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บทคดัย่อ 
 

การค้นควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือ ซ่ึงเก็บขอ้มูลจากประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 25-60 ปี ท่ีอาศยัในอ าเภอเมืองล าปาง
และเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ านวน 400 คน จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์โดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ F-test (One-way ANOVA) เพื่อทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อกลุ่มตัวอย่างกับข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผูต้อบ
แบบสอบถาม ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ และใช้สถิติ Independent Sample t-test 
เพื่อทดสอบความแตกต่างของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกลุ่มตวัอยา่งกบัขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ประกอบดว้ย ประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 ผลการศึกษา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25-29 ปี  มี
สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ และมีรายได้
เฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาท  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามใช้ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบริเวณผิวหน้า ส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย ยี่ห้อ 
OLAY โดยการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ์ ต้าน ร้ิวรอยบนใบหน้ าจาก เคาน์ เตอร์ เค ร่ืองส าอางใน
ห้างสรรพสินคา้ มีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีใชอ้ยูเ่ม่ือใกลจ้ะหมดหรือหมดแลว้ 
มีความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบริเวณผิวหนา้ 2-3 คร้ังต่อเดือน โดยมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียใน
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การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้คร้ังละ 1,000 -2,000 บาท มีการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ดว้ยตนเอง ใชผ้ลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า เพื่อป้องกนัร้ิวรอยท่ี
อาจเกิดบนใบหนา้ก่อนวยัอนัควร และรู้จกัผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากการท่ีมีคนแนะน าให้
รู้จกั 

 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อยู่ในระดบั
มาก โดยส่วนประสมการตลาดมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกด้าน เรียงล าดบั คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
  เม่ือพิจารณาปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดในแต่ละดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีความปลอดภยัในการใช้ และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของ
ผิวหนัง ด้านราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีได้รับ ด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีคา่เฉล่ียสูงสุด คือ การให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังานขาย และ
ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
  ผลการศึกษาปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ พบวา่ ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีจ  าหน่ายในทอ้งตลาดมกัมีราคาแพง
ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บและผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้มกัมีราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบั
ปริมาณบรรจุ 
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ABSTRACT 
 

 The objective of this independent study was to study marketing mix factors that affected 
women in Mueang Lampang District towards buying anti-agin facial products.  The data was 
collected by questionnaire distributed to 400 women, 25-60 years old, living in Mueang Lampang 
District who had bought anti-aging facial products.  The data was then analysed using descriptive 
statistics namely frequency, percentage and mean.  F-test (One-way ANOVA) was used to analyse 
the differences in the questionnaire respondents’ general information, which were age, education 
and career towards marketing mix.  Independent Sample T-test was used to analyse the differences 
in the respondents’ buying behaviour (type of anti-aging facial product) towards marketing mix. 
 The results of the study showed that most questionnaire respondents were 25-29 years old, 
single, with Bachelor’s degree.  They were government officials or state enterprise employees, with 
monthly income of 10,000-20,000 baht. 
 The study of their buying behaviour showed that the respondents bought Olay the most.  
They bought the product at cosmetic counters in department stores.  They bought the product when 
they almost ran out of it and bought the product 2-3 times a month.  They spent 1,000-2,000 baht 
per purchase.  They made decision to buy themselves and the reason for buying was to prevent 
wrinkles.   They knew about the product from acquaintances. 
 The study of marketing mix showed that the respondents ranked the overall marketing mix 
at the high level, in the following order: marketing promotion, product, price, and place.  For each 
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category, the highest ranked sub-factors were as follows.  For product, the product was allergy-free.  
For price, the price matched the quality.  For marketing promotion, information about the product 
and the service by salespeople were given.  For place, it was convenient to buy the product. 
 For problems in buying anti-aging facial products, the respondents said the price was too 
high for the quality and the quantity of the product. 
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เลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

   
20 

ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ี
จะเลือกซ้ือซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

       
       21 

ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ี
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
22 

ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้าย
เฉล่ียในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
23 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
23 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลใน
การซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

  
24 

ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการรู้จกั
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
25 

   



 

ฎ 
 

       สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

      
      
     26 

ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้น
ร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
 

33 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ
ซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
 

34 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางใน
การซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

  
 

36 
ตารางท่ี 4.19 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า โดย
เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย 10 ล าดบัแรก 

     
 

     38 
ตารางท่ี 4.20 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า โดยรวม
ของปัจจยัยอ่ย 10 ล าดบัสุดทา้ย 

      
 

     40 
ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อ

ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามอาย ุ

 
 

42 
ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา

ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามอาย ุ

 
 

43 
ตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั

ของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ 

 
 

44 
 



 

ฏ 
 

      สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.24 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั

ของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคาต ่ากวา่ยี่ห้ออ่ืนๆ จ าแนก
ตามอายเุป็นรายคู ่

      
 
     45 

ตารางท่ี 4.25 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์
อยา่งชดัเจน จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ 

 
 
     46 

ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

     
 
     47 

ตารางท่ี 4.27 แสดงค่าเฉล่ียของระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้น
ร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
 
     48 

ตารางท่ี 4.28 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองยีห่้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียง
เป็นท่ีรู้จกั จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

 
 
     57 

ตารางท่ี 4.29 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองการรับรองประสิทธิภาพ
จากนักแสดงบุคคลท่ีมี ช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ จ าแนกตามระดับ
การศึกษาเป็นรายคู่ 

 
 
     
    58 

ตารางท่ี 4.30 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองกล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์
จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

 
 
     59 

ตารางท่ี 4.31 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีความปลอดภยัในการ
ใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

 
 
 
     60 

        

 



 

ฐ 
 

สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.32 
 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่ก่อให้เกิดการอุดตนั
ของผวิหนงัจนเกิดสิวบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
     61 

ตารางท่ี 4.33 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสาร
กนัเสีย จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

 
 
    62 

ตารางท่ี 4.34 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อต้านร้ิวรอยทนัทีหลังจากการใช้ในคร้ังแรก จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
      
   63 

ตารางท่ี 4.35 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  เร่ืองทาแล้วไม่ เหนียว
เหนอะหนะ ซึมเขา้สู่ผิวหนงัไดร้วดเร็ว จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็น
รายคู่ 

      
 
      
    64 

ตารางท่ี 4.36 
 
 
 
ตารางท่ี 4.37 
 
 
 
ตารางท่ี 4.38 
 
 
ตารางท่ี 4.39 
 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของสมุนไพร
ท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนก
ตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของสมุนไพร
ท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนก
ตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของRetinoic 
Acid จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของGrowth 
Factor จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
      
   65 
 
 
      
     66 
 
 
     67 
 
 
     68 



 

ฑ 
 

สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.40 
 
 
ตารางท่ี 4.41 
 
 
ตารางท่ี 4.42 
 
 
ตารางท่ี 4.43 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของฮอร์โมน 
จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสม
หลายชนิดไวใ้นบรรจุภณัฑ ์จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
ครีม  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
โลชัน่  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
     69 
 
 
     70 
 
 
     71 
 
 
     72 

ตารางท่ี 4.44 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
เจล  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
     73 

ตารางท่ี 4.45 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
เซร่ัม  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
     74 

ตารางท่ี 4.46 
 
 
ตารางท่ี 4.47 
 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีวิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก 
จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  เร่ืองภาชนะบรรจุของ
ผลิตภณัฑ์เป็นขวดแก้วท่ีมีหัวหลอดหยด จ าแนกตามระดบัการศึกษา
เป็นรายคู่ 
 

      
 
     75 
 
 
      
     76 

     
 



 

ฒ 
 

  สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.48 
 
 
ตารางท่ี 4.49 
 
 
ตารางท่ี 4.50 
 
 
ตารางท่ี 4.51 
 
 
ตารางท่ี 4.52 
 
 
 
ตารางท่ี 4.53 
 
 
 
ตารางท่ี 4.54 
 
 
 
ตารางท่ี 4.55 

แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา
ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา  เร่ืองราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผู ้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการโฆษณา
และประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการโฆษณา
ทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็น
รายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการใชบุ้คคล
ท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นราย
คู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการให้
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนักงานขาย จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีผลิตภณัฑ์
ตวัอย่างให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ จ  าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
     77 
      
 
     78 
 
   
     79 
 
 
     83 
 
 
     
     84 
 
 
     85 
 
 
 
      
    86 
 
 
 
     87 



 

ณ 
 

สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                 หน้า 

ตารางท่ี 4.56 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีการให้
คูปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อต้านร้ิวรอยในคร้ัง
ต่อไปหรือผลิตภณัฑอ่ื์นๆ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

     
 
 
     88 

ตารางท่ี 4.57 
 
 
ตารางท่ี 4.58 
 
 
 
ตารางท่ี 4.59 
 
 
ตารางท่ี 4.60 
 
 
ตารางท่ี 4.61 
 
 
ตารางท่ี 4.62 
 
 
ตารางท่ี 4.63 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการลดราคา
ของผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีระบบ
สะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั จ  าแนกตามระดบัการศึกษา
เป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีการ
รับประกนัหลงัการขาย จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีการจดัเซ็ท
ของผลิตภณัฑใ์นราคาพิเศษ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการ
จดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองความสะดวกสบาย
ในการซ้ือผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์างเวบ็ไซต ์จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

      
 
     89 
 
 
      
     90 
 
 
     91 
 
 
     92 
 
 
     93 
 
 
     96 
 
 
     97 
 

        



 

ด 
 

   สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.64 
 
 
ตารางท่ี 4.65 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์างInstagram จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์างLine จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

    
 
     98 
 
 
     99 

ตารางท่ี 4.66 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย เร่ืองมีบริการจัดส่ง
ผลิตภณัฑถึ์งท่ี จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 

    
 
   100 

ตารางท่ี 4.67 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองสถานท่ีจดัจ าหน่าย
มีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นราย
คู่ 

    
 
    
   101 

ตารางท่ี 4.68 
 
 
ตารางท่ี 4.69 
 
 
ตารางท่ี 4.70 
 
 
ตารางท่ี 4.71 
 
 
ตารางท่ี 4.72 
 
 

แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามอาชีพ 
แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา
ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ  าแนกตามอาชีพ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ือง ราคามีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ จ  าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ จ าแนก
ตามอาชีพเป็นรายคู่ 

    
 
   102 
 
    
   103 
    
 
   104 
 
 
   105 
 
 
   106 



 

ต 
 

สารบาญตาราง (ต่อ) 
 
