไป
สอบถาม ในการเก็บขอมูลจริง 

3.3.2. ความเชื่อมั่น (Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาและปรับปรุง
แกไขตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษาแลวไปทําการทดสอบ (pre-test) จํานวน 30 ชุด เพื่อ
ตรวจสอบวาคําถามสามารถสื่อความหมายตรงตามความตองการตลอดจนมีถูกตองและเขาใจงายและ
รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางที่กําหนดไว ซ่ึงจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใหผูตอบ
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แบบสอบถามทําแบบสอบถามรายบุคคลและรอรับแบบสอบถามกลับทันที่ผูตอบแบบสอบถามทํา
เสร็จ อีกสวนหนึ่งไดติดตอประสานงานกับเจาหนาที่อาสาสมัครและสมาชิกสมาคมฟาสีรุงในการ
ตอบแบบสอบถาม 

 
 ตารางที่ 3.1 การวิเคราะหคาความเชื่อมั่น (Reliability) ในคําถามเกี่ยวกับ องคประกอบในการ 
 ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศซึ่งจําแนกออกตามสวนประสมทาง  
           การตลาด ดังนี้ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด Cronbach’s Alpha 
1. ผลิตภัณฑ         0.704 
2. ราคา          0.911 
3. ชองทางการจัดจําหนาย       0.853 
4. การสงเสริมการขาย       0.861 

       โดยมีความเชื่อมั่นของขอคําถามรวมทั้งหมด = 0.922 
 
3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อผูศึกษาไดรับแบบสอบถามกลับมาครบจํานวน 400 ชุดแลว จะนําขอมูลทั้งหมดมา
วิเคราะหหาคาทางสถิติโดยมีขั้นตอนการปฏิบัติ ดังนี้ 

3.4.1.นําแบบสอบถามมาตรวจสอบขอมูล เพื่อเช็คความสมบูรณของแบบสอบถาม และคัด 
แบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก เพื่อนําขอมูลที่สมบูรณไปสูขั้นตอนตอไป 

3.4.2. นําแบบสอบถามที่สมบูรณมาลงรหัส และบันทึกขอมูลลงในโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อ 
เตรียมการประเมินผลขอมูล 

3.4.3. ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปโดยโปรแกรม SPSS version 16 for 
Windowประเมินผลทางคณิตศาสตร มี 2 วิธี ดังนี้ 
  3.4.3.1 สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistic) โดยหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยและ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเปนการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรสวนบุคคลซึ่งกลุมประชากรกลุม
ตัวอยางในการคนควาอิสระครั้งนี้ คือเพศที่สามที่เปนกะเทย ไดแก อายุ การศึกษา อาชีพ  รายได และ
การตัดสินใจซื้อโดยการเลือกตราสินคา  โดยจะหาจากคาความถี่ (f)  คารอยละ (%) คาเฉลี่ย (Mean) 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) เพื่อวิเคราะหขอมูลตามลักษณะของตัวแปร  
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         3.4.3.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ที่กําหนดโดยใชการทดสอบโดยการหาคา  Chi-squares ซ่ึงตัวแปรระดับการวัด เปน Nominal Scale  
ใชในการทดสอบนัยสําคัญในการเปรียบเทียบสัดสวน  
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 การคนควาอิสระเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ
ของกลุมเพศที่สาม  ผูศึกษาไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยแสดงผลตามกรอบแนวคิดดังนี้ 
 สวนท่ี  1 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนท่ี  2  ผลการวิเคราะหขอมูลและขอเสนอแนะ 
 โดยการแปลความหมายของการวิเคราะหขอมูล ไดทําการกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 N แทน ขนาดของประชากร 
 n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 x  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 χ2 แทน คา Chi-square  
 * แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 Sig. แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบที่โปรแกรมคํานวณไดใชในการ 
  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูล 

สวนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่เคยใชและใช 
                เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของปจจัยสวนบุคคล จําแนกตามอาย ุ

ชวงอาย ุ(ป) จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
นอยกวา 20ป 51 12.8 

20-29 ป 172 43.0 
30-39 ป 144 36.0 

40 ปขึ้นไป 33 8.2 
Total 400 100.0 

 ผลจากตามตารางที่ 4.1 แสดงผลการขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตามอายุ จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยางโดยจําแนกชวงอายุสวนใหญ 20-29 ป มีจํานวน 172 
คน คิดเปนรอยละ 43 และ ชวงอายุ 30-39 ป จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36  ชวงอายุนอยกวา 20 ป 
มีจํานวน  51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 และจํานวนผูตอบแบบสอบถามชวงอายุ 40 ปขึ้นไป  มีจํานวน
นอยที่สุดที่ 33 คน คิดเปนรอยละ 8.2 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.2  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของปจจัยสวนบุคคล จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
ม.3/ปวช./ม.6/ปวส. 126 31.5 
ปริญญาตรี 217 54.3 
ปริญญาโท หรือสูงกวา 57 14.2 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.2 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

จําแนกตามระดับการศึกษา จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามกลุมตัวอยาง
มีระดับการศึกษาสวนใหญที่ ปริญญาตรี จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.3  รองลงมา ระดับ ม.3/
ปวช./ม.6/ปวส. จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5  และปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 57 คน คิด
เปนรอยละ 14.2 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 73 18.3 
ขาราชาการ/รัฐวิสาหกจิ 57 14.2 
พนักงานบรษิทัเอกชน 214 53.5 
เจาของธุรกิจ 32 8.0 
อ่ืน ๆ (ระบ)ุ 24 6.0 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.3 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

จําแนกตามอาชีพ จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามกลุมตัวอยางมีอาชีพ
สวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 214 คน คิดเปนรอยละ 53.5  รองลงมา นักเรียน 
นักศึกษาจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.3 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.2   
เปนเจาของธุรกิจ จํานวน  32 คน คิดเปนรอยละ 8  และอาชีพอ่ืน ๆ สวนใหญจะเปนลูกจางทั่วไป มี
จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6 ตามลําดับ 

ตารางที่ 4.4  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามรายไดเฉลี่ย 

รายไดเฉล่ีย จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 99 24.8 
10,001-20,000 บาท 112 28.0 
20,001-30,000 บาท 121 30.2 
30,001 บาท ขึ้นไป 68 17.0 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่ 4.4 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามกลุม
ตัวอยางมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนสวนใหญที่ 20,001-30,000 บาท  จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.2  
รองลงมา รายไดเฉลี่ยตอเดือน  10,001-20,000 บาท จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28  รายไดเฉลี่ยตอ
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เดือน ต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8  และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,000 บาท 
จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17 ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.5   แสดงจํานวนและคารอยละประเภทเครื่องสําอางที่ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อ 

ประเภทเคร่ืองสําอาง จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
เครื่องสําอางตกแตงสีสัน (Make up) 89 22.3 
เครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณ (Skin care) 208 52.0 
เครื่องสําอางประเภทน้ําหอม (perfume) 86 21.5 
อ่ืน ๆ  (ระบ)ุ 17 4.2 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่ 4.5 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อประเภท

เครื่องสําอางจํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามกลุมตัวอยางสวนใหญ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52 รองลงมา
เครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสัน (Make up) จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.3  เครื่องสําอาง
ประเภทน้ําหอม (Perfume) จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 และอื่น ๆ ผูตอบแบบสอบถามจะระบุ
วาซื้อ ทั้ง 3 ประเภท จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.2  ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.6  แสดงจํานวนและคารอยละปริมาณการซื้อตอคร้ังของผูตอบแบบสอบถาม 

ปริมาณการซือ้ตอคร้ัง จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
1-2 ชิ้น 237 59.3 
3 ช้ินขึ้นไป 55 13.8 
เปนชุดเครื่องสําอาง 63 15.8 
ตามโปรโมชั่นสินคา 42 10.5 
อ่ืน ๆ (ระบ)ุ  3 0.8 

Total 400 100.0 
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ผลจากตารางที่  4.6 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลปริมาณการซื้อตอคร้ังของผูตอบ
แบบสอบถามจํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาปริมาณการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศตอครั้ง 1-2 ชิ้น จํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 59.3 รองลงมาซ้ือเปนชุดเครื่องสําอาง 
จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.7  ปริมาณการซื้อ 3 ชิ้นขึ้นไป จํานวน 55 คน คิดเปน 13.8  ปริมาณ
การซื้อตามโปรโมชั่นของสินคา จํานวน 42  คน คิดเปนรอยละ 10.5 และอื่น ๆ ตามสถานการณ 
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

ตารางที่ 4.7  แสดงจํานวนและคารอยละ เหตุผลในการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม 

เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
เพื่อความมั่นใจ 140 35.0 
เพราะเปนสินคาที่มีคุณภาพสูง 203 50.8 
ตามกระแสความนิยม 25 6.2 
เพราะอาชีพหนาที่การงาน 30 7.5 
อ่ืน ๆ (ระบุ) 2 0.5 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่ 4.7 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเหตุผลในการตัดสินใจซื้อของผูตอบ

แบบสอบถามจํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศ เพราะเปนสินคาที่มีคุณภาพสูง จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.8 รองลงมาเพื่อ
ความมั่นใจ จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35  ซ้ือเพราะอาชีพหนาที่การงาน จํานวน 30 คิดเปนรอย
ละ 7.5 ซ้ือเพราะตามกระแสความนิยม จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.2 และซ้ือเพราะความชอบ
สวนตัว จํานวน 2 คนคิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.8  แสดงจํานวนและคารอยละผูมีสวนรวมการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูมีสวนรวมการตัดสนิใจซื้อ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
ตัดสินใจดวยตนเอง 263 65.8 
เพื่อนฝูง 117 29.2 
พนักงานขาย 10 2.5 
พรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา 8 2.0 
อ่ืน ๆ (ระบุ) ความชอบสวนตัว 2 0.5 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.8 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลผูมีสวนรวมการตัดสินใจซื้อของผูตอบ

แบบสอบถามจํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศ โดยสวนใหญจะตัดสินใจซื้อดวยตนเอง จํานวน 263 คน คิดเปนรอยละ 65.8 
รองลงมาเพื่อนฝูงจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.2  ซ้ือเพราะพนักงานขาย จํานวน 10 คิดเปนรอย
ละ 2.5 ซ้ือเพราะพรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 และอื่น ๆ ตาม
สถานการณ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5  ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.9  แสดงจํานวนและคารอยละ ของความถี่ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตอเดือนของ 
 ผูตอบแบบสอบถาม 

ความถี่ในการซื้อ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
1 คร้ังตอเดือน 271 67.8 
2-3 คร้ังตอเดอืน 106 26.5 
4-5 คร้ังตอเดอืน 18 4.5 
มากกวา 5 คร้ังตอเดือน 5 1.2 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่ 4.9 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลความถ่ีในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตอ

เดือนของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาความถี่ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ โดยสวนใหญจะตัดสินใจซื้อ 1 คร้ังตอเดือน จํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ 67.8 
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รองลงมา ซ้ือ 2-3 ครั้งตอเดือน จํานวน 106  คน คิดเปนรอยละ 26.5  ซ้ือ 4-5 ครั้งตอเดือน จํานวน 18 
คิดเปนรอยละ 4.5  และมากกวา 5 คร้ังตอเดือน  จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.2  ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.10  แสดงจํานวนและคารอยละ คาใชจายตอคร้ังในการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยาง 

คาใชจายตอคร้ัง จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
ต่ํากวา 1,000 บาท 144 36.0 
1,001-2,000 บาท 142 35.5 
2,001-3,000 บาท 42 10.5 
3,001 บาท ข้ึนไป 72 18.0 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.10 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลคาใชจายตอคร้ังในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศตอคร้ัง ของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง พบวาคาใชจายในการซื้อตอ
ครั้ง โดยสวนใหญ ต่ํากวา 1,000 บาท จํานวน 144  คน คิดเปนรอยละ 36 รองลงมา1,001-2,000 บาท 
จํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.5 คาใชจายตอครั้ง 3,001 บาท ขึ้นไป จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 
18 และ 2,001-3,000 บาท ตอคร้ัง จํานวน 42  คน คิดเปนรอยละ 10.5  ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.11  แสดงจํานวนและคารอยละ ของชวงเวลาในการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม  

ชวงเวลาในการซื้อ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
ทุกสิ้นเดือน 180 45.0 
ทุก ๆ กลางเดือน 23 5.8 
ตามชวงโปรโมชั่น 133 33.2 
สินคาใหมออกจําหนาย 52 13.0 
อื่น ๆ (ระบุ)  ตามสะดวก/สินคาใกลหมด/ 
ตามแตละสถานการณ 

12 3.0 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.11 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลชวงเวลาในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

นําเขาจากตางประเทศ ของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ชวงเวลาในการตัดสินใจซื้อโดยสวนใหญ ทุก ๆ 
ส้ินเดือน จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45  รองลงมาชวงเวลาตามโปรโมชั่นของสินคา จํานวน 133 
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คน คิดเปนรอยละ 33.2  ชวงเวลาสินคาใหมออกจําหนาย  จํานวน 52  คน คิดเปนรอยละ 13  ทุก ๆ 
กลางเดือน จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 อ่ืน ๆ (ระบุ) สินคาใกลหมด จํานวน 12  คน คิดเปนรอย
ละ 3  ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.12  แสดงจํานวนและคารอยละสถานที่ในการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานที่ในการตัดสินใจซื้อ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
เคารเตอรเครื่องสําอางในหางสรรพสินคา 172 43.0 
รานเฉพาะตรายี่หอนัน้ ๆ 166 41.5 
รายขายยาเครื่องสําอางตามสถานที่ทั่วไป 29 7.2 
อินเตอรเนต (Internet) 23 5.8 
อ่ืน ๆ (ระบ)ุ  ฝากซื้อจากตางประเทศ 10 2.5 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.12 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลสถานที่ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

นําเขาจากตางประเทศ ของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง สถานที่ในการตัดสินใจซื้อโดยสวนใหญ ผูตอบ
แบบสอบถามซื้อที่เคารเตอรเครื่องสําอางในหางสรรพสินคา จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43  
รองลงมาสถานที่ที่ซ้ือที่รานเฉพาะตรายี่หอนั้น ๆ จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 41.5  รายขายยา
เครื่องสําอางตามสถานที่ทั่วไป จํานวน 29  คน คิดเปนรอยละ7.2   Internet จํานวน 23 คน คิดเปนรอย
ละ 5.8 อ่ืน ๆ (ระบุ) ฝากซื้อจากตางประเทศ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ2.5 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.13 แสดงจํานวนและคารอยละ ของผูตอบแบบสอบถามตอความคิดเห็นเกี่ยวกับการเลือก

ผูจัดจําหนาย 

ประเทศ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
ประเทศฝรั่งเศส 168 42.0 
ประเทศสหรัฐอเมริกา 46 11.5 
ประเทศญี่ปุน 118 29.5 
ประเทศเกาหลี 68 17.0 

Total 400 100.0 
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ผลจากตารางที่ 4.13 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับประเทศทีผลิต
เครื่องสําอางที่มีความปลอดภัยและมีคุณภาพ ของกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง สวนใหญเลือกประเทศ
ฝร่ังเศส จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 42  รองลงมาคือ ประเทศญี่ปุน จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 
29.5  เลือกประเทศเกาหลี จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17 และประเทศสหรัฐอเมริกา จํานวน 46 คน 
คิดเปนรอยละ 11.5 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.14  แสดงจํานวนและคารอยละ ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับ ตรายี่หอเครื่องสําอางที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อ 

ตรายี่หอเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศ จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
คริสเตียน ดิออร (Christian Dior)  43 10.8 
ลังโคมส (Lancome) 49 12.2 
เอสเต ลาวเดอร (Estee Lauder) 36 9.0 
คลาแรงส (Clarins)  20 5.0 
ไบโอเทอม (Biotherm)  17 4.2 
เอส เค ทู  (SK II)  48 12.0 
ซิเชโด (Shiseido) 48 12.0 
สกิน  ฟูด (Skin Food) 63 15.8 
อิทูดี้ เฮาส (Etude House) 39 9.8 
อื่นๆ (ระบุ) 37 9.2 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่ 4.14 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลตรายี่หอเครื่องสําอางที่ตัดสินใจซื้อ ของ

กลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง สวนใหญเลือกใชยี่หอ Skin Food  จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8  
รองลงมาคือ ยี่หอลังโคมส (Lancome) จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.2  เอส เค ทู  (SK II) และ  
ซิเชโด (Shiseido) จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12  คริสเตียน ดิออร (Christian Dior)  จํานวน 43 คน 
คิดเปนรอยละ 10.8   อิทูดี้ เฮาส (Etude House) จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8  อ่ืน ๆ (ระบุ) 37 คน 
คิดเปนรอยละ  9.2   เอสเต ลาวเดอร (Estee Lauder) จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9  คลาแรงส 
(Clarins) จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5  ไบโอเทอม (Biotherm) จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.2  
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.15  แสดงจํานวนและคารอยละชองทางการรับรูขอมูลในการตัดสินใจซื้อของผูตอบ 
  แบบสอบถาม 

ชองทางการรบัรูขอมูล จํานวนผูตอบแบบสอบถาม รอยละ 
 อินเตอรเน็ต 29 7.2 
ส่ือทางมีเดีย /โทรทัศน 114 28.5 
ส่ิงตีพิมพ วารสาร นิตยสาร 146 36.5 
การบอกกลาว 111 27.8 

Total 400 100.0 
ผลจากตารางที่4.15 แสดงผลการวิเคราะหขอมูลชองทางการรับรูขอมูลของกลุมตัวอยาง 

400 ตัวอยาง สวนใหญรับรูขอมูลจากสิ่งตีพิมพ วารสาร นิตยสาร จํานวน 146  คน คิดเปนรอยละ 36.5  
รองลงมาสื่อทางมีเดีย / โทรทัศน จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5  การบอกกลาว  จํานวน 111 คน 
คิดเปนรอยละ27.8 และทาง อินเตอรเน็ต จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 ตามลําดับ 

 
สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  พฤติกรรมการซื้อ 
 

ตารางที่ 4.16  แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( x) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ดานผลิตภัณฑ 
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ผลจากตารางที่ 4.16  ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามกับ ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ โดยสรุปภาพรวม คาเฉลี่ยอยูที่ 4.40   และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานที่ 0.65 เมื่อพิจารณาตามแยกตามคําถามในแตละขอพบวา สวนใหญ ผูตอบแบบสอบถาม
เห็นดวยอยางยิ่ง สินคาใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ  สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือได  
สินคาไดการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือองคกรมาตรฐาน
อ่ืนในระดับสากล ผูตอบแบบสอบถาม เห็นดวยกับ  ตรายี่หอของสินคามีชื่อเสียงเปนที่รูจักของคน
ทั่วไป  และ รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัย อยูในลําดับสุดทาย ซ่ึง คาเฉลี่ยที่ 
4.67,  4.64, 4.61, 4.24 และ 3.86 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.17  แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( x) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดานราคา 

 
ผลจากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานราคา โดยสรุปภาพรวม คาเฉลี่ยอยูที่ 4.27  และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่ 0.80 เมื่อพิจารณา
คําถามในแตละขอพบวา สวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความเห็นดวยอยางยิ่งที่ ราคาสินคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง และ เห็นดวยกับราคา
สินคาที่จําหนายเปนราคามาตรฐานสากล 4.45,  4.32 และ 4.04 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.18  แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( x) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 
 

ผลจากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยสรุปภาพรวม คาเฉลี่ยอยูที่ 3.88คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.78 และ
เมื่อพิจารณาคําถามในแตละขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความเห็นดวย ที่ ลูกคาสามารถซื้อสินคา
จากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตามศูนยการคาทั่วไป และผูตอบ
แบบสอบถาม ตอบเฉย ๆ เกี่ยวกับการที่ลูกคาสามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซต
ของบริษัทผูผลิตสินคา หรือเว็บไซตของผูแทนจําหนายสินคา ที่คาเฉลี่ย 4.15 และ 3.61 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.19  แสดงจํานวน (รอยละ) คาเฉลี่ย ( x) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
       ดานสงเสริมการตลาด 
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ผลจากตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด โดยสรุปภาพรวม คาเฉลี่ยอยูที่ 4.15 คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.75  และ
เมื่อพิจารณาคําถามในแตละขอพบวา สวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความเห็นดวยอยางยิ่งที่ บริษัท
ผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิก  บริษัทผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุด
ประหยัดที่รวมสินคาหลายตัวในชุดเดียวกัน ทําใหมีราคาที่ต่ํากวาเมื่อเทียบกับการซื้อสินคาแยกเปน
รายช้ิน  บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใช  สําหรับผูตอบ
แบบสอบถามเห็นดวยกับ บริษัทผูนําเขา หรือรานคา จัดใหมีการสะสมแตมคะแนนเพื่อแลกของ
รางวัล หรือของสมนาคุณสินคา  มีการโฆษณาสินคา ผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วารสาร และในสื่อ
อินเตอรเนต อยูสม่ําเสมอและรานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่
เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความตองการใชงานของลูกคา ซ่ึงมีคาเฉลี่ย ที่ 4.40, 4.37, 4.23, 4.13 
4.12 และ 3.65 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.20  สรุปองคประกอบระดับความคิดเห็นโดยภาพรวม ดานปจจัยสวนประสมทางการ 
 ตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สาม 

 
ผลสรุปตามตารางที่ 4.20 ผลวิเคราะหโดยภาพรวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด

คาเฉลี่ยที่ 3.08  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานผูบริโภคกลุมเพศที่สามที่ใหความเห็นกับองคประกอบใน
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึงเห็นดวยอยางยิ่งในดานผลิตภัณฑ  อยูใน 
อันดับแรกโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40  ดานราคาที่ 4.27   ดานสงเสริมการตลาดที่ 4.15 และเห็นดวย 
ดานชองทางการจัดจําหนายที่ 3.88 ผลจากการวิเคราะหโดยภาพรวมจากตัวเลขทางสถิติ ผูบริโภค
คํานึงถึงผลิตภัณฑของเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศเปนอันดับแรก โดยใหความสําคัญดานชอง
ทางการจัดจําหนายนอยสุด  
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สวนท่ี 4  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา 
                     จากตางประเทศ 
สมมุติฐานที่ 1.1 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจาก 
                        ตางประเทศ 
H0 : อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1 : อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.21  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares ระหวางปจจัยสวนบุคคล

ดานอายุ กับพฤติกรรมการซื้อซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.21 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความสัมพันธของอายุกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีชวงอายุ 20-29 ป จํานวน172 คน 
รองลงมาชวงอายุที่ 30-39 ป จํานวน 144 คน ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณ
มากที่สุด ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 20.675  คา sig. เทากับ 0.014  การเลือกผูจําหนายโดยประเทศที่
ผลิตเครื่องสําอางนําเขาจากตางคือประเทศฝรั่งเศส จํานวน 73 คน คา Chi-square เทากับ 30.831  คา 
sig. เทากับ 0.000   ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ ทุก ๆ ส้ินเดือน จํานวน 98 คน มีคา Chi-square เทากับ 
14.783 คา sig. เทากับ 0.022  ปริมาณการซื้อแตละครั้ง 1-2 ชิ้น จํานวน 113 คน มีคา Chi-square 
เทากับ 35.069 คา sig. เทากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นหมายความวา อายุมีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม ในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผู



47 
 

จําหนาย ชวงเวลาการซื้อ และปริมาณการซื้อแตละครั้ง มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 

สมมุติฐานที ่1.2  อาชีพมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
      ตางประเทศ    
H0 : อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1 : อาชีพมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.22 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 ปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพ กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.22 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.22 ผลการทดสอบความสัมพันธ ปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพกับ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 214 คน สวนใหญผูตอบแบบสอบถามจํานวน 119 คน ในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณมากที่สุด ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 60.25  คา sig. เทากับ 0.00  
การเลือกผูจําหนาย คือประเทศฝรั่งเศส จํานวน 88  คน คา Chi-square เทากับ 31.386  คา sig. เทากับ 
0.002   ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ ทุก ๆ ส้ินเดือน จํานวน 128 คน มีคา Chi-square เทากับ 22.874 คา sig. 
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เทากับ 0.004  ปริมาณการซื้อแตละครั้ง 1-2 ชิ้น จํานวน 131 คน มีคา Chi-square เทากับ 52.448 คา 
sig. เทากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นหมายความวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม ในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย 
ชวงเวลาการซื้อ และปริมาณการซื้อแตละครั้ง มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมุติฐานที่ 1.3 ระดับการศกึษามีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา   
                           จากตางประเทศ 
H0: ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก  
       ตางประเทศ 
H1: ระดับการศึกษามีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.23  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  

 ระหวางปจจยัสวนบุคคลดานระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา 
 จากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.23 (ตอ) 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ผลจากตารางที่ 4.23 ผลการทดสอบความสัมพันธของระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ พบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จํานวน  217 คน  โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน  120 คน  การเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณมากที่สุด ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 18.623  คา sig. เทากับ 0.005  การ
เลือกผูจําหนายโดยประเทศที่ผลิตเครื่องสําอางนําเขาจากตางคือประเทศฝรั่งเศส จํานวน99  คน คา 
Chi-square เทากับ 22.292  คา sig. เทากับ 0.001   ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ ทุก ๆ ส้ินเดือน จํานวน 125 
คน มีคา Chi-square เทากับ 11.889 คา sig. เทากับ 0.018  ปริมาณการซื้อแตละครั้ง 1-2 ช้ิน จํานวน 
125 คน มีคา Chi-square เทากับ 29.091 คา sig. เทากับ 0.000  จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1นั่นหมายความ
วา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่
สาม ในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาการซื้อ และปริมาณการซื้อแตละครั้ง มี
ความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมุติฐานที่ 1.4 รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
   นําเขาจากตางประเทศ 

H0: รายไดเฉลีย่ตอเดือนไมมคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
       ตางประเทศ 
H1: รายไดเฉลีย่ตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
       ตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.24  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 ระหวางปจจยัสวนบุคคลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
 นําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.24 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.24 ผลการทดสอบความสัมพันธของรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤติกรรม
การซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่  
จํานวน 121 คน โดยมีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณมากที่สุด 
จํานวน 68 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 35.759 คา sig. เทากับ 0.000  การเลือกผูจําหนายโดย
ประเทศที่ผลิตเครื่องสําอางนําเขาจากตางคือประเทศฝรั่งเศส จํานวน 59  คน คา Chi-square เทากับ 
22.292  คา sig. เทากับ 0.001   ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ ทุก ๆ ส้ินเดือน จํานวน 125 คน มีคา Chi-
square เทากับ 11.889 คา sig. เทากับ 0.018  ปริมาณการซื้อแตละครั้ง 1-2 ช้ิน จํานวน 125 คน มีคา 
Chi-square เทากับ 29.091 คา sig. เทากับ 0.000 
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จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นหมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม ในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลา
การซื้อ และปริมาณการซื้อแตละครั้ง มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมุติฐานที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อ  
                         เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
สมมุติฐานที่ 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ สินคามีคุณภาพ และ 
                           เชื่อถือไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
                           ตางประเทศ 
H0: สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือไดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
      นําเขาจากตางประเทศ 
H1: สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา     
      จากตางประเทศ 
 

ตารางที่ 4.25 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 ระหวางดานผลิตภัณฑ สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือไดกับพฤติกรรมการซื้อ 
 เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 



54 
 

ตารางที่ 4.25 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตาราง 4.25 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด สินคามี
คุณภาพ และเชื่อถือไดกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศพบวาสวนใหญผูตอบ
แบบสอบถาม จํานวน 267 คน เห็นดวยอยางยิ่งกับสินคามีคุณภาพ และเชื่อถือไดในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางตกแตงสีสันและประเภทน้ําหอม จํานวน145 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 
8.544  คา sig. เทากับ 0.001 ระดับความคิดเห็นดวยอยางยิ่ง การเลือกผูจําหนายโดยประเทศที่ผลิต
เครื่องสําอางนําเขาคือประเทศฝรั่งเศสและประเทศสหรัฐอเมริกา จํานวน 147 คน คา Chi-square 
เทากับ 1.184 คา sig. เทากับ 0.553  สําหรับชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ  ตามโปรโมชั่นและสินคาใหม
ออกวางจําหนาย และอื่น ๆ จํานวน 138 คน มีคา Chi-square เทากับ 2.547 คา sig. เทากับ 0.28  และ
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ปริมาณการซื้อ เห็นดวยอยางยิ่งในปริมาณการซื้อตอคร้ัง 1-2 ช้ิน  จํานวน 149 คน มีคา Chi-square 
เทากับ 3.948 คา Sig. เทากับ 0.139  จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 หมายความวา สินคามีคุณภาพ และ
เชื่อถือไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 ในการเลือกผู
จําหนาย  ชวงเวลาการซื้อ และปริมาณการซื้อของสินคามีคุณภาพ และเชื่อถือได ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 