                                                                                                                                                    หน้า 
ตารางท่ี 4.73 
 
 
ตารางท่ี 4.74 
 
 
ตารางท่ี 4.75 
 
 
ตารางท่ี 4.76 
 
 
ตารางท่ี 4.77 
 

แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์
อยา่งชดัเจน จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อผู ้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการโฆษณา
ทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการใชบุ้คคล
ท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนักงานขาย จ าแนกตามอาชีพ
เป็นรายคู่ 

    
 
   107 
 
 
   108 
 
 
   112 
 
 
   113 
 
 
   
   114 

ตารางท่ี 4.78 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการลดราคา
ของผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 

 
 

   115 
ตารางท่ี 4.79 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั

ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการแถม
ผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 

 
 

   116 
ตารางท่ี 4.80 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั

ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการ
รับประกนัหลงัการขาย จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 

 
 

117 
ตารางท่ี 4.81 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภท

ของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ (เคร่ืองส าอาง) 
 

119 



 

ถ 
 

สารบาญตาราง (ต่อ) 
                                                                                                                                                     หน้า 
ตารางท่ี 4.82 
 
ตารางท่ี 4.83 
 
 
 
ตารางท่ี 4.84 
 
 
 
ตารางท่ี 4.85 
 
 
 
ตารางท่ี 4.86 
 
 
 
ตารางท่ี 4.87 
 
 
 
ตารางท่ี 4.88 
ตารางท่ี 4.89 
ตารางท่ี 5.1 
 

แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภท
ของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ (เวชส าอาง) 
แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้น
ร้ิวรอยบนใบหนา้ 
แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง
ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนกตามประเภท
ของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางใน
การซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนกตามประเภทของ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน
อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนก
ตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ด้านการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนกตาม
ประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
ปัญหาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
ขอ้เสนอแนะส าหรับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง
ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาย ุ
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แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง
ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง
ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน
อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนก
ตามระดบัการศึกษา 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบั
การศึกษา 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ด้านราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง
ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน
อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนก
ตามอาชีพ 
แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
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บทที ่1 

  บทน ำ 
 

1.1 หลกักำรและเหตุผล 
 ปัจจุบนัการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญกบัมลภาวะ แสงแดด และการพกัผอ่น

ท่ีไม่เพียงพอรวมถึงความเครียด ซ่ึงเป็นปัจจยัส่วนหน่ึงท่ีท าให้เกิดอนุมูลอิสระท่ีสามารถท าลายเซลล์
ของร่างกายรวมถึงเซลล์ผิวหนังท าให้ผิวพรรณอาจเกิดร้ิวรอยก่อนวยัอันควร นอกจากน้ีการ
เปล่ียนแปลงด้านโครงสร้างอายุของประชากรในประเทศไทยนั้ นมีความแตกต่างจากในอดีต
ค่อนขา้งมากโดยมีสัดส่วนของประชากรวยัท างานและวยัสูงอายุสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงประชากรวยั
ท างานได้เพิ่มข้ึนจากร้อยละ 66.7 ในปี 2548 เป็นร้อยละ 67.4 ในปี 2553 และประชากรวยัสูงอายุ
เพิ่มข้ึนจากร้อยละ 10.3ในปี 2548 เป็นร้อยละ 11.8 ในปี 2553 (ปัทมา ว่าพฒันวงศ์และคณะ, 2553: 
ออนไลน์) แนวโนม้ของการมีอายุยืนข้ึนของประชากร จึงท าให้ตอ้งแสวงหาวิธีการชะลอวยัให้ดูอ่อน
เยาวแ์ละมีสุขภาพดี การลดปัจจยัทั้งภายใน และภายนอกร่างกายท่ีกระตุน้ใหเ้กิดร้ิวรอยก่อนวยัอนัควร 
(Macia Ramos-e-Silva,Livia Ribeiro., et al, 2013: 751-758) โดยเฉพาะผูห้ญิงส่วนใหญ่ในปัจจุบนัซ่ึง
ท างานนอกบา้นมากข้ึนจึงตระหนกัและให้ความสนใจในเร่ืองการเสริมสร้างความงาม การดูแลตวัเอง
ให้ดูอ่อนเยาว ์เพื่อท าให้เกิดความมั่นใจในการปฏิสัมพนัธ์กับคนในสังคม การท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี
สามารถส่งเสริม และผลกัดนัภาพลกัษณ์ในสังคมรวมถึงโอกาสความกา้วหน้าในหน้าท่ีการงาน จึง
เป็นเหตุผลใหมี้การเจริญเติบโตของตลาดผลิตภณัฑต่์อตา้นร้ิวรอยอยา่งต่อเน่ืองและรวดเร็ว 

  จากสถิติมูลค่าการตลาดของครีมบ ารุงผิว ในปี 2550 อยูท่ี่ 6,000 ลา้นบาทนั้น พบว่า
เป็นมูลค่าการตลาดของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยหรือ Anti-Aging  ถึงร้อยละ 40 โดยเติบโตจากปี 2549 
ถึงร้อยละ 60 (ฉลาดซ้ือ ฉบบัท่ี76, 2550: ออนไลน์) ซ่ึงปัจจุบนัมีการคน้ควา้วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์
โดยมุ่งเน้นส่วนผสมท่ีมีความโดดเด่นในการต่อตา้นร้ิวรอย อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ 
Retinoids เช่น Retinoic Acid (Tretinoin) Retinol (Vitamin A) ซ่ึ งมี คุณสมบัติสามารถลดร้ิวรอย
บริเวณผิวหนัง ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ (Antioxidants) เช่น วิตามินซี (L-
ascorbic acid) วิตามินอี (α-tocopherol) โคเอนไซม์คิวเทน (CoQ10) โดยสารเหล่าน้ีสามารถลดการ
ท าลายของเซลล์ผิวหนังจากอนุมูลอิสระ (Free radicals) ผลิตภัณฑ์ ท่ี มีส่วนผสมของฮอร์โมน
(Hormone replacement therapy)  เช่น Estradiol  ซ่ึงช่วยในเร่ืองการกระตุ้นการสร้างคอลลาเจน 
(Collagen)  เพิ่มความชุ่มช้ืนของผิวหนัง (Macia Ramos-e-Silva,Livia Ribeiro., et al, 2013: 751-758) 
และผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของ Growth Factor หรือ Cytokine เช่น สเต็มเซลล์ (Stem Cell) จากพืช
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และสัตว ์โดยกระตุน้ต่อมฮอร์โมนในร่างกายให้ท างานมีผลท าให้เซลล์ในผิวหนงั (Fibroblast) ไดรั้บ
การซ่อมแซม มีการผลิตคอลลาเจน (Collagen) และอิลาสติน (Elastin) (ศ.ดร.นพ.สมศกัด์ิ วรคามิน, 
2556: 155-156) นอกจากน้ียงัมีการคน้ควา้นวตักรรมใหม่ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการน าสารส าคญั
ท่ีมีในส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ต่อตา้นร้ิวรอยเขา้ไปสู่ชั้นผิวหนงัไดดี้ข้ึน เช่น ไลโปโซม (Liposome) 
และนีโอโซม (Niosomes) ซ่ึงเป็นเทคโนโลยีนาโนท่ีสามารถพาสารส าคญัแทรกซึมเขา้ สู่ผิวหนงัได้
อย่างมีประสิทธิภาพและค่อยๆปลดปล่อยออกมาอย่างต่อเน่ือง (ศูนย์วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์
ธรรมชาติ, 2552: ออนไลน์) โดยประเภทของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยท่ีมีจ าหน่ายอยู่ในตลาดปัจจุบนั 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ส าหรับกลางวนั ผลิตภณัฑ์ส าหรับกลางคืน ผลิตภณัฑ์บ ารุงรอบดวงตาและริมฝีปาก 
ซ่ึงสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีแตกต่างกนัของแต่ละบุคคล 

แนวโน้มของตลาดผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยในประเทศไทย มีการเติบโตค่อนขา้งสูง
และมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงแต่ละแบรนด์พยายามจะรุกเขา้ไปในตลาดผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย 
เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดและตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภค โดยเน้นการสร้าง
นวตักรรมหรือมีส่วนผสมอนัโดดเด่นสามารถลบเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย ท าให้เกิดความแตกต่างจาก
แบรนด์อ่ืนๆร่วมกบัการส่งเสริมการตลาด (บอร์ดธุรกิจ, 2553: อา้งอิง ประชาชาติธุรกิจ, 18 ตุลาคม 
2553: ออนไลน์)   

จากเหตุผลท่ีกล่าวมาข้างต้นท าให้ผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิง ทั้ งน้ีมุ่งเน้นท่ีจะ
ท าการศึกษาในอ าเภอเมืองล าปาง เน่ืองจากจงัหวดัล าปางถือเป็นจงัหวดัหน่ึงท่ีมีความส าคญัใน
ภาคเหนือตอนบน มีการเติบโต และขยายตวัในดา้นสภาพเศรษฐกิจอย่างต่อเน่ือง โดยมีการเพิ่มข้ึน
ของรายไดเ้ฉล่ียต่อหัวของประชากรในจงัหวดัล าปางจาก 80,213 บาท ในปี 2554 เป็น 82,887 บาท 
ในปี 2555 ซ่ึงสะท้อนถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีสูงข้ึน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2555: ออนไลน์) 
และจงัหวดัล าปางเป็นอีกจงัหวดัหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการดูแลรักษาสุขภาพและ
ความงามเพิ่มมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง (กุลวรรณ โสตถิกุล, 2553: ออนไลน์) ผูศึ้กษาจึงเห็นเหตุสมควรใน
การเลือกพื้นท่ีอ าเภอเมืองล าปางในการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิง เพื่อน าข้อมูลจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแนวทางในการ
พฒันาธุรกิจผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงโดยก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ

ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

1.3 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรศึกษำ 
1. ท าให้ทราบส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ

ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
2. เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้สามารถน าขอ้มูลจาก

ผลการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับกลยทุธ์การแข่งขนัทางธุรกิจและสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคพร้อมกบัสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อไป 
 
1.4 นิยำมศัพท์ 

 ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้
ซ่ึงใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ซ่ึง
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
  ผลิตภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ หมายถึง ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบต่างๆท่ีประกอบดว้ย
ส่วนผสมท่ีมีสรรพคุณในการลบเลือน ชะลอร้ิวรอยแห่งวยั และส่งเสริมใหเ้กิดความสวยงาม 
  ผู้หญิง หมายถึง เพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 25-60 ปี เน่ืองจากเป็นช่วงอายุท่ีเร่ิมมีร้ิว
รอยบนใบหน้า (พิมลพรรณ พิทยานุกุล, 2557: ออนไลน์) ท่ีอาศยัอยูใ่นอ าเภอเมืองล าปางและเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี

 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎี

ดา้นส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพื่อเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 

 

  ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช้

เพื่อท าใหเ้กิดการบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด และตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2555: 17-19 อ้างอิง Kotler, 2000) ส่วนประกอบของส่วนประสม
การตลาด มีดงัน้ี 
 

  1) ผลิตภัณฑ์  (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจเป็นสินคา้ท่ีสัมผสั
ได ้เช่น สินคา้ สถานท่ี ความคิด และส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น บริการต่างๆ  ผลิตภณัฑ์ตอ้งประกอบดว้ย
ประโยชน์ คุณภาพ บรรจุภณัฑ์ และตราสินคา้ ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได้ ส าหรับการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
เป็นการก าหนดลกัษณะผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งและสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ 
ได้ เช่น ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า มีคุณสมบติัในการช่วยลดร้ิวรอยของผิวหนัง มีผลท าให้
ชะลอวยัและคงความอ่อนเยาว ์

 
  2) รำคำ (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ เช่น เคร่ืองส าอาง
ในระดับพรีเม่ียม ซ่ึงมีส่วนผสมของสารส าคัญในการออกฤทธ์ิท่ีมีคุณภาพสูง จะมีราคาสูงกว่า
เคร่ืองส าอางประเภทอ่ืนๆในตลาดทัว่ไป 
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  3) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  เป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ เพื่อให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมี
อิทธิผลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมในการซ้ือหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมในการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังาน
ขาย (Personal selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชพ้นกังานขาย (Non-personal selling) เคร่ืองมือ
ท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กรอาจใช้หน่ึงเคร่ืองมือหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้
หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 
Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั เคร่ืองมือการ
ส่งเสริมการตลาด มีดงัน้ี    

    3.1) กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องค์กรหรือผลิตภณัฑ์ บริการ ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินอุปถมัภ์รายการ เช่น การโฆษณาเคร่ืองส าอางผ่าน
ส่ือ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร โดยการใชพ้รีเซ็นเตอร์ 

    3.2) กำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่ง
บุคคลกบับุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการและเป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เช่น การสาธิตวธีิการใชเ้คร่ืองส าอางโดยพนกังานขาย 

    3.3) กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
กระตุน้สนบัสนุนการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย และการให้ข่าว โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้
เกิดการซ้ือขายและเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ในทนัทีทนัใด เช่น การแจกสินคา้ทดลอง  

    3.4) กำรเผยแพร่และประชำสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็น
การเสนอข่าวเก่ียวกบัองค์กร ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ตราสินคา้ นโยบาย โดยผ่านส่ือต่างๆ เช่น ส่ือ
ส่ิงพิมพ ์ส่ือกระจายเสียง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม ป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑ์ของบริษทั เช่น    
การตีพิมพแ์ละการให้ข่าวเก่ียวกบัการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีส่วนผสมจากสเต็ม
เซลลข์องบริษทัเคร่ืองส าอาง การใหบ้ริการชุมชน อาทิ การบริจาคและการใหทุ้นการศึกษาแก่เด็ก 

    3.5) ก ำ ร ต ล ำ ด ท ำ ง ต ร ง  (Direct Marketing ห รื อ  Direct Response 
Marketing) เป็นการโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง เช่น การโฆษณา แจกแคตตาล็อกของสินคา้แก่ผูบ้ริโภค และการตลาดผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์  

4) กำรจัดจ ำหน่ำย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม เพื่อใชเ้คล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด และ
ผูบ้ริโภค การจดัจ าหน่ายประกอบ 2 ส่วน คือ 
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   4.1) ช่ อ งท ำงจ ำห น่ ำย สิ น ค้ ำ  (Channel of Distribution)  ห ม าย ถึ ง 
กระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง ในระบบช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  
   4.2) กำรกระจำยตัวสินค้ำหรือกำรสนับสนุนกำรกระจำยตัวสินค้ำต่อตลำด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติั
ตามแผน และการควบคุมการยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไรประกอบดว้ย การขนส่ง 
(Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้
คงเหลือ (Inventory Management) เช่น การจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางจะมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่าน
คนกลางไปยงัผูบ้ริโภค โดยการกระจายสินคา้และจ าหน่ายผา่นทางหา้งสรรพสินคา้ 
 
2.2 เอกสำรและงำนวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

นฤมล วัฒนศิริ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เก็บขอ้มูลในประชากรเพศ
หญิงท่ีมีอายุระหว่าง 25-69 ปี ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยซ้ือผิวหน้าตา้นร้ิวรอย จ านวน 321 ราย 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเชิงพรรณนาโดย
ใช้ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุไม่เกิน 35 ปี มีการศึกษา
สูงสุด ระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือน 10,001-25,000 บาท ประกอบอาชีพเป็นลูกจา้งหรือพนกังาน
บริษทัเอกชน ส่วนใหญ่มีการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าส าหรับกลางวนั ยี่ห้อท่ีใชม้ากท่ีสุด 
คือ OLAY ส่วนใหญ่มักเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินค้า โดยมี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อคร้ังต ่ากว่า  1,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนมากท่ีสุด คือ 2 
คร้ังต่อเดือน ส่วนผสมท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือ คือ วิตามินอี บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
คือ ตนเอง โอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑ์ คือ เม่ือผลิตภัณฑ์ท่ีใช้อยู่หมด ปริมาณหรือขนาดของ
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือแต่ละคร้ัง คือ 30-60 มิลลิลิตร ส่วนใหญ่มกัซ้ือยี่หอ้เดิมเน่ืองจากเช่ือมัน่ในคุณภาพของ
ตราสินคา้เดิม มกัไม่นิยมซ้ือผลิตภณัฑแ์บบครบชุดเพราะผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่จ  าเป็นตอ้งใช ้ 

ส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอยบนใบหนา้
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาปัจจยัแต่ละดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  คือ ความปลอดภยัในการใช้ ไม่เกิดอาการแพ้  ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ สะดวกในการหาซ้ือ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 



 
 

 

7 
 

คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  คือ 
การบริการและการให้ความรู้ของพนกังานขายแก่ลูกคา้ ซ่ึงปัญหาท่ีพบในการซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอย
บนใบหน้าในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ไดแ้ก่ ราคาสินคา้แพงเกินไป การโฆษณาผลิตภณัฑ์ท่ีเกินความ
จริง ผูผ้ลิตท าการส่งเสริมการขายไม่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ผูผ้ลิตไม่ผลิตสินคา้เดิมท่ีลูกคา้
ช่ืนชอบ  

 
             วริิยำ อนิทรแสง (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าตา้นร้ิวรอย เก็บขอ้มูลในประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุ
ระหว่าง 25-60 ปี ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยซ้ือผิวหน้าตา้นร้ิวรอย จ านวน 400 ราย โดยใช้วิธีสุ่ม
แบบสะดวก (Convenience Sampling)  ณ สถานท่ีชุมชนต่างๆ  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเชิงพรรณนาโดยใชค้วามถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31-34 ปีมากท่ีสุด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท ประกอบอาชีพเป็นลูกจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกชน ใชค้รีมบ ารุงผิวหนา้ตา้นร้ิว
รอยมากท่ีสุด 2 ยี่ห้อ โดยยี่ห้อท่ีใช้มากท่ีสุด คือ PONDS ส่วนใหญ่มักเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จาก
หา้งสรรพสินคา้ โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ฉล่ียมากท่ีสุด คร้ังละ 1,001-1,500 บาท มีความถ่ี
ในการซ้ือต่อเดือนมากท่ีสุด คือ 2-3 คร้ังต่อเดือน นอกจากน้ียงัพบว่าการเปล่ียนแปลงของราคามีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามและหากตราผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ประจ าไม่มีวางจ าหน่ายใน
ขณะนั้น ส่วนใหญ่ไม่ซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทนแต่จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์อ่ืนแทนมากท่ีสุด คือ ชอบลอง
ของใหม่  

ส าหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีผลต่อการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าตา้นร้ิว
รอยในระดบัมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัแต่ละดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
คือ ความปลอดภยัในการใช้ ไม่เกิดอาการแพ ้ ปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ สะดวก
ในการหาซ้ือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  คือ มีการให้คูปองส่วนลด
เม่ือซ้ือคร้ังต่อไปหรือส่วนลดผลิตภณัฑอ่ื์นท่ีไม่ใช่ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ตา้นร้ิวรอย 

โดยปัญหาท่ีพบในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าตา้นร้ิวรอย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีน ามาลด
ราคาไม่ไดคุ้ณภาพมาตรฐานหรือใกลห้มดอายุ การโฆษณาผลิตภณัฑ์ท่ีเกินความจริง ผูผ้ลิตท าการ
ส่งเสริมการขายไม่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และพนกังานท่ีท าการสาธิตผลิตภณัฑไ์ม่น่าเช่ือถือ 
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 กติติญำ แสนเจริญ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้
ของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก เก็บขอ้มูลในประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไปท่ีมี
ภูมิล าเนาในภาคตะวนัออก ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือและใช้ครีมบ ารุงผิวหน้า จ  านวน 400 ราย เลือก
ตวัอย่างโดยใช้ชั้นภูมิแบบเจาะจงในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอท่ีมีเศรษฐกิจดี 7 จงัหวดัไดแ้ก่ ชลบุรี 
ระยอง จนัทบุรี ตราด สระแกว้ ปราจีนบุรี และฉะเชิงเทรา และใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดย
ใช้ความถ่ี ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยร่วมกับการใช้สถิติไคสแควร์ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 40-44 ปีมากท่ีสุด มีการศึกษาสูงสุด ระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อ
เดือน ต ่ากวา่ 15,000 บาท ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชนหรือลูกจา้ง มีการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง
ผวิหนา้ตามความจ าเป็น  

ส าหรับแรงจูงใจในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ในทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
ในแต่ละด้าน ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผล พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับมาก 
โดยเฉพาะการแกไ้ขปัญหาฝ้า กระ และจุดด่างด ามากท่ีสุด แรงจูงใจดา้นอารมณ์ พบวา่ ใหค้วามส าคญั
ในระดับมาก ซ่ึงต้องการให้ตนเองดูดีมากท่ีสุด แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด พบว่าให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง โดยเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแกไ้ขปัญหา ปลอดภยั ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

ดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ลดฝ้า กระ และจุดด่างด าตอ้งการเห็นผลภายใน 1 เดือน โดยยี่ห้อท่ีใช้มากท่ีสุด คือ OLAY 
เหตุผลท่ีใช้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะตราสินคา้น่าเช่ือถือ ส่วนใหญ่มกัเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ โดยมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อคร้ัง คร้ังละ 501-
1,001 บาท มีความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน คือ 1 คร้ังต่อเดือน โอกาสในการซ้ือ คือเม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ยู่
หมด บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ตนเอง  ส าหรับความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจกับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ พบวา่ แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ ประเภทผลิตภณัฑ์และเวลาท่ีซ้ือ แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือด้านผลิตภัณฑ์ ประเภทผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ และจ านวนท่ีซ้ือ 
แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุน้ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ ์
ประเภทผลิตภณัฑ ์ บรรจุภณัฑ ์คุณสมบติั ตราสินคา้ แหล่งขอ้มูล เวลาท่ีซ้ือ และสถานท่ีซ้ือ 

 
 

 

http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีกำรศึกษำ 

 
ในการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ

ซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ มีระเบียบวธีิการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 

3.1 ขอบเขตและวธีิกำรศึกษำ 
                    3.1.1 ขอบเขตเนือ้หำ 

เน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า ไดแ้ก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

3.1.2 ขอบเขตประชำกร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 25-60 ปี ท่ีอาศยั

ในอ าเภอเมืองล าปางและเคยซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 

3.1.3 ขนำดตัวอย่ำงและวธีิกำรคัดเลอืกตัวอย่ำง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงไดก้ าหนดขนาด

ตวัอยา่งจ านวน 400 ราย โดยใชเ้กณฑ์ในการเลือกกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเทียบขนาดจากตารางของ Seymour 
Sudman (Seymour Sudman, 1976, อา้งอิงใน กุณฑลี เวชสาร, 2545: 192) และมีการเก็บขอ้มูลตามวิธี
สุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)   

 
3.2 วธีิกำรศึกษำ 

 3.2.1 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ

ซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ มีแหล่งขอ้มูลท่ีใชป้ระกอบดงัต่อไปน้ี 
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง

เพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 25-60 ปี ท่ีอาศยัในอ าเภอเมืองล าปางซ่ึงเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบน

ใบหนา้โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จ านวน 400 ราย 
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3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ คือแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 4 

ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกับผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิง

ในอ าเภอเมืองล าปาง ประกอบดว้ย ประเภทผลิตภณัฑ์สินคา้ ตรายีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือ สถานท่ีซ้ือ เหตุผลใน
การซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ
แต่ละคร้ัง  

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า สอบถามโดยใช้มาตรวดัแบบ Rating Scale  จ  านวน 5 
ระดบั  

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า
ของผูห้ญิง เป็นค าถามปลายเปิด 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา ผูศึ้กษาได้ท าการทดสอบ
แบบสอบถาม (Pre-test) จ  านวน 40 ชุด มีการหาความเท่ียงจากความสอดคล้องภายใน (Internal 
Consistency) โดยวิธีการใช้สูตรสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ซ่ึงควรมีค่าระดบัความเช่ือถือตั้งแต่ 0.8 ข้ึนไป  
  จากการวิเคราะห์ค่าความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม พบว่า มีความเช่ือถือได ้
(Reliability) คือ 0.950 ซ่ึงถือว่ามีความเท่ียงอยู่ในระดับท่ี เหมาะสม (นิคม ถนอมเสียง, 2550: 
ออนไลน์) และไดมี้การปรับปรุงแบบสอบถาม ดงัน้ี ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง คือ สถานท่ีซ้ือ โดยการเปล่ียนแปลงจากร้าน
เคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ เช่น วินคอสเมติกและเชียงใหม่ไดเร็ก เป็น เชียงใหม่ไดเร็กและน าชยัไดเร็ก
เซล เน่ืองจากผู ้ตอบแบบสอบถามแนะน าให้ มีการปรับรายละเอียดการอธิบายค าถามของ
แบบสอบถามใหเ้ป็นร้านเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะท่ีด าเนินกิจการในอ าเภอเมืองล าปาง  
 
3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์และใชส้ถิติในการวเิคราะห์
แบ่งได ้ดงัน้ี 



 
 

 

11 
 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ความถ่ี (Frequency) และ
ร้อยละ (Percentage) โดยใช้อธิบายข้อมูลเก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคลของประชากร คือ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้อธิบายระดบั
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้น
ร้ิวรอยบนใบหนา้ 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่  การวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน
อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้ากับข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ อายุ อาชีพ และระดับการศึกษา และใช้สถิติ Independent Sample t-test เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้ากับข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบน
ใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง ไดแ้ก่ ประเภทของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า โดยใช้
มาตรวดัของ Rating Scale (กุณฑลี  ร่ืนรมย,์ 2551) ซ่ึงในแต่ละขอ้ค าถามมีค าตอบให้เลือก 5 ระดบั 
ไดแ้ก่ ส าคญัมากท่ีสุด ส าคญัมาก ส าคญัปานกลาง ส าคญันอ้ย และส าคญันอ้ยท่ีสุด โดยแต่ละระดบัมี
เกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 

 ระดับควำมส ำคัญ   ระดับคะแนน 
 มากท่ีสุด     5 
 มาก      4 

ปานกลาง     3 
 นอ้ย      2 
 นอ้ยท่ีสุด     1 
  

โดยคะแนนท่ีไดจ้ะน ามาแปลผล ซ่ึงยดึหลกัเกณฑ ์ดงัน้ี  
ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00      หมายถึง  มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.50-4.49      หมายถึง        มีความส าคญัในระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.50-3.49      หมายถึง        มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.50-2.49      หมายถึง  มีความส าคญัในระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.49      หมายถึง  มีความส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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3.5 สถำนทีใ่นกำรด ำเนินกำรศึกษำและรวบรวมข้อมูล 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ใชส้ถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมขอ้มูล ณ สถานท่ี

ชุมชนต่างๆ เช่น ศูนยก์ารคา้ ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ ตลาดในเขตอ าเภอเมืองล าปางท่ีมีการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ และคณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่  
 
3.6 ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรศึกษำและเกบ็ข้อมูล 
   การด าเนินการศึกษาคร้ังน้ีใช้เวลา 11 เดือน ตั้งแต่เดือนธันวาคม พ.ศ.2557- เดือน
ตุลาคม พ.ศ.2558 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

13 
 

 

บทที ่4 
ผลกำรศึกษำ 

 
การคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 
ราย ผลการวเิคราะห์และแปลผลขอ้มูลแบ่งไดเ้ป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มาท าการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติความถ่ีและร้อยละ ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 4.1-4.5 

 ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูห้ญิง
ในอ าเภอเมืองล าปาง มาท าการวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติความถ่ีและร้อยละ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.6-4.14 

 ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.15-4.20 

 ส่วนที่ 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาความแตกต่างระหวา่งระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ใน
แต่ละดา้น จ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพ 
ซ่ึงมีการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.21-4.80 

ส่วนที่ 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาความแตกต่างระหว่างระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ใน
แต่ละดา้น จ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า  ซ่ึงมี
การเปรียบเทียบความแตกต่างตามประเภทของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 
4.81-4.87 

ส่วนที่ 6 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหา ขอ้เสนอแนะและปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.88-4.89 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 
ตำรำงที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อำยุ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
25-29 ปี 129 32.2 
30-34 ปี 75 18.8 
35-39 ปี 72 18.0 
40-44 ปี 45 11.2 
45-49 ปี 41 10.3 
50-54 ปี 22 5.5 
55-60 ปี 16 4.0 

รวม 400 100.0 

  
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 25-29 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 32.3 รองลงมามีอายุระหวา่ง 30-34 ปี  คิดเป็นร้อยละ18.8 อายุระหวา่ง 35-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 
18.0 อายุระหว่าง 40-44 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.3 อายุระหว่าง 45-49 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.3 อายุระหว่าง 
50-54 ปี คิดเป็นร้อยละ 5.5 และอายรุะหวา่ง 55-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

สถำนภำพกำรสมรส จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
โสด 205 51.2 
สมรส 164 41.0 
หยา่ร้าง/ม่าย 31 7.8 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด โดยคิดเป็น
ร้อยละ 51.3 รองลงมามีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 41.0 และสถานภาพหยา่ร้าง/ม่าย คิดเป็นร้อย
ละ 7.8 ตามล าดบั 
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ตำรำงที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 12 3.0 
มธัยม/ปวช/หรือเทียบเท่า 28 7.0 
อนุปริญญา/ปวส/หรือเทียบเท่า 35 8.8 
ปริญญาตรี 254 63.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 71 17.7 

รวม 400 100.0 

  
  จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมามีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 17.7 อนุปริญญา/ปวส/หรือ
เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 8.8 มธัยม/ปวช/ หรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 7.0 และต ่ากวา่มธัยมศึกษา คิด
เป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 

 
ตำรำงที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อำชีพ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 148 37.0 
พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งร้าน 110 27.5 
เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 49 12.3 
นกัเรียน/นกัศึกษา 18 4.5 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 35 8.8 
เกษตรกรรม 6 1.5 
รับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง 27 6.8 
แม่บา้น 7 1.8 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพข้าราชการ/

พนกังานของรัฐ คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมามีพนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน คิดเป็นร้อยละ 27.5 
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เจ้าของธุรกิจ/ค้าขาย คิดเป็นร้อยละ 12.3 พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 8.8 รับจ้างอิสระ/
คนงาน/ลูกจา้ง คิดเป็นร้อยละ 6.8 นักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 4.5 แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 1.8 
และเกษตรกรรม คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 

 
ตำรำงที ่4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 44 11.0 
10,000-20,000 บาท 127 31.8 
20,001-30,000 บาท 104 26.0 
30,001-40,000 บาท 62 15.5 
40,001-50,000 บาท 34 8.5 
มากกวา่ 50,000 บาท 29 7.3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-
20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.8 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
26.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 10,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 11.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  40,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 8.5 และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซ้ือผลิตภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำของผู้หญิงในอ ำเภอเมือง
ล ำปำง 
  จากการคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ีไดผ้ลการส ารวจพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ของผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง ดงัแสดงในตารางดงัน้ี 
 
ตำรำงที่ 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบริเวณท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ตา้น
ร้ิวรอยบนใบหนา้เพื่อลบเลือนร้ิวรอย 
 