สมมุติฐานที่2.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ สินคาไดการรับรอง 
      มาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือองคกร 
                        มาตรฐานอื่นในระดับ  สากลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
                        เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H0:   สินคาไดการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือ 
        องคกรมาตรฐานอื่นในระดับสากลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
        เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1:   สินคาไดการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือ 
        องคกรมาตรฐานอื่นในระดับสากลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
        นําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.26  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
ระหวางดานผลิตภัณฑ สินคาไดการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุม
เครื่องสําอางนําเขา หรือองคกรมาตรฐานอืน่ในระดับสากล 
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ตารางที่ 4.26 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธตาม ตารางที่ 4.26 ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด สินคาได
การรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือองคกรมาตรฐานอื่นใน
ระดับสากลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ไมสามารถทดสอบไดเนื่องจาก
ไมเปนไปตามเงื่อนไขการทดสอบทางสถิติ Chi-Square ที่กําหนด 
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สมมุติฐานที่ 2.3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ตรายี่หอของสินคามี    
                         ช่ือเสียง และเปนที่รูจักของคนทั่วไปมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
                         เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H0:  ตรายี่หอของสินคามีช่ือเสียง และเปนที่รูจักของคนทั่วไปไมมีความสัมพันธกับ 
      พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1:  ตรายี่หอของสินคามีช่ือเสียง และเปนที่รูจักของคนทั่วไปมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
       การซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.27  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 ตรายี่หอของสินคามีชื่อเสียง และเปนที่รูจกัของคนทั่วไป 
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ตารางที่ 4.27 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธตารางที่ 4.27 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตรายี่หอของ
สินคามีช่ือเสียง และเปนที่รูจักของคนทั่วไป ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ
ของเพศที่สาม การเลือกซื้อผลิตภัณฑ การเลือกผูจัดจําหนาย และชวงเวลาที่ซ้ือ ไมสามารถทดสอบได
เนื่องจากไมเปนไปตามเงื่อนไขการทดสอบทางสถิติ Chi-Square ที่กําหนดสําหรับดานปริมาณการซื้อ
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยจํานวน 175 คน ในปริมาณการซื้อ ครั้งละ 1-2 ชิ้น 
จํานวน 112 คน คา Chi-square 5.223 และ คา Sig. เทากับ 0.156  จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 วา ตรายี่หอ
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ของสินคามีชื่อเสียง และเปนที่รูจักของคนทั่วไป ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมุติฐานที่ 2.4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑสินคามีรูปแบบบรรจุ 
                  ภัณฑของรูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทนัสมัยมี               
                  ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

H0:  รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม  
       การซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1:  รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัยมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
       ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
 

ตารางที่ 4.28  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัย 
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ตารางที่ 4.28 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.28 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
รูปแบบบรรจุภัณฑสินคาที่สวยงามและทันสมัย พบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 187  คน 
เห็นดวยกับรูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัย สําหรับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางตกแตงสีสัน ประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน95 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ  18.125  
คา sig. เทากับ 0.000 เห็นดวย กับการเลือกผูจําหนายเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศญี่ปุนและ
สาธารณรัฐเกาหลี จํานวน 95  คน คา Chi-square เทากับ 5.125  คา sig. เทากับ 0.163  ชวงเวลาที่
ตัดสินใจซื้อ  ทุก ๆ ส้ินเดือนและกลางเดือน จํานวน 95 คน มีคา Chi-square เทากับ 2.447 คา sig.
เทากับ 0.485  และปริมาณการซื้อ ตอคร้ัง 1-2 ชิ้น จํานวน 109 คน มีคา Chi-square เทากับ 2.185 คา 
sig. เทากับ 0.535   จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 หมายความวาในการเลือกผลิตภัณฑ รูปแบบบรรจุภัณฑ
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ของสินคาที่สวยงามและทันสมัย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศของเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 รูปแบบ
บรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัย ในการเลือกผูจําหนาย  ชวงเวลาการซื้อและปริมาณการ
ซ้ือไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมุติฐานที่ 2.5  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ สินคาใชวัตถุดิบและ 
      สวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
                         เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H0: สินคาใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
      การซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: สินคาใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
      ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
 

ตารางที่ 4.29 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
                   สินคาใชวัตถุดบิและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ 
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ตารางที่ 4.29 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธตาม ตารางที่ 4.29   ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน 
ผลิตภัณฑ สินคาใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศ ไมสามารถทดสอบไดเนื่องจากไมเปนไปตามเงื่อนไขการทดสอบทางสถิติ 
Chi-Square ที่กําหนด 
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สมมุติฐานที่ 2.6  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของ 
                            สินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
                         ตางประเทศ 
H0: ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
 

ตารางที่ 4.30 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 ดานราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสนิคา 
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ตารางที่ 4.30 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.30 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา พบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 241  คน เห็น
ดวยอยางยิ่งกับราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา สําหรับการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ตกแตงสีสัน เครื่องสําอางประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน136 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 
17.585  คา sig. เทากับ 0.001  เห็นดวยอยางยิ่ง กับ ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาจาก 
ประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน 129  คน คา Chi-square เทากับ 0.955  คา sig. เทากับ 0.917 
และชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ  ทุก ๆ ส้ินเดือนและกลางเดือน จํานวน 124 คน มีคา Chi-square เทากับ 
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3.518 คา sig. เทากับ 0.475   จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 หมายความวา ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ราคา
สินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศของเพศที่สาม ในการเลือกผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และปฏิเสธ 
H1 ยอมรับ H0 ในการเลือกผูจําหนาย  และชวงเวลาการซื้อของ ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม 
สําหรับดาน ปริมาณการซื้อตอคร้ัง ของราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ตอพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ไมสามารถทดสอบไดเนื่องจากไมเปนไปตามเงื่อนไขการ
ทดสอบทางสถิติ Chi-Square ที่กําหนด 

 
สมมุติฐานที่ 2.7  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานดานราคาสินคามีปายบอกราคาที่ 

    ชัดเจนและถูกตองมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง    
    นําเขาจากตางประเทศ 

H0: ดานราคา สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตองไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
      การซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: ดานราคา สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตองมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
      ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.31 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares  
 ดานราคา สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง 
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ตารางที่ 4.31 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.31 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคา สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตองพบวาสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 205  คน 
เห็นดวยอยางยิ่ง กับสินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ประเภทตกแตงสีสัน เครื่องสําอางประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน115 คน ซ่ึงมีคา Chi-square 
เทากับ 13.003 คา sig.เทากับ 0.011  เห็นดวยอยางยิ่งกับสินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง จาก
ประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน 118  คน คา Chi-square เทากับ 2.84  คา sig. เทากับ 0.585 
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ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ  ตามชวงโปรโมชั่นและสินคาออกวางจําหนายใหม จํานวน 106 คน มีคา   
Chi-square เทากับ 3.671 คา sig. เทากับ 0.452  และปริมาณการซื้อตอครั้ง 1-2 ช้ิน จํานวน 108 คน คา 
Chi-square เทากับ 13.063  คา sig. เทากับ 0.011 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 หมายความวาในการเลือก
ผลิตภัณฑ  และปริมาณการซื้อ สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตองมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  และปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 ในการเลือกผูจําหนาย และชวงเวลาการซื้อ สินคามีปายบอกราคาที่
ชัดเจนและถูกตองไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศ
ที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 
สมมุติฐานที่ 2.8  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ราคาสินคาที่จําหนายเปนราคา 
                            มาตรฐานสากลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
                         นําเขาจากตางประเทศ 
H0: ราคาสินคาที่จําหนายเปนราคามาตรฐานสากลไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: ราคาสินคาที่จําหนายเปนราคามาตรฐานสากลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.32  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 
                       ราคาสินคาที่จําหนายเปนราคามาตรฐานสากล 
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ตารางที่  4.32 (ตอ) 

 
*อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพันธตาม ตารางที่ 4.32  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน 
ราคาสินคาที่จําหนายเปนราคามาตรฐานสากลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
ไมสามารถทดสอบไดเนื่องจากไมเปนไปตามเงื่อนไขการทดสอบทางสถิติ Chi-Square ที่กําหนด 
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สมมุติฐานที่ 2.9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายลูกคา 
    สามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซตของบริษัทผูผลิต 
   สินคา หรือเว็บไซตของผูแทนจําหนายสินคามีความสัมพันธกับ 
   พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

H0: ลูกคาสามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซตของบริษัทผูผลิตสินคา   
     หรือเว็บไซตของผูแทนจําหนายสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
     เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: ลูกคาสามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซตของบริษัทผูผลิตสินคา  
     หรือเว็บไซตของผูแทนจําหนายสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง 
     นําเขาจากตางประเทศ 
 

ตารางที่ 4.33 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 
                      ดานชองทางการจัดจําหนายลูกคาสามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซต 
                   ของบริษัทผูผลิตสินคา หรือเว็บไซตของผูหนายสินคา 
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ตารางที่ 4.33 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.33 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ลูกคามีความเห็น เฉย ๆ กับการซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ใน
เว็บไซตของบริษัทผูผลิตสินคา หรือเว็บไซตของผูแทนจําหนายสินคา จํานวน 174   คน และผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นเฉย ๆ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางตกแตงสีสัน 
เครื่องสําอางประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน 91 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 7.16 คา sig. เทากับ
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0.128  การเลือกผูจําหนายจาก ประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน 89  คน คา Chi-square 
เทากับ 2.028  คา sig. เทากับ 0.731 ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อทุก ๆ ส้ินเดือนและทุก ๆ กลางเดือน 
จํานวน 94 คน มีคา Chi-square เทากับ 2.852 คา sig.เทากับ 0.583  และปริมาณการซื้อตอครั้ง 1-2 ช้ิน 
จํานวน 109 คน มีคา Chi-square เทากับ 3.016 คา sig. เทากับ 0.555  จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 
หมายความวาในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย  ชวงเวลาการซื้อ และปริมาณการซื้อ ที่ลูกคา
สามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซตของบริษัทผูผลิตสินคา หรือเว็บไซตของ
ผูแทนจําหนายสินคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของ
เพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมุติฐานที่ 2.10 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคา 