บริเวณทีใ่ช้ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ผวิหนา้ 356 89.0 
รอบดวงตา 181 45.3 
ริมฝีปาก 58 14.5 
ร่องแกม้ 64 16.0 
หนา้ผาก 65 16.3 
คอ 30 7.5 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 ราย 
 

  จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชผ้ลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบริเวณ
ผิวหน้า คิดเป็นร้อยละ 89.0 รองลงมา คือ รอบดวงตา คิดเป็นร้อยละ 45.3 หน้าผาก คิดเป็นร้อยละ 
16.3 ร่องแกม้ คิดเป็นร้อยละ 16.0 ริมฝีปาก คิดเป็นร้อยละ 14.5 และคอ คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ 
 

ยีห้่อ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

OLAY 95 23.8 

PONDS 82 20.5 

L’OREAL 75 18.8 

ORIENTAL PRINCESS 62 15.5 

ARTISTRY 48 12.0 

SHISEIDO 45 11.3 

SKIN FOOD 38 9.5 

EUCERINE 36 9.0 

NIVEA 32 8.0 

MISTINE 32 8.0 

CLINIQUE 31 7.8 

ESTEE LAUDER 31 7.8 

NEUTROGENA 30 7.5 

VICHY 29 7.3 

LANCOME 20 5.0 

ROC 16 4.0 

CLARINS 14 3.5 

AVON 14 3.5 

KANEBO 13 3.3 

SK II 10 2.5 

SULWHASOO 9 2.3 

LAMER 9 2.3 

คลินิกหมออาร์ม 9 2.3 

SMOOTH E 8 2.0 
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ตำรำงที่ 4.7 (ต่อ) แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยี่ห้อของผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

ยีห้่อ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

BIOTHERM 7 1.8 

LA ROCHE POSAY 7 1.8 

YVES ROCHER 6 1.5 

AVIANCE 6 1.5 

PAYOT 4 1.0 

LA PRAIRIE 3 0.8 

อ่ืนๆ 34 8.5 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 ราย และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ BOOTS WUTTISAK 
CLINIC NU SKIN FARIS CHRISTIAN DIOR  KANGZEN THANN BSC PHYSIOGEL และPAN COSMATIC 
จ านวน 2 รายเท่ากนั  SIRI CLINIC SKIN DOCTOR  SNAIL WHITE LANEIGE ROUKISS GIFFARINE CUTE 
PRESS GARNIER GINZA NO.7 ORIGINS SWISSLOC PAULA CHOICES และKIEHL’S จ านวน 1 รายเท่ากนั 

   
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย

บนใบหน้า คือ OLAY คิดเป็นร้อยละ 23.8 รองลงมา คือ PONDS คิดเป็นร้อยละ 20.5 L’OREAL คิด
เป็นร้อยละ 18.8 ORIENTAL PRINCESS คิดเป็นร้อยละ 15.5 ARTISTRY คิดเป็นร้อยละ 12.0 
SHISEIDO คิดเป็นร้อยละ 11.3 SKIN FOOD คิดเป็นร้อยละ 9.5 EUCERINE คิดเป็นร้อยละ 9.0 
MISTINE NIVEA และMISTINE คิดเป็นร้อยละ 8.0 เท่ากนั CLINIQUE และESTEE LAUDER คิด
เป็นร้อยละ 7.8 เท่ากนั NEUTROGENA คิดเป็นร้อยละ 7.5 VICHY คิดเป็นร้อยละ 7.3 LANCOME 
คิดเป็น ร้อยละ  5.0 ROC คิดเป็น ร้อยละ  4.0 CLARINSและAVON คิดเป็น ร้อยละ  3.5 เท่ ากัน 
KANEBO คิดเป็นร้อยละ 3.3 SKII  คิดเป็นร้อยละ 2.5 SULWHASOO LAMER และคลินิกหมออาร์ม 
คิดเป็นร้อยละ 2.3 เท่ากนั SMOOTH E คิดเป็นร้อยละ 2.0 BIOTHERMและLA ROCHE POSAY  คิด
เป็นร้อยละ 1.8 เท่ากนั YVES ROCHERและAVIANCE คิดเป็นร้อยละ 1.5 เท่ากนั PAYOT คิดเป็น
ร้อยละ 1.0 LA PRAIRIE คิดเป็นร้อยละ 0.8 และใช้ยี่ห้ออ่ืนๆ ได้แก่ BOOTS WUTTISAK CLINIC  
NU SKIN FARIS CHRISTIAN DIOR KANGZEN THANN BSC PHYSIOGEL PAN COSMATIC 
SIRI CLINIC SKIN DOCTOR  SNAIL WHITE LANEIGE ROUKISS BSC GIFFARINE CUTE 
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PRESS GARNIER GINZA NO.7 ORIGINS SWISSLOC PAULA CHOICES และKIEHL’S คิดเป็น
ร้อยละ 8.5 ตามล าดบั 

ตำรำงที่ 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

สถำนทีเ่ลอืกซ้ือ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
ร้านเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ 68 17.0 
เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้ 131 32.8 
ร้านเคร่ืองส าอางในศูนยก์ารคา้ 60 15.0 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 23 5.8 
ไฮเปอร์มาร์เก็ต 24 6.0 
ร้านสะดวกซ้ือ 12 3.0 
ร้านคา้ปลอดภาษี 9 2.3 
ร้านขายยาท่ีมีการจ าหน่ายเวชส าอาง 37 9.3 
พนกังานขายตรง 23 5.8 
ส่ือออนไลน์ทาง  Facebook 3 0.8 
ส่ือออนไลน์ทาง  Instagram 0 0 
ส่ือออนไลน์ทาง  Line 0 0 
เวบ็ไซตท่ี์มีการจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง 5 1.3 
คลินิกของแพทยเ์ฉพาะทางดา้นผวิหนงั 5 1.3 

รวม 400 100.0 
 

  จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย

บนใบหน้าจากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ  32.8 รองลงมา คือ ร้าน

เคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ คิดเป็นร้อยละ 17.0  ร้านเคร่ืองส าอางในศูนยก์ารคา้ คิดเป็นร้อยละ 15.0 ร้าน

ขายยาท่ีมีการจ าหน่ายเวชส าอาง คิดเป็นร้อยละ 9.3 ไฮเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 6.0 ซุปเปอร์มาร์

เก็ตและพนกังานขายตรง คิดเป็นร้อยละ 5.8 ร้านสะดวกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 3.0 ร้านคา้ปลอดภาษี คิด

เป็นร้อยละ 2.3 เวบ็ไซตท่ี์มีการจ าหน่ายเคร่ืองส าอางและคลินิกของแพทยเ์ฉพาะทางดา้นผิวหนงั คิด

เป็นร้อยละ 1.3 และส่ือออนไลน์ทาง  Facebook คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผู ้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีจะเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

เหตุผลในกำรเลอืกซ้ือ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
เม่ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีใช้อยู่ใกล้จะหมดหรือ
หมดแลว้ 

268 67.0 

เม่ือมีคนรู้จกัแนะน าว่าผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีใช้อยู่มี
ประสิทธิภาพดี 

46 11.5 

เม่ือพนกังานขายแนะน าวา่ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้วา่มี
ประสิทธิภาพดี 

24 6.0 

เม่ือมีการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า
ตวัใหม่ท่ีมีความน่าสนใจ และน่าทดลองใช ้

28 7.0 

เม่ือนักแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้
ผลิตภณัฑ ์

3 0.8 

เม่ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีใชอ้ยูป่ระจ ามีการลดราคา
หรือมีของแถม 

12 3.0 

เม่ือมีการรีววิผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากประสบการณ์ของ
ผูใ้ชโ้ดยตรงในBlog หรือหนา้เวบ็ไซตส่์วนตวัวา่มีประสิทธิภาพดี 

7 1.8 

เม่ือมีการรีววิผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากประสบการณ์ของ
ผูใ้ชโ้ดยตรงบนช่องทางออนไลน์วา่มีประสิทธิภาพดี เช่น Youtube 
และSocial cam 

9 2.3 

เม่ือมีการรีววิผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้โดยร้านจ าหน่าย
เคร่ืองส าอางออนไลน์วา่มีประสิทธิภาพดี 

2 0.5 

อ่ืนๆ 1 0.3 
รวม 400 100.0 

หมายเหตุ : อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ทดลองใชแ้ลว้เห็นผลลพัธ์ในการลดเลือนร้ิวรอย จ านวน 1 ราย 
 

  จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหน้าท่ีใช้อยู่ใกลจ้ะหมดหรือหมดแล้ว คิดเป็นร้อยละ 67.0 รองลงมา คือ มีคนรู้จกัแนะน าว่า
ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีใช้อยู่มีประสิทธิภาพดี คิดเป็นร้อยละ 11.5 มีการโฆษณา/
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ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าตวัใหม่ท่ีมีความน่าสนใจและน่าทดลองใช้ คิดเป็น
ร้อยละ 7.0 พนกังานขายแนะน าวา่ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้วา่มีประสิทธิภาพดี คิดเป็นร้อยละ 
6.0 ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีใชอ้ยูป่ระจ ามีการลดราคาหรือมีของแถม คิดเป็นร้อยละ 3.0 มี
การรีวิวผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากประสบการณ์ของผูใ้ช้โดยตรงบนช่องทางออนไลน์วา่มี
ประสิทธิภาพดี คิดเป็นร้อยละ 2.3 มีการรีวิวผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าจากประสบการณ์ของ
ผูใ้ชโ้ดยตรงในBlog หรือหนา้เวบ็ไซตส่์วนตวัวา่มีประสิทธิภาพดี คิดเป็นร้อยละ 1.8 นกัแสดง บุคคล
ท่ีมีช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้ผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 0.8 มีการรีวิวผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหน้าโดยร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอางออนไลน์ว่ามีประสิทธิภาพดี คิดเป็นร้อยละ 0.5 และ
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ทดลองใชแ้ลว้เห็นผลลพัธ์ในการลดเลือนร้ิวรอย คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดบั 
 

ตำรำงที่ 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

ควำมถี่ในกำรเลอืกซ้ือ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 65 16.3 
1 คร้ังต่อเดือน 76 19.0 
2-3 คร้ังต่อเดือน 184 46.0 
4-6 คร้ังต่อเดือน 64 16.0 
อ่ืนๆ 11 2.8 

รวม 400 100.0 
หมายเหตุ : อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ซ้ือเม่ือผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีใชอ้ยูใ่กลห้มด จ านวน 7 ราย มากกวา่ 6 เดือนต่อคร้ัง จ านวน 2 ราย 
และปีละ 1 คร้ัง จ านวน 2 ราย 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 2-3 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมา คือ 1 คร้ังต่อเดือน 
คิดเป็นร้อยละ 19.0 มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 16.3  4-6 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 16.0 
และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ซ้ือเม่ือผลิตภณัฑ์เดิมท่ีใช้อยู่ใกล้หมด  มากกว่าเดือน 6 ต่อคร้ัง และปีละ 1 คร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ค่ำใช้จ่ำยเฉลีย่ในกำรเลอืกซ้ือ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 500 บาท 83 20.8 
501-1,000 บาท 91 22.8 
1,001-2,000 บาท 109 27.3 
2,001-3,000 บาท 56 14.0 
3,001-5,000 บาท 44 11.0 
มากกวา่ 5,000 บาท 17 4.3 

รวม 400 100.0 
 
  จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 1,001-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.3 รองลงมา คือ 501-1,000  
บาท คิดเป็นร้อยละ 22.8 ไม่เกิน 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.8  2,001-3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.0  
3,001-5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.0 และมากกวา่ 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

ผู้ทีม่ีส่วนร่วม 
ในกำรตัดสินใจซ้ือ 

จ ำนวน (คน) ร้อยละ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 321 80.0 
เพื่อน 93 23.3 
บุคคลในครอบครัว 53 13.3 
พนกังานขาย 62 15.5 
อ่ืนๆ 4 1.0 
 หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 ราย และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ Beauty Blogger จ านวน 
3 ราย แพทยเ์ฉพาะทางดา้นผิวหนงัประจ าคลินิกเสริมความงาม จ านวน 1 ราย  
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  จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 80.0 รองลงมา คือ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 
23.3 พนักงานขาย คิดเป็นร้อยละ 15.5 บุคคลในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 13.3 และอ่ืนๆ ได้แก่   
Beauty Blogger และแพทย์เฉพาะทางด้านผิวหนังประจ าคลินิกเสริมความงาม คิดเป็นร้อยละ 1.0 
ตามล าดบั      
 
ตำรำงที่ 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจุดประสงค์ในการซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

จุดประสงค์ในกำรซ้ือ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อป้องกนัร้ิวรอยท่ีอาจเกิดบนใบหนา้ก่อนวยัอนัควร 179 44.8 
เพื่อปกป้องใบหนา้จากปัจจยัภายนอก 119 29.8 
เพือ่ใหใ้บหนา้ดูอ่อนเยาวอ์ยูเ่สมอ 56 14.0 
เพื่อลบเลือนร้ิวรอยบนใบหนา้ 46 11.5 

รวม 400 100.0 
    
  จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหน้า เพื่อป้องกันร้ิวรอยท่ีอาจเกิดบนใบหน้าก่อนวยัอนัควร คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ 
ปกป้องใบหนา้จากปัจจยัภายนอก คิดเป็นร้อยละ 29.8 ใบหนา้ดูอ่อนเยาวอ์ยูเ่สมอ คิดเป็นร้อยละ 14.0 
ลบเลือนร้ิวรอยบนใบหนา้ คิดเป็นร้อยละ 11.5 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการรู้จกัผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ 
 

กำรรู้จักผลติภัณฑ์ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
คนแนะน าใหรู้้จกั 220 55.0 
พนกังานขายในร้านคา้หรือเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอาง 171 42.8 
การโฆษณาทางโทรทศัน์  161 40.3 
การโฆษณาทางวทิย ุ 7 1.8 
การโฆษณาทางเคเบิลทีว ี 13 3.3 
การโฆษณาทางหนงัสือพิมพห์รือแมกกาซีน 80 20.0 
การประชาสัมพันธ์โดยการจัดรายการส่งเสริมการขาย/ การ
ออกบูธแสดงสินคา้ 

82 20.5 

แผน่พบั /ใบปลิว /แคตตาล็อก 48 12.0 
ส่ือออนไลน์ทาง Facebook  76 19.0 
ส่ือออนไลน์ทาง Instagram 26 6.5 
ส่ือออนไลน์ทาง Line 21 5.3 
การโฆษณาทางเวบ็ไซต ์ 56 14.0 
อ่ืนๆ 7 1.8 
หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 ราย และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ แพทยเ์ฉพาะทางดา้น
ผิวหนังประจ าคลินิกเสริมความงาม จ านวน 4 ราย การรีวิวของ Beauty Blogger ในเว็บไซด์ จ านวย 2 ราย และ
พนกังานขายตรง จ านวน 1 ราย 
 

  จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้จากคนแนะน าใหรู้้จกั คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมา คือ พนกังานขายในร้านคา้หรือเคาน์เตอร์
เคร่ืองส าอาง คิดเป็นร้อยละ 42.8 การโฆษณาทางโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 40.3 การประชาสัมพนัธ์
โดยการจดัรายการส่งเสริมการขาย/ การออกบูธแสดงสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 20.5 การโฆษณาทาง
หนงัสือพิมพห์รือแมกกาซีน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ส่ือออนไลน์ทาง Facebook คิดเป็นร้อยละ 19.0 การ
โฆษณาทางเว็บไซต์ คิดเป็นร้อยละ 14.0  แผ่นพับ/ใบปลิว/แคตตาล็อก คิดเป็นร้อยละ 12.0 ส่ือ
ออนไลน์ทาง Instagram คิดเป็นร้อยละ 6.5 การโฆษณาทางเคเบิลทีวี คิดเป็นร้อยละ 3.3 การโฆษณา
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ทางวิทยุ และอ่ืนๆ ได้แก่ แพทย์เฉพาะทางด้านผิวหนังประจ าคลินิกเสริมความงาม การรีวิวของ  
Beauty Bloggerในเวบ็ไซด ์และพนกังานขายตรง คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
 
ส่วนที่  3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้หญิงในอ ำเภอเมืองล ำปำงในกำรซ้ือ
ผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ 
  จากการคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ีไดผ้ลการส ารวจส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ดงัแสดงในตารางดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่4.15 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปลผล ล ำดบั

ที่ มำกทีสุ่ด มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ยี่หอ้ผลิตภณัฑมี์
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

100 
(25.0) 

218 
(54.4) 

76 
(19.0) 

4 
(1.0) 

2 
(0.5) 

4.02 มาก 14 

มีการรับรองมาตรฐาน
จากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง 

139 
(34.8) 

204 
(51.0) 

52 
(13.0) 

4 
(1.0) 

1 
(0.3) 

4.19 มาก 8 

มีการรับรอง
ประสิทธิภาพจาก
นกัแสดงบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ 

59 
(14.8) 

125 
(31.3) 

152 
(38) 

48 
(12.0) 

16 
(4.0) 

3.41 ปาน
กลาง 

29 

กล่ินและสีของ
ผลิตภณัฑ ์

81 
(20.3) 

167 
(41.8) 

123 
(30.8) 

22 
(5.5) 

7 
(1.8) 

3.73 ปาน
กลาง 

21 

มีความปลอดภยัในการ
ใชแ้ละไม่ท าใหเ้กิด
อาการแพ ้หรือระคาย
เคืองของผิวหนงั 

227 
(56.8) 

133 
(33.3) 

35 
(8.8) 

3 
(0.8) 

 2 
(0.5) 

4.45 มาก 1 
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ตำรำงที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล

ผล 
ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนั
ของผิวหนังจนเกิดสิว
บนใบหนา้ 

208 
(52.0) 

137 
(34.4) 

42 
(10.5) 

10 
(2.5) 

3 
(0.8) 

4.34 มาก 4 

ไม่มีส่วนผสมของสาร
กนัเสีย  

166 
(41.5) 

130 
(32.5) 

82 
(20.5) 

16 
(4.0) 

6 
(1.5) 

4.08 มาก 11 

ไ ม่ มี ส่ ว น ผ ส ม ข อ ง
น ้าหอม 

116 
(29.0) 

107 
(26.8) 

142 
(35.5) 

29 
(7.3) 

6 
(1.5) 

3.75 มาก 19 

ไม่มีการทดลองในสัตว ์ 64 
(16.0) 

87 
(21.8) 

181 
(45.3) 

47 
(11.8) 

21 
(5.3) 

3.31 ปาน
กลาง 

32 

ท า แ ล้ ว ไ ม่ เห นี ย ว
เหนอะหนะ ซึม เข้าสู่
ผวิหนงัไดร้วดเร็ว 

163 
(40.8) 

177 
(44.3) 

48 
(12.0) 

6 
(1.5) 

1 
(0.3) 

4.27 มาก 6 

มีประสิทธิภาพในการ
ลดเลือนและต่อตา้นร้ิว
รอยตามระยะ เวลาท่ี
รับประกนัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์

168 
(42.0) 

177 
(44.3) 

48 
(12.0) 

6 
(1.5) 

1 
(0.3) 

4.26 มาก 7 

มีประสิทธิภาพในการ
ลดเลือนและต่อตา้นร้ิว
รอยทันทีหลังจากการ
ใชใ้นคร้ังแรก 

106 
(26.5) 

149 
(37.3) 

101 
(25.3) 

30 
(7.5) 

14 
(3.5) 

3.76 มาก 19 
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ตำรำงที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล
ผล 

ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
มีประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อต้านร้ิวรอย
ภ าย ใน ระ ย ะ เว ล า  2-4 
สัปดาห์ หลังจากการใช้
ผลิตภณัฑ ์

122 
(30.5) 

174 
(43.5) 

94 
(23.5) 

9 
(2.3) 

1 
(0.3) 

4.02 มาก 14 

มีนวตักรรมใหม่ๆเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อตา้นร้ิวรอย 

127 
(31.8) 
 

203 
(50.8) 

62 
(15.5) 

8 
(2.0) 

0 
(0.0) 

4.12 
 

 

มาก 10 

มี ส่วนผสมของสารท่ี มี
ประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อตา้นร้ิวรอยท่ี
ได้รับการคิดค้น พัฒนา
และปรับปรุงชนิดใหม่ๆ 

135 
(33.8) 

196 
(49.0) 

62 
(15.5) 

7 
(1.8) 

0 
(0.0) 

4.15 มาก 9 

มีส่วนผสมของสมุนไพร
ท่ีมีประสิทธิภาพในการ
ลดเลือนและต่อต้าน ร้ิว
รอยบนใบหนา้ 

95 
(23.8) 

150 
(37.5) 

114 
(28.5) 

29 
(7.3) 

12 
(0.3) 

3.72 มาก 22 

มีส่วนผสมของสารต้าน
อนุมูลอิสระ ท่ีสามารถลด
ก ารท า ล า ย ข อ ง เซ ล ล์
ผวิหนงัจากอนุมูลอิสระ  

133 
(33.3) 

177 
(44.3) 