        สามารถซื้อ สินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอาง 
      เฉพาะยี่หอตามศูนยการคา ทั่วไปมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

H0: ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตาม 
      ศูนยการคาทั่วไปไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
      ตางประเทศ 
H1: ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตาม 
      ศูนยการคาทั่วไปมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
      ตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.34  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่
 จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตามศูนยการคาทั่วไป 
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ตารางที่ 4.34 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.34 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนายที่ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอาง
เฉพาะยี่หอตามศูนยการคาทั่วไปมีจํานวนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวย จํานวน 199   คน 
และในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวพรรณ จํานวน 107 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 
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7.983 คา sig. เทากับ 0.046 ในการเลือกผูจําหนายเห็นดวยกับ ประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา 
จํานวน 110 คน คา Chi-square เทากับ 1.139  คา sig. เทากับ 0.768   ชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ ตามชวง
โปรโมชั่นและสินคาใหมออกวางจําหนายจํานวน 103 คน มีคา Chi-square เทากับ 2.106 คา sig. 
0.551 และปริมาณการซื้อตอครั้ง 1-2 ชิ้น จํานวน 125 คน คา Chi-square เทากับ 11.896  คา sig. 
เทากับ 0.008 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ในการเลือกผลิตภัณฑ และปริมาณการซื้อ ดานชองทางการจัด
จําหนายที่ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตาม
ศูนยการคาทั่วไป มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่
สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 ในการเลือกผูจําหนาย และ
ชวงเวลาการซื้อที่ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอ
ตามศูนยการคาทั่วไป ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของ
เพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมุติฐานที่ 2.11 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด รานคามีพนักงาน 

     ขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา หรือ 
    ตรงกับความตองการใชงานของลูกคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
    ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

H0: รานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา  
     หรือตรงกับ ความตองการใชงานของลูกคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ  
     เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: รานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา  
      หรือตรงกับความตองการใชงานของลูกคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.35  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 

                          ดานสงเสริมการตลาด รานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่ 
                    เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความตองการใชงานของลูกคา 
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ตารางที่ 4.35 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.35 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
สงเสริมการตลาดของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับ รานคามีพนักงานขายที่คอยให
คําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความตองการใชงานของลูกคา มี 
จํานวน 176  คน และ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยเกี่ยวกับ รานคามี
พนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความตองการ
ใชงานของลูกคาของเครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสัน เครื่องสําอางประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน 
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96 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 10.08  คา sig.เทากับ 0.018  ในการเลือกผูจําหนายจากประเทศ
ฝร่ังเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน 102  คน คา Chi-square เทากับ 10.995  คา sig. เทากับ 0.012  เห็น
ดวยกับชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ ทุก ๆ ส้ินเดือนและทุก ๆ กลางเดือนจํานวน 91 คน มีคา Chi-square 
เทากับ 3.277 คา sig. เทากับ 0.351 และปริมาณการซื้อตอครั้ง 1-2 ช้ิน มีคา Chi-square เทากับ 2.714 
คา sig. เทากับ 0.438 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 หมายความวา ในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผู
จําหนาย รานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา หรือตรง
กับความตองการใชงานของลูกคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศของเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 หมายความวา 
ในชวงเวลาการซื้อและปริมาณการซื้อ รานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคา
ที่เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความตองการใชงานของลูกคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
สมมุติฐานที่ 2.12 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด มีการโฆษณา 

     สินคาผานสื่อ ตาง ๆ เชน โทรทัศน วารสาร และในสื่ออินเตอรเนต อยู 
    สม่ําเสมอมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
    ตางประเทศ 

H0: มีการโฆษณาสินคา ผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วารสาร และในสื่ออินเตอรเนตอยู 
      สม่ําเสมอไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1: มีการโฆษณาสินคา ผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วารสาร และในสื่ออินเตอรเนตอยู 
      สม่ําเสมอมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.36  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 

 ดานสงเสริมการตลาด มีการโฆษณาสินคา ผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วารสาร และใน
 ส่ืออินเตอรเนต อยูสม่ําเสมอ 
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ตารางที่ 4.36 (ตอ) 

 
ผลการทดสอบความสัมพันธตาม ตารางที่ 4.36  ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

สงเสริมการตลาด มีการโฆษณาสินคา ผานสื่อตาง ๆ เชน โทรทัศน วารสาร และในสื่ออินเตอรเนต 
อยูสม่ําเสมอมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศตอพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ไมสามารถทดสอบไดเนื่องจากไมเปนไปตามเงื่อนไขการ
ทดสอบทางสถิติ Chi-Square ที่กําหนด 
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สมมุติฐานที่ 2.13 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด บริษัทผูนําเขา  
      หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใชมีความสัมพันธ 
     กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

H0:  บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใชไมมี  
        ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1:  บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใชมีความสัมพันธ 
       กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.37   แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 

 บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตวัอยางสินคาใหลูกคาทดลองใช 
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ตารางที่ 4.37 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.37 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
สงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งจํานวน179 คน และโดยสวนใหญแลวมี
ความเห็นดวยอยางยิ่งที่บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใชในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสัน เครื่องสําอางประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน 
102 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 23.149 คา sig. เทากับ 0.000 ความคิดเห็น เห็นดวยอยางยิ่งกับการ
สงเสริมการตลาดที่ บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใชของการ
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เลือกผูจําหนายที่เปนประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน 94 คน คา Chi-square 1.311  คา sig. 
เทากับ 0.727 และเห็นดวยอยางยิ่งกับ บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคา
ทดลองใชชวงเวลาที่ตัดสินใจซื้อ  สินคาใหมออกจําหนายและตามชวงเวลาโปรโมชั่น จํานวน 93 คน 
มีคา Chi-square เทากับ 1.134 คา sig. เทากับ 0.769 และปริมาณการซื้อตอคร้ัง 1-2 ช้ิน จํานวน 103 
คน มีคา Chi-square เทากับ 0.752 คา sig. เทากับ 0.861 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1  หมายความวา 
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใชมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  และปฏิเสธ H1 จึงยอมรับ H0 ในการเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาที่ซ้ือ และปริมาณ
การซื้อ ที่บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใช ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   

 
สมมุติฐานที่ 2.14   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด บริษัทผูนํา 
                                เขาหรือรานคา มีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกมี 
                            ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H0:  บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกไมมีความสัมพันธ  
       กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1:  บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกมีความสัมพันธ    
       กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.38  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 
 บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิก 
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ตารางที่ 4.38 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.38 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานสงเสริมการตลาดบริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกผูตอบ
แบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งจํานวน 215 คน สวนใหญมีความคิดเห็นดวยอยางยิ่งที่บริษัทผู
นําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ตกแตงสีสัน เครื่องสําอางประเภทน้ําหอมและอื่น ๆ จํานวน 112 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 7.782 
คา sig. เทากับ 0.051 ความเห็นดวยอยางยิ่งกับ ประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน116 คน คา 
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Chi-square 0.763  คา sig. เทากับ 0.858 ชวงเวลาที่ซ้ือ ตามชวงเวลาโปรโมชั่น มีสินคาใหม
ออกจําหนายและอื่น ๆ จํานวน 108 คน มีคา Chi-square เทากับ 0.511 คา sig. เทากับ 0.916 และ
ปริมาณการซื้อตอครั้ง 1-2 ช้ิน จํานวน125 คน มีคา Chi-square เทากับ 7.083 คา sig. เทากับ 0.069 จึง
ปฏิเสธ H1 และยอมรับ H0 หมายความวา ในการเลือกผลิตภัณฑ  การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาที่ซ้ือ 
และปริมาณการซื้อ ของ บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมุติฐานที่  2.15 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด บริษัทผูนําเขา  
        หรือรานคาจัดใหมีการสะสมแตมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล หรือของ 
                          สมนาคุณสินคามี ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขา 
                          จากตางประเทศ 
H0: บริษัทผูนําเขา หรือรานคา จัดใหมีการสะสมแตมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล หรือของ 
      สมนาคุณ สินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
      ตางประเทศ 
H1: บริษัทผูนําเขา หรือรานคา จัดใหมีการสะสมแตมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล หรือของ 
      สมนาคุณสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก 
      ตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.39  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 
 ดานการสงเสริมการตลาดที่ บริษัทผูนําเขา หรือรานคา จดัใหมกีารสะสมแตมคะแนน
 เพื่อแลกของรางวัล หรือของสมนาคุณสินคา 
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) 

 
ผลการทดสอบความสัมพันธตาม ตารางที่ 4.39 ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

สงเสริมการตลาด บริษัทผูนําเขา หรือรานคา จัดใหมีการสะสมแตมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล หรือ
ของสมนาคุณสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศตอ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ไมสามารถทดสอบไดเนื่องจากไมเปนไปตาม
เงื่อนไขการทดสอบทางสถิติ Chi-Square ที่กําหนด 
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สมมุติฐานที่ 2.16 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด บริษัทผูนําเขา  
        หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยดัที่รวมสินคาหลายตัวในชดุเดยีวกัน ทํา 
                             ใหมีราคาที่ต่ํากวาเมื่อเทยีบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้นม ี
                             ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H0:  บริษัทผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดทีร่วมสินคาหลายตัวในชุดเดยีวกัน  
       ทําใหมีราคาที่ต่ํากวาเมื่อเทียบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้นไมมีความสัมพันธกับ 
       พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
H1:  บริษัทผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดทีร่วมสินคาหลายตัวในชุดเดยีวกัน  
        ทําใหมีราคาที่ต่ํากวาเมือ่เทียบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้นมีความสัมพันธกบั 
        พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