78 
(19.5) 

9 
(2.3) 

3 
(0.8) 

4.07 มาก 12 

 
 



 
 

 

29 
 

ตำรำงที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล

ผล 
ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
มี ส่วนผสมของRetinoic 
Acid ท่ีสามารถผลดัเซลล์
ผิวหนงั เพื่อลดร้ิวรอยบน
ใบหนา้  

100 
(25.0) 

171 
(42.8) 

102 
(25.5) 

22 
(5.5) 

5 
(1.3) 

3.85 มาก 18 

ส่ ว น ผ ส ม ข อ งGrowth 
Factor ท่ี ก ระ ตุ้น ให้ เกิ ด
ก า ร ส ร้ า ง เซ ล ล์ ใ ห ม่
ทดแทนเซลลเ์ก่า   

96 
(24.0) 

153 
(38.3) 

114 
(28.5) 

29 
(7.3) 

8 
(2.0) 

3.75 มาก 20 

มีส่วนผสมของฮอร์โมน
ซ่ึงช่วยในเร่ืองการกระตุน้
ก าร ส ร้ า ง ค อ ล ล า เจ น 
(Collagen)   

123 
(30.8) 

150 
(37.5) 

95 
(23.8) 

23 
(5.8) 

9 
(2.3) 

3.89 มาก 16 

มี ส่วนผสมของโปรตีน
และสารท่ี เก่ี ยวข้องท่ี มี
ประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อต้านร้ิวรอย
บนใบหนา้  

109 
(27.3) 

188 
(47.0) 

88 
(22.0) 

11 
(2.8) 

4 
(1.0) 

3.97 มาก 15 

มี ส่ ว น ผ ส ม ข อ ง ส า ร
ธรรมชาติท่ีมี คุณสมบัติ
คลา้ยโบทอ็กซ์  

64 
(16.0) 

142 
(35.5) 

115 
(28.8) 

60 
(15.0) 

19 
(4.8) 

3.43 ปาน
กลาง 

28 

เ ป็ น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ท่ี มี
ส่วนผสมหลายชนิดไวใ้น
บรรจุภณัฑเ์ดียวกนั 

133 
(33.3) 

171 
(42.8) 

79 
(19.8) 

13 
(3.3) 

4 
(1.0) 

4.04 มาก 13 
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ตำรำงที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำ 
เฉลีย่ 

แปล
ผล 

ล ำดับ 
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม 94 

(23.5) 
157 

(39.3) 
117 

(29.3) 
20 

(0.5) 
12 

(3.0) 
3.75 มาก 19 

เป็ น ผ ลิ ตภัณ ฑ์ รูป แบบ
โลชัน่ 

51 
(12.8) 

142 
(35.5) 

156 
(39.0) 

38 
(9.5) 

13 
(3.3) 

3.45 ปาน
กลาง 

27 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเจล 65 
(16.3) 

148 
(37.0) 

138 
(34.5) 

40 
(10.0) 

9 
(2.3) 

3.55 มาก 25 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเซร่ัม 139 
(34.8) 

151 
(37.8) 

91 
(22.8) 

17 
(4.3) 

2 
(0.5) 

4.02 มาก 14 

เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบแผ่น
มาร์คหนา้ 

51 
(12.8) 

109 
(27.3) 

151 
(37.8) 

61 
(15.3) 

28 
(7.0) 

3.24 ปาน
กลาง 

31 

มีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก 211 
(52.8) 

137 
(34.3) 

46 
(11.5) 

3 
(0.8) 

3 
(0.8) 

4.37 มาก 3 

ฉลากของผลิตภณัฑ์มีการ
ระบุ ส่ วนประกอบ และ
วธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน 

182 
(45.5) 

162 
(40.5) 

50 
(12.5) 

6 
(1.5) 

0 
(0.0) 

4.30 มาก 5 

มีการระบุวนัหมดอายุและ
วนัผลิตอยา่งชดัเจน 

215 
(53.8) 

 

147 
(36.8) 

34 
(8.5) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

4.43 มาก 2 

มี บ ร ร จุ ภัณ ฑ์ ให้ เลื อ ก
หลากหลายขนาด 

114 
(28.5) 

160 
(40.0) 

96 
(24.0) 

23 
(5.8) 

7 
(1.8) 

 

3.88 มาก 
 

17 

ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

104 
(26.0) 

125 
(31.3) 

129 
(32.3) 

36 
(9.0) 

6 
(1.5) 

3.71 มาก 23 
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ตำรำงที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำ 
เฉลีย่ 

แปล
ผล 

ล ำดับ 
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นขวดแก้วหรือพลาสติกท่ี
มีหวัป๊ัม 

73 
(18.3) 

167 
(41.8) 

132 
(33.0) 

20 
(5.0) 

8 
(2.0) 

3.69 มาก 24 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นขวดแก้วท่ี มีหัวหลอด
หยด 

37 
(9.3) 

132 
(33.0) 

173 
(43.3) 

45 
(11.3) 

13 
(3.3) 

3.34 ปาน
กลาง 

30 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นหลอดบีบ 

39 
(9.8) 

156 
(39.0) 

163 
(40.8) 

33 
(8.3) 

9 
(2.3) 

3.46 ปาน
กลาง 

26 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นกระปุกแกว้หรือพลาสติก 

59 
(14.8) 

151 
(37.8) 

150 
(37.5) 

30 
(7.5) 

10 
(2.5) 

3.55 มาก 25 

ค่ำเฉลีย่รวม 3.87 มำก  

หมายเหตุ : ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 = มากท่ีสุด, 3.50-4.49 = มาก, 2.50-3.49 = ปานกลาง, 1.50-2.49 = น้อย, 1.00-1.49 = 
นอ้ยท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ส่วนประสมการตลาดทางด้านผลิตภณัฑ์มีผลในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.87 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาด
ทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้
หรือระคายเคืองของผิวหนงั มีค่าเฉล่ีย 4.45 มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 
4.43 มีวิธีการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก มีค่าเฉล่ีย 4.37 ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของผิวหนงัจนเกิดสิวบนใบหน้ามี
ค่าเฉล่ีย 4.34 ฉลากของผลิตภณัฑมี์การระบุส่วนประกอบและวธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.30 ทา
แลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเขา้สู่ผิวหนงัไดร้วดเร็ว มีค่าเฉล่ีย 4.27 มีประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิวรอยตามระยะเวลาท่ีรับประกันคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.26 มีการรับรอง
มาตรฐานจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ีย 4.19 มีส่วนผสมของสารท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อตา้นร้ิวรอยท่ีได้รับการคิดคน้ พฒันาและปรับปรุงชนิดใหม่ๆ มีค่าเฉล่ีย 4.15 มีนวตักรรม
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ใหม่ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย มีค่าเฉล่ีย 4.12 ไม่มีส่วนผสมของสาร
กนัเสีย มีค่าเฉล่ีย 4.10 มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ ท่ีสามารถลดการท าลายของเซลล์ผิวหนงั
จากอนุมูลอิสระ มีค่าเฉล่ีย 4.07 เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิดไวใ้นบรรจุภณัฑ์เดียวกนั มี
ค่าเฉล่ีย 4.04 ยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย
ภายในระยะเวลา 2-4 สัปดาห์ หลงัจากการใช้ผลิตภณัฑ์ และเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบเซร่ัม มีค่าเฉล่ีย 
4.02 เท่ากนั มีส่วนผสมของโปรตีนและสารท่ีเก่ียวขอ้ง มีค่าเฉล่ีย 3.97 มีส่วนผสมของฮอร์โมน มี
ค่าเฉล่ีย 3.89 มีบรรจุภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายขนาด มีค่าเฉล่ีย 3.88 มีส่วนผสมของRetinoic Acid มี
ค่าเฉล่ีย 3.85 มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใช้ในคร้ังแรก  มี
ค่าเฉล่ีย 3.76 ไม่มีส่วนผสมของน ้ าหอม มีส่วนผสมของGrowth Factor และเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
ครีม มีค่าเฉล่ีย 3.75 เท่ากัน กล่ินและสีของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.73 มีส่วนผสมของสมุนไพร มี
ค่าเฉล่ีย 3.72 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อม มีค่าเฉล่ีย 3.71 ภาชนะบรรจุของ
ผลิตภณัฑเ์ป็นขวดแกว้หรือพลาสติกท่ีมีหวัป๊ัม มีค่าเฉล่ีย 3.69 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นกระปุก
แกว้หรือพลาสติก และเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเจล มีค่าเฉล่ีย 3.55 เท่ากนั ตามล าดบั 

ส าหรับส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นหลอดบีบ มีค่าเฉล่ีย 3.46 เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบโลชัน่ มีค่าเฉล่ีย 3.45 
มีส่วนผสมของสารธรรมชาติท่ีมีคุณสมบติัคลา้ยโบท็อกซ์ มีค่าเฉล่ีย 3.43 มีการรับรองประสิทธิภาพ
จากนักแสดงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 3.41  ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวด
แก้วท่ีมีหัวหลอดหยด มีค่าเฉล่ีย 3.34 ไม่มีการทดลองในสัตว์ มีค่าเฉล่ีย 3.31 และเป็นผลิตภัณฑ์
รูปแบบแผน่มาร์คหนา้ มีค่าเฉล่ีย 3.24 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.16 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผล
ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนกำรรำคำ 
ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล

ผล 
ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ 

201 
(50.3) 

154 
(38.5) 

41 
(10.3) 

4 
(1.0) 

0 
(0.0) 

4.38 มาก 1 

ราคามีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกับปริมาณ
บรรจุ 

186 
(46.5) 

163 
(40.8) 

47 
(11.8) 

3 
(0.8) 

1 
(0.3) 

4.33 มาก 2 

ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ 61 
(15.3) 

106 
(26.5) 

158 
(39.5) 

58 
(14.5) 

17 
(4.3) 

3.34 ปาน
กลาง 

4 

มี ป้ า ย ร ะ บุ ร า ค า ข อ ง
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน 

 125 
(31.3) 

162 
(40.5) 

89 
(22.3) 

22 
(5.5) 

2 
(0.5) 

3.97 มาก 3 

ค่ำเฉลีย่รวม 3.84 มำก  
หมายเหตุ : ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 = มากท่ีสุด, 3.50-4.49 = มาก, 2.50-3.49 = ปานกลาง, 1.50-2.49 = น้อย, 1.00-1.49 = 
นอ้ยท่ีสุด 
 

  จากตารางท่ี  4.16 พบว่า ส่วนประสมการตลาดทางด้านราคามีผลในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.84 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาด
ทางดา้นราคาท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ีย 4.38 
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับปริมาณบรรจุ มีค่าเฉล่ีย 4.33 และมีป้ายระบุราคาของ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.97 ตามล าดบั  