 
ตารางที่ 4.40  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธทางสถิติ Chi-Squares 
 บริษัทผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดที่รวมสินคาหลายตวัในชุดเดยีวกัน 
 ทําใหมีราคาทีต่่ํากวาเมื่อเทียบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้น 
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ตารางที่ 4.40 (ตอ) 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลจากตารางที่ 4.40 ผลการทดสอบความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
สงเสริมการตลาด ที่บริษัทผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดที่รวมสินคาหลายตัวในชุด
เดียวกัน ทําใหมีราคาที่ต่ํากวาเมื่อเทียบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้น ผูตอบแบบสอบถามมี
ความเห็นดวยอยางยิ่ง จํานวน195 คน สําหรับในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ มีความเห็นดวยอยางยิ่ง กับ
ผลิตภัณฑเครื่องประเภทสําอางบํารุงผิวพรรณ จํานวน 94 คน ซ่ึงมีคา Chi-square เทากับ 17.922 คา 
sig. เทากับ 0.006  เห็นดวยอยางยิ่ง กับการเลือกผูจําหนาย ประเทศฝรั่งเศสและสหรัฐอเมริกา จํานวน 
103  คน คา Chi-square 0.504 คา sig. เทากับ 0.777 เห็นดวยอยางยิ่งกับ ชวงเวลาซื้อ ที่เปนตามชวง
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โปรโมชั่น สินคาใหมออกวางจําหนายและอื่น ๆ จํานวน 99 คน มีคา Chi-square เทากับ 0.764 คา sig. 
เทากับ 0.683 และเห็นดวยอยางยิ่งกับปริมาณการซื้อตอครั้ง 1-2 ช้ิน จํานวน 111 คน มีคา Chi-square 
เทากับ 5.61 คา sig. เทากับ 0.061 จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ การที่บริษัท
ผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดที่รวมสินคาหลายตัวในชุดเดียวกัน ทําใหมีราคาที่ต่ํากวา
เมื่อเทียบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้น มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศของเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และปฏิเสธH1 และ
ยอมรับ H0 ในการเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาที่ซ้ือ และปริมาณการซื้อ ของบริษัทผูนําเขา หรือรานคา 
ขายสินคาชุดประหยัดที่รวมสินคาหลายตัวในชุดเดียวกัน ทําใหมีราคาที่ต่ํากวาเมื่อเทียบกับการซื้อ
สินคาแยกเปนรายชิ้น ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของ
เพศที่สามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ตารางที่ 4.41  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานปจจยัสวนบุคคลมคีวามสัมพันธตอพฤติกรรมการ
  ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.42  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานปจจยัสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ
  ตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ  
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายและขอเสนอแนะ 
 

การคนควาอิสระศึกษา เร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศของกลุมเพศที่สาม ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
5.1 สรุปผลการวิจัยและการอภิปรายผล 

สรุปผลการคนควาอิสระออกเปน 4  สวน ดังนี้ 
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามกลุมเพศที่สามสวนใหญอยูในชวงอายุ 20-29 ป               
ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ 20,001- 
30,000 บาท  

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุม
เพศที่สามในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางบํารุง
ผิวพรรณ (Skin care) ดวยตนเอง ในแตละครั้งที่ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศอยูที่ 1-2 ช้ิน ตอ
คร้ังตอเดือน ซ่ึงมีงบประมาณคาใชจายในการซื้อแตละครั้งจะอยูที่ประมาณ ไมเกิน 1,000 บาท โดยซ้ือ
จากเคารเตอรเครื่องสําอางในหางสรรพสินคา ใหความสําคัญกับการเลือกซื้อตรายี่หอเครื่องสําอางที่
นําเขาจากประเทศฝรั่งเศส เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศเพราะเปนสินคาที่มี
คุณภาพสูง การเลือกตรายี่หอเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศพบวาผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อ
ยี่หอสกิน ฟูด (Skin Food) และรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศจากสิ่ง
ตีพิมพ วารสาร นิตยสาร เปนสวนใหญ 

สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความเห็นดวยอยางยิ่งกับดาน
ผลิตภัณฑเปนอันดับแรก กับสินคาใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ รองลงมาคือ    
ดานราคา ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ดานสงเสริมการตลาด เห็นดวยอยางยิ่งที่บริษัทผู



96 
 

นําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิก และดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคา
สามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตามศูนยการคาทั่วไป 
ตามลําดับ 

สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย
มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ประกอบดวย อายุ 
อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
นําเขาจากตางประเทศ ทุกดาน การเลือกซื้อผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาที่ซ้ือ และปริมาณ
การซื้ออยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานอายุ 
 ผลการศึกษาพบวา ชวงอายุของกลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 20-29 ป ซ่ึงเปนชวงอายุที่บรรลุ
นิติภาวะ ตัดสินใจดวยตนเอง เปนวัยที่กาวเขาสูวัยทํางาน ที่มีการพบปะบุคคลภายนอกในสังคมมาก
ขึ้น มีความเชื่อมันในตัวเอง มีความตองการเพิ่มเสริมความสวยงามใหกับตนเองเพื่อเปนการเสริม
บุคลิกภาพสรางความมั่นใจและใหตนเองดูดี สรางความประทับใจกับบุคคลที่ติดตอและพบเห็น จึงมี
ความตองการใชเครื่องสําอางในการเสริมบุคลิกภาพของตนเองจึงมีความสอดคลองกับผลการ
วิเคราะหซ่ึง อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 อาชีพ 
 ผลการศึกษาพบวา สวนใหญกลุมตัวอยางมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงเปนหนาที่
งานประจําที่มีรายไดคงที่ ดานตําแหนงอาชีพงานตองพบปะและอยูในสังคมมีการติดตอส่ือสารใน
องคกรบริษัทกับเพื่อนรวมงาน หรือระหวางองคกร หนวยงานนอก เพื่อเปนการเสริมบุคลิกภาพและ
สรางความมั่นใจใหกับตนเอง เพื่อเปนที่ยอมรับในสังคม อาชีพจึงมีความสัมพันธในการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ระดับการศึกษา 
 ผลการศึกษาพบวาสวนใหญกลุมตัวอยางมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี ซ่ึงมีความรู
ความสามารถในการตัดสินใจดวยตนเอง คนหาขอมูล วิเคราะหและเลือกผลิตภัณฑที่มีดีมีคุณภาพ
เหมาะกับความตองการของตนเอง เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพมี
มาตรฐานระดับสากลมีความปลอดภัยตอผูบริโภคเพราะตองผานการตรวจสอบจากองคกรรัฐที่
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ควบคุมกอนนําเขามาจําหนายในประเทศ ดังนั้น ระดับการศึกษาจึงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 ผลการศึกษาพบวาสวนใหญกลุมตัวอยางมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท เปน
รายไดที่คอนขางสูงซึ่งกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม มีอํานาจในการซื้อเครื่องสําอางเพื่อ
ตอบสนองความตองการของตนเองไดโดยไมเกิดผลกระทบ รายไดเฉลี่ยของผูตอบแบบสอบถาม จึงมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา    
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธผลตอพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของเพศที่สามอยูในระดับความคิดที่เห็นที่เห็นดวยอยางยิ่ง ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ สินคามีคุณภาพ และ

เชื่อถือได และ รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาที่สวยงามและทันสมัยมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ
ซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ยกเวน การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลา
ที่ซ้ือ และปริมาณการซื้อตอคร้ัง ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานราคา 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ราคาสินคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคาและสินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตองมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ  สําหรับปริมาณการซื้อตอคร้ังมี
ความสัมพันธ ตอพฤติกรรมการซื้อสินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง สวน การเลือกผู
จําหนายและชวงเวลาที่ซ้ือไมมีความสัมพันธ ตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานสงเสริมการตลาด 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดที่ รานคามี

พนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความตองการ
ใชงานของลูกคาการเลือกผูจําหนายมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ และการเลือกผูจัดจําหนาย ยกเวนชวงเวลาที่ซ้ือและปริมาณ
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การซื้อตอครั้งไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาใหลูกคาทดลองใช และบริษัทผูนําเขา 
หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดที่รวมสินคาหลายตัวในชุดเดียวกัน ทําใหมีราคาที่ต่ํากวาเมื่อเทียบ
กับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้นมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ยกเวน การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาที่ซ้ือ และปริมาณการซื้อ
ตอคร้ังไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิกไมมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ในการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย 
ชวงเวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อตอคร้ังอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคา

สามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตามศูนยการคาทั่วไป  มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ และ
ปริมาณการซื้อตอคร้ัง ยกเวน การเลือกผูจัดจําหนายและชวงเวลาที่ ซ้ือไมมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ลูกคาสามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเว็บไซตของบริษัทผูผลิตสินคา หรือ
เว็บไซตของผูแทนจําหนายสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศใน การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกผูจําหนาย   ชวงเวลาในการซื้อและปริมาณการซื้อตอครั้ง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
5.2  การอภิปรายผลการวิจัย 
ผลการคนควาอิสระเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุม

เพศที่สามพบวาเปนกลุมประชากรที่มีอายุระหวาง 20-29 ป ซ่ึงอยูในชวงวัยเร่ิมทํางาน ระดับการศึกษา
ปริญญาตรีมีวุฒิภาวะในการตัดสินใจดวยตนเอง รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท แสดงถึง
ความสามารถในการใชจายซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศที่มีคุณภาพสูงเพื่อบํารุงผิวพรรณ  
จากการคนควาอิสระพบวาปจจุบันกลุมเพศที่สามใหความสนใจกับการดูแลผิวพรรณ ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ ประเภทบํารุงผิวพรรณเปนสวนใหญ โดยใหความเชื่อมั่นดาน
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คุณภาพและความปลอดภัยกับ เครื่องสําอางนําเขาจากประเทศฝรั่งเศส ซ่ึงเปนกลุมวัยเร่ิมทํางานมี
รายไดคอนขางสูงและมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดวยตนเองจาก งบประมาณที่จัดสรรสําหรับ
คาใชจายในการซื้อเครื่องสําอางในแตละครั้งไมเกิน 1,000 บาทและ 1,001-2,000 บาท ซ่ึงมีคาใชจาย
ตอคร้ังรองถัดมาซึ่งมีคาใกลเคียงกัน   กลุมตัวอยางยังมีความเห็นดวยอยางยิ่งกับผลิตภัณฑ ที่มี
คุณภาพ ใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพเชื่อถือได  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีปาย
บอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง สามารถซื้อสินคาจากรานสาขา หรือรานคาที่จําหนายเครื่องสําอาง
เฉพาะยี่หอตามศูนยการคาทั่วไป และมีสวนลดราคาสินคา ใหแกลูกคาสมาชิก 

ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมุติฐาน 
สมมุติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลสําหรับการศึกษาคนควาอิสระนี้ ประกอบดวย อายุ อาชีพ

ระดับการศึกษาและรายไดเฉลี่ยมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
ตางประเทศของกลุมเพศที่สาม อยางมีนัยสําคัญ 0.05  ดานการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ การเลือกตรายี่หอ 
การเลือกผูจําหนาย ชวงเวลาที่ซ้ือและปริมาณการซื้อ ซ่ึงสอดคลองกับแบบจําลองพฤติกรรมการซื้อ 
ของฟลลิป ค็อตเลอร (Philip Kotler, 1996จาก Marketing Management หนา 172) ซ่ึงเปนแบบจําลอง
พฤติกรรมผูบริโภคที่เปนยอมรับและใชในการอางอิง สําหรับงานศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภคเพศที่สาม ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศในตราสินคา หรือ
บริการ และผลของการตัดสินใจ แบบจําลองดังกลาวแสดงและอธิบายปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคทั้งปจจัยภายนอก ปจจัยภายในและปจจัยสวนบุคคล และสอดคลองกับงานวิจัยที่ผูศึกษาได
ทําการศึกษาดังนี้  

ดุษฎี  วิชัยเมฆพัตร (2553)  ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของสตรีตอเครื่องสําอางเกาหลีใน
เขตกรุงเทพมหานคร จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนบุคคล ดานอายุ 
ระดับการศึกษา รายได อาชีพ และสถานภาพ มีความสัมพันธผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง
เกาหลีอยางมีนัยสําคัญ 0.05 โดยสวนใหญใชเครื่องสําอางจากประเทศไทยมากที่สุด เครื่องสําอางจาก
สาธารณรัฐเกาหลี และเครื่องสําอางจากประเทศญี่ปุน เปนอันดับรองถัดมา     

อรุณวรรณ  แกวศิลป (2552)  ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางโอเรียลทัลพร้ินเซส ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษา
พบวาความสัมพันธระหวางปจจัยประชากรศาสตรกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางยี่หอโอ
เรียลทัลพร้ินเซส ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสวนใหญผูตอบ
แบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโอเรียลทัลพร้ินเซสประเภทบํารุงผิวหนาอยูในอันดับมาก  
สถานที่ในการเลือกซื้อที่หางสรรพสินคา เดอะมอลล 
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 สมมุติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธผลตอพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของกลุมเพศที่สาม การเลือกซ้ือสินคา การเลือกผูจําหนาย และ
ชวงเวลาในซื้อ ซ่ึงมีความสัมพันธ กับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเห็นดวยอยางยิ่งกับ
สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือได ใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ และสินคาไดการ
รับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือองคกรมาตรฐานอื่นในระดับ
สากลเปนอันดับแรก อันดับรองลงมาคือ ดานราคา  ดานสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัด
จําหนายตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ Kotler, 1996 Marketing Management (อางถึงใน 
วิมลศรี  แสนสุข และคณะ, 2551) ที่ไดกลาววา ความสําคัญกับทางดานการตลาดโดยนักการตลาดจะ
ประสบผลสําเร็จไดตองอาศัยหลักกลยุทธทางการตลาดในการวิเคราะห สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจใชรวมกันในการวางกลยุทธ เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาด เพื่อเปนการตอบสนองความตองการผูบริโภค  ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
(Product)  ราคา (Price) การจัดจําหนาย   ( Place or Distribution) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ซ่ึงเรียกวา 4P’s ซ่ึงเปนตัวแปรสําคัญทางการตลาดที่สามารถควบคุมได เพื่อการพัฒนา
ในการตอบสนองความพึงพอใจกลุมเปาหมาย  และไดสอดคลองกับงานวิจัยที่ผูศึกษาไดศึกษาดังนี้ 

อรุณวรรณ  แกวศิลป (2552)  ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง          
โอเรียลทัลพร้ินเซส ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง ซ่ึงจากผลการศึกษา
พบวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดโดยใหความสําคัญ ดาน
ผลิตภัณฑมากเปนอันดับ 1  ใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก ดานราคา ชองทางการจัด
จําหนายและการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ   

 
5.3 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
1. ผูบริโภคเพศที่สามใหความสําคัญกับเครื่องสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) ที่

มีคุณภาพปลอดภัย ซ่ึงสินคามีคุณภาพ และเชื่อถือได ใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ 
นําเขาจากประเทศฝรั่งเศส และสินคาไดการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐที่ควบคุม
เครื่องสําอางนําเขา หรือองคกรมาตรฐานอื่นในระดับสากล ทําใหผูประกอบการนําไปพิจารณาเรื่อง
การนําเขาเครื่องสําอางจากประเทศฝรั่งเศสเพิ่มสูงขึ้น อีกทั้งหากจะผลิตเครื่องสําอางเพื่อตอบสนอง
ใหกลุมผูบริโภคเพศที่สามก็ตองคํานึงถึงวัตถุดิบที่มีคุณภาพและการผลิตที่ไดรับรองมาตรฐานจาก
หนวยงานรัฐที่ควบคุมอยู 
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2. สําหรับผูประกอบการรายยอยถือเปนทางเลือกหนึ่งในการนําเขาเครื่องสําอางยี่หอ สกิน 
ฟุด (Skin Food) จากสาธารณรัฐเกาหลี โดยอางอิงจากผลการคนควาอิสระพบวาผูบริโภคกลุมเพศที่
สามตัดสินใจซื้อยี่หอดังกลาวมากที่สุด  

3. ผูประกอบการที่นําเขาเครื่องสําอางตองมีการประชาสัมพันธสินคาหรือผลิตภัณฑผาน
ทางสิ่งตีพิมพ วารสาร และนิตยสารเนื่องจากกลุมเพศที่สามเปนการถึงกลุมเปาหมายไดดีที่สุด
เนื่องจากสวนใหญผูบริโภคที่เปนเพศที่สามไดรับขอมูลจากวารสารนิตยสาร และสิ่งตีพิมพที่แจกจาย 
ทั้งนี้เปนประโยชนในการการลดตนทุนในการประชาสัมพันธส่ือทางมีเดีย โทรทัศน ที่มีคาใชจาย
คอนขางสูง 

 
5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
1. เนื่องจากงานศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคเครื่องสําอางนําเขาจาก

ตางประเทศของเพศที่สามเปนการศึกษาในภาพรวม งานวิจัยในอนาคตควรศึกษาเครื่องสําอางนําเขา
จากตางประเทศเฉพาะแตละประเภท อาทิเชน เครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสัน (Make up) 
เครื่องสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care) และเครื่องสําอางประเภทน้ําหอม (Perfume) เพื่อ
ไดผลการคนควาอิสระและขอมูลเชิงลึกมากขึ้น 

2. เนื่องจากงานศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร งานวิจัยที่
เกี่ยวเนื่องในอนาคตควรศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของกลุมเพศที่สามในเขตพื้นที่จังหวัด
เชียงใหม จังหวัดชลบุรี เขตเทศบาลพัทยา และจังหวัดภูเก็ต  เพื่อเปรียบเทียบผลที่ไดจากการคนควา
อิสระมีความสัมพันธของกลุมตัวอยางแตละพื้นที่หรือไม อยางไร 
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      เลขท่ีแบบสอบถาม 
 

โครงการศกึษาคนควาอิสระ 
เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

ของเพศที่สาม 
 

ดําเนินการโดย 
นางสาวเนตรนพิศ  ประทุม 

นักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 

 
คําชี้แจง  แบบสอบถามนี้ประกอบดวย ชุดคําถาม 3 สวน 

สวนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2  พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

สวนท่ี 3  องคประกอบที่ใชในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ  

  ตามสวนประสมทางการตลาด 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการจัดทํางานวิจัยคนควาอิสระ เพื่อประโยชนทางการศึกษาขอมูล
ผลที่ไดจากการคนควาอิสระผูศึกษาจะไมไดนําไปเผยแพรหรือเปดเผย ซ่ึงจะนําเสนอผลการคนควา
อิสระประมวลผลสรุปเทานั้น 
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แบบสอบถาม 

 คําชี้แจง ใหทานทําเครื่องหมาย ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด เพียงขอเดียว หรือเติมขอความลงใน
ชองวางที่จัดให 
 
สวนท่ี 1      ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
1.  อายุ 

 1.  นอยกวา 20 ป           2. 20 -29 ป        
 3.  30-39 ป     4.  40 ปขึ้นไป    

                
2.  ระดับศึกษา 

 1. มัธยมศึกษา/ปวช. /ปวส.   2. ปริญญาตรี 
 3.ปริญญาโท หรือสูงกวาปริญญาโท     4. อ่ืน ๆ (ระบุ)……………………. 

 
3.  อาชีพ  

 1. นักเรียน / นักศึกษา            2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3. พนักงานบริษัทเอกชน   4. เจาของธุรกิจ 
 5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................. 

 
4.  รายไดเฉลี่ย / เดือน  

 1. นอยกวา 10,000 บาท       2.   10,001 – 20,000 บาท 
 3.   20,001 – 30,000 บาท          4.  30,001 บาท ขึ้นไป 
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สวนท่ี 2  พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางนําเขาจากตางประเทศ  
5.  ทานเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศประเภทใดบอยที่สุด  

 1. เครื่องสําอางประเภทตกแตงสีสัน (Make Up)   
 2. เครื่องสําอางประเภทบํารุงผิวพรรณ (Skin Care)   
 3. เครื่องสําอางประเภทเครื่องหอม (Perfume) 
 4. อ่ืน ๆ (ระบุ)................................................ 

6.  ทานซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศในแตละคร้ังจํานวนเทาใด 

 1.   1-2 ชิ้น     2.  3 ชิ้นขึ้นไป 
 3.   เปนชุดเครื่องสําอาง   4.  ตามโปรโมชั่นสินคาในขณะนั้น  
 5.   อ่ืน ๆ (ระบุ)........................ 

7. ทานเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศเพราะเหตุใด 
  1.  เพื่อเพิ่มความมั่นใจ     2. เพราะเปนสินคาที่มีคุณภาพสูง   

 3.  ตามกระแสความนิยม     4. เพราะอาชีพหนาที่การงาน 
 5. อ่ืน ๆ  (ระบุ).................................................................................... 

8. ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
  1.  ตัดสินใจดวยตนเอง      2. เพื่อนฝูง 

 3.  ครอบครัว       4. พนักงานขาย 
 5.  พรีเซนเตอรที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา  6.อ่ืน ๆ (ระบุ).................................... 

9.   ทานซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศกี่ คร้ัง ตอเดือน 
  1.    1 คร้ัง ตอเดือน       2.      2 -3 คร้ังตอเดือน 

 3.     4-5 คร้ัง ตอเดือน      4. มากกวา 5 คร้ังตอเดือน 
10 ทานมีคาใชจาย ตอคร้ัง ในการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศเทาไหร 

 1.  ต่ํากวา 1,000 บาท   
 2.  1,001-2,000 บาท   
 3.  2,001-3,000 บาท 
 4.   3,001 ขึ้นไป 
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11.  ทานตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศในชวงเวลาใดบอยที่สุด 

   1.  ทุก ๆ ส้ินเดือน        2.  ทุก ๆ กลางเดือน 

   3.  ตามชวงเวลาที่มีโปรโมชั่นของสินคา     4.  ชวงเวลาที่มีสินคาใหมวางจําหนาย 

   5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................................... 

12. ทานตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศจากแหลงใดบอยที่สุด 

 1.  เคารเตอรแผนกเครื่องสําอางในหางสรรพสินคา  
 2.  รานเฉพาะตรายี่หอเครื่องสําอางนั้น ๆ (Stand alone shop)        
 3.  รานขายยาเครื่องสําอางตามสถานที่ทั่วไป  
 4.  ซ้ือผานทาง Internet (E-Business)   
 5.   อ่ืน ๆ (ระบุ)........................ 

13. ทานคิดวาเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศใดมีคุณภาพและปลอดภัยมากที่สุด 
   1. ประเทศฝรั่งเศส     2. ประเทศสหรัฐอเมริกา 
   3. ประเทศญี่ปุน     4.  ประเทศเกาหลี 

  5.   อ่ืน ๆ (ระบุ)................................................  
14. ทานเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศยี่หอใดมากที่สุด 
   1. คริสเตียน ดิออร (Christian Dior)   2. ลังโคมส (Lancome) 
   3. เอสเต ลาวเดอร (Estee Lauder)   4.  คลาแรงส (Clarins)  

  5.    ไบโอเทอม (Biotherm)    6.  เอส เค ทู  (SK II)  
 7.   ซิเชโด (Shiseido)    8.  สกิน  ฟูด (Skin Food) 
 9. อิทูดี้ เฮาส (Etude House)   10. อ่ืน ๆ (ระบุ).............. 

15.  ทานรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศจากดานใดมากที่สุด 

 1.  อินเตอรเน็ต    2.  ส่ือโฆษณาทางดานมีเดีย /โทรทัศน 
 3.  ส่ิงตีพิมพ นิตยสาร/วารสาร  4.  การบอกกลาวจากเพื่อน หรือคนรูจัก

  5.  อ่ืน ๆ (ระบุ)........................ 
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สวนที่ 3  องคประกอบที่ใชในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ จําแนกตามสวนประสม
  ทางการตลาด 
คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองท่ีมีความสําคัญกับการเลือกซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก
 ตางประเทศ 

คะแนน 5  =  เห็นดวยอยางยิ่ง      
คะแนน 4  =  เห็นดวย    
คะแนน 3  =  เฉย ๆ      
คะแนน 2  =  ไมเห็นดวย    
คะแนน 1  =  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

ระดับความคิดเห็น 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ของเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 
5 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

4 
เห็นดวย 

3 
เฉย ๆ 

2 
ไมเห็น
ดวย 

1 
ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

 ผลิตภัณฑ      
16 สินคามีคุณภาพ และเชื่อถือได      
17 สินคาไดการรับรองมาตรฐานจากหนวยงานของรัฐท่ี

ควบคุมเครื่องสําอางนําเขา หรือองคกรมาตรฐานอื่นใน
ระดับสากล 

     

18 ตรายี่หอของสินคามีช่ือเสียง และเปนที่รูจักของคนทั่วไป      
19 รูปแบบบรรจุภัณฑของสินคาท่ีสวยงามและทันสมัย      
20 สินคาใชวัตถุดิบและสวนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ      

 
21 

ราคา 
ราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 

     

22 สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกตอง      
23 ราคาสินคาท่ีจําหนายเปนราคามาตรฐานสากล      
24 ชองทางการจัดจําหนาย 

ลูกคาสามารถซื้อสินคาผานทางระบบอินเตอรเน็ต ในเวบ
ไซตของบริษัทผูผลิตสินคา  หรือเวบไซตของผูแทน
จําหนายสินคา 

     

25 ลูกคาสามารถซื้อสินคาจากรานสาขา  หรือรานคา ท่ี
จําหนายเครื่องสําอางเฉพาะยี่หอตามศูนยการคาท่ัวไป 
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ระดับความคิดเห็น 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ของเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศ 

5 
เห็นดวย
อยางยิ่ง 

4 
เห็นดวย 

3 
เฉยๆ 

2 
ไมเห็น
ดวย 

1 
ไมเห็น
ดวย

อยางยิ่ง 
 

26 
การสงเสริมการตลาด 
รานคามีพนักงานขายที่คอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
ลักษณะสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา หรือตรงกับความ
ตองการใชงานของลูกคา 

     

27 มีการโฆษณาสินคา ผานสื่อตาง  ๆ เชน  โทรทัศน 
วารสาร และในสื่ออินเตอรเน็ต อยูสม่ําเสมอ 

     

28 บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีการแจกตัวอยางสินคาให
ลูกคาทดลองใช 

     

29 บริษัทผูนําเขา หรือรานคามีสวนลดราคาสินคา ใหแก
ลูกคาสมาชิก 

     

30 บริษัทผูนําเขา หรือรานคา จัดใหมีการสะสมแตม
คะแนนเพื่อแลกของรางวัล หรือของสมนาคุณสินคา 

     

31 บริษัทผูนําเขา หรือรานคา ขายสินคาชุดประหยัดที่
รวมสินคาหลายตัวในชุดเดียวกัน ทําใหมีราคาที่ต่ํากวา
เมื่อเทียบกับการซื้อสินคาแยกเปนรายชิ้น 

     

 
 
 

ขอขอบพระคุณที่ใหความอนุเคราะหในการกรอกแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข. 
ผลทางสถิติ 

****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 16 

Alpha =    .9216 
Summary Item Statistics 

 

Mean Minimum Maximum Range 

Maximum / 

Minimum Variance N of Items 

Item Means 3.187 2.700 4.233 1.533 1.568 .168 16 

Item Variances .641 .185 1.099 .914 5.938 .071 16 

Inter-Item Correlations .396 -.468 .838 1.307 -1.790 .062 16 

 
R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item 
Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Squared Multiple 
Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

P01 47.2000 70.993 .447 .667 .921 
P02 47.6000 68.110 .497 .748 .920 
P03 47.7667 62.806 .729 .821 .914 
P04 48.0667 65.651 .679 .794 .915 
P05 46.7667 76.047 -.104 .770 .929 
PP01 48.2667 61.168 .804 .906 .911 
PP02 48.2000 62.028 .792 .891 .911 
PP03 47.5333 67.430 .624 .856 .917 
PPP01 48.0667 64.961 .780 .914 .912 
PPP02 48.3000 65.390 .783 .932 .913 
PPPP01 48.0667 65.168 .718 .797 .914 
PPPP02 47.9000 70.921 .458 .707 .921 
PPPP03 47.8667 65.016 .632 .728 .917 
PPPP04 48.0667 64.409 .738 .727 .913 
PPPP05 47.7667 67.151 .607 .675 .917 
PPPP06 47.5667 69.289 .553 .710 .919 

 
Reliability Statistics  
 
Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 16 

 

Alpha =    .9216 
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