ส าหรับส่วนประสมการตลาดทางดา้นราคาท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ราคา
ต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ  มีค่าเฉล่ีย 3.34  
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ตำรำงที่ 4.17 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรส่งเสริม

กำรตลำด 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล
ผล 

ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
ก า ร โ ฆ ษ ณ า  แ ล ะ
ประชาสัมพันธ์ทางส่ือ
ต่างๆ 

71 
(17.8) 

178 
(44.5) 

120 
(30.0) 

23 
(5.8) 

8 
(2.0) 

3.70 มาก 10 

การโฆษณาทางโทรทศัน์
ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ 

85 
(21.3) 

171 
(42..8) 

110 
(27.5) 

36 
(9.0) 

9 
(2.3) 

3.74 มาก 9 

การใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือ
ในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์

74 
(18.5) 

148 
(37.0) 

133 
(33.3) 

36 
(9.0) 

9 
(2.3) 

3.60 มาก 12 

การให้ ความ รู้ เก่ี ยวกับ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  แ ล ะ ก า ร
บริการของพนกังานขาย 

141 
(35.3) 

169 
(42.3) 

75 
(18.8) 

13 
(3.3) 

2 
(0.5) 

4.08 มาก 1 

บุ ค ลิ กภ าพ แล ะความ
น่าเช่ือถือของพนักงาน
ขาย 

86 
(21.5) 

196 
 (49.0) 

99 
(24.8) 

17 
(4.3) 

2 
(0.5) 

3.87 มาก 5 

มีการแนะน า และสาธิต
ผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุด
ขาย 

96 
(24.0) 

186 
(46.5) 

106 
(26.5) 

10 
(2.5) 

2 
(0.5) 

3.98 มาก 3 

มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้
ทดลองก่อนการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

133 
(33.3) 

169 
(42.3) 

84 
(21.0) 

11 
(2.8) 

3 
(0.8) 

4.05 มาก 2 

มีการให้ คูปองเพื่ อ เป็น
ส่วนลดส าหรับการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ต่อต้านร้ิวรอย
ใ น ค ร้ั ง ต่ อ ไ ป ห รื อ
ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 

97 
(24.3) 

145 
(36.3) 

 

134 
(33.5) 

19 
(4.8) 

5 
(1.3) 

3.77 มาก 8 



 
 

 

35 
 

ตำรำงที่ 4.17 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรส่งเสริม

กำรตลำด 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล
ผล 

ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
มีการลดราคาของ
ผลิตภณัฑ์ 

122 
(30.5) 

164 
(41.0) 

98 
(24.5) 

16 
(0.4) 

0 
(0.0) 

3.98 
 

มาก 3 

มีการแถมผลิตภณัฑเ์ม่ือ
ซ้ือตามราคาท่ีก าหนด 

115 
(28.8) 

155 
(38.8) 

112 
(28.0) 

16 
(4.0) 

2 
(0.5) 

3.91 มาก 4 

มีระบบสะสมคะแนน
ส าหรับสมาชิกเพื่อแลก
รางวลั 

93 
(23.3) 

120 
(30.0) 

150 
(37.5) 

29 
(7.3) 

8 
(2.0) 

3.65 มาก 11 

มีการรับประกนัหลงั
การขาย  

111 
(27.8) 

143 
(35.8) 

107 
(26.8) 

32 
(8.0) 

7 
(1.8) 

3.80 มาก 7 

มีการจดัเซ็ทของ
ผลิตภณัฑใ์นราคาพิเศษ 

109 
(27.3) 

158 
(39.5) 

109 
(27.3) 

17 
(4.3) 

7 
(1.8) 

3.86 มาก 6 

ค่ำเฉลีย่รวม 4.0 มำก  
หมายเหตุ : ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 = มากท่ีสุด, 3.50-4.49 = มาก, 2.50-3.49 = ปานกลาง, 1.50-2.49 = น้อย, 1.00-1.49 = 
นอ้ยท่ีสุด 
 

  จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.0 ทั้งน้ีส่วนประสม
การตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
และการบริการของพนกังานขาย มีค่าเฉล่ีย 4.08 มีผลิตภณัฑต์วัอยา่งให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.05 มีการแนะน า และสาธิตผลิตภณัฑว์ิธีการใช ้ณ จุดขาย และมีการลดราคา
ของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.98 เท่ากนั มีการแถมผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ีย 3.91  
บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย มีค่าเฉล่ีย 3.87  มีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ในราคา
พิเศษ มีค่าเฉล่ีย 3.86 มีการรับประกนัหลังการขาย มีค่าเฉล่ีย 3.80 มีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลด
ส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อตา้นร้ิวรอยในคร้ังต่อไปหรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ มีค่าเฉล่ีย 3.77 การโฆษณา
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ทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 3.74 การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ มี
ค่าเฉล่ีย 3.70 มีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั มีค่าเฉล่ีย 3.65 และการใชบุ้คคลท่ี
น่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.60 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที่ 4.18 แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการการจดั
จ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล
ผล 

ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
ความสะดวกสบายในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ ์

158 
(39.5) 

171 
(42.8) 

60 
(15.0) 

10 
(2.5) 

1 
(0.3) 

4.19 มาก 1 

สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกล้
บา้น 

132 
(33.0) 

177 
(44.3) 

77 
(19.3) 

8 
(2.0) 

6 
(1.5) 

4.05 มาก 3 

มีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์างเวบ็ไซต์ 

74 
(18.5) 

117 
(29.3) 

130 
(32.5) 

45 
(11.3) 

34 
(8.5) 

3.38 ปาน
กลาง 

5 

มีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์างInstagram 

44 
(11.0) 

80 
(20.0) 

156 
(39.0) 

61 
(15.3) 

59 
(14.8) 

2.97 ปาน
กลาง 

7 

มีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์างFacebook 

33 
(8.3) 

90 
(22.5) 

147 
(36.8) 

75 
(18.8) 

55 
(13.8) 

2.93 ปาน
กลาง 

8 

มีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์าง Line 

30 
(7.5) 

88 
(22.0) 

144 
(36.0) 

77 
(19.3) 

61 
(15.3) 

2.87 ปาน
กลาง 

9 

มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์
ถึงท่ี 

69 
(17.3) 

127 
(31.8) 

104 
(26.0) 

66 
(16.5) 

34 
(8.5) 

3.33 ปาน
กลาง 

6 

สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ี
จอดรถสะดวกสบายและ
เพียงพอ 

115 
(28.8) 

185 
(46.3) 

83 
(20.8) 

10 
(2.5) 

7 
(1.8) 

3.98 มาก 4 
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ตำรำงที่ 4.18 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการ
การจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ แปล
ผล 

ล ำดับ
ที่ มำก

ทีสุ่ด 
มำก ปำน

กลำง 
น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
ผลิตภณัฑมี์การวางจดั
จ าหน่ายทัว่ไปใน
ศูนยก์ารคา้ 
หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือ
ไฮเปอร์มาร์เก็ต 

146 
(36.5) 

171 
(42.8) 

72 
(18.0) 

7 
(1.8) 

4 
(1.0) 

4.12 มาก 2 

การจดัผลิตภณัฑอ์ยูใ่น
ต าแหน่งท่ีมองเห็นได้
อยา่งชดัเจนและหยบิ
ง่าย 

136 
(34.0) 

172 
(43.0) 

75 
(18.8) 

11 
(2.8) 

6 
(1.5) 

4.05 มาก 3 

ค่ำเฉลีย่รวม 3.59 มำก  
หมายเหตุ : ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00 = มากท่ีสุด, 3.50-4.49 = มาก, 2.50-3.49 = ปานกลาง, 1.50-2.49 = น้อย, 1.00-1.49 = 
นอ้ยท่ีสุด 
 

  จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ส่วนประสมการตลาดทางด้านการจดัจ าหน่ายมีผลในการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี  3.59 ทั้ งน้ีส่วนประสม
การตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

มีค่าเฉล่ีย 4.19 ผลิตภณัฑ์มีการวางจดัจ าหน่ายทัว่ไปในศูนยก์ารคา้ ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต มีค่าเฉล่ีย 4.12 สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้น และการจดัผลิตภณัฑ์อยูใ่นต าแหน่งท่ี
มองเห็นได้อย่างชัดเจนและหยิบง่าย มีค่าเฉ ล่ีย 4.05 เท่ ากัน สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ
สะดวกสบายและเพียงพอ มีค่าเฉล่ีย 3.98 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างเวบ็ไซต ์มีค่าเฉล่ีย 3.38 มี
บริการจดัส่งผลิตภณัฑ์ถึงท่ี มีค่าเฉล่ีย 3.33 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางInstagram มีค่าเฉล่ีย 
2.97 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทาง Facebook มีค่าเฉล่ีย 2.93 และมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทาง Line มีค่าเฉล่ีย 2.87 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.19 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย 10 ล าดบัแรก 
 

ปัจจัยย่อย 
 

ปัจจัยหลกั 
(4 P’s) 

ค่ำเฉลีย่ แปลผล ล ำดับที ่

มีความปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิด
อาการแพ ้หรือระคายเคืองของผวิหนงั 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.45 มาก 1 

มีการระบุว ันหมดอายุ และวนัผลิตอย่าง
ชดัเจน 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.43 มาก 2 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ดา้นราคา 4.38 มาก 3 

มีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.37 มาก 4 

ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของผวิหนงัจนเกิดสิว
บนใบหนา้ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.34 มาก 5 

ฉลากของผลิตภณัฑ์มีการระบุส่วนประกอบ 
และวธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.30 มาก 6 

ทาแล้วไม่ เห นียวเหนอะหนะ ซึม เข้า สู่
ผวิหนงัไดร้วดเร็ว 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.27 มาก 7 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้น
ร้ิวรอยตามระยะเวลาท่ีรับประกันคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.26 มาก 8 

มีการรับรองมาตรฐานจากสถาบัน ท่ี มี
ช่ือเสียง 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.19 มาก 9 

ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

4.19 มาก 9 

 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมของปัจจยัย่อย เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย 10 
ล าดบัแรก ไดแ้ก่ มีความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั มี
ค่าเฉล่ีย 4.45 มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.43 ราคามีความเหมาะสมกบั
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คุณภาพท่ีได้รับ มีค่าเฉล่ีย 4.38  มีวิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก มีค่าเฉล่ีย 4.37 ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของ
ผิวหนังจนเกิดสิวบนใบหน้า มีค่าเฉล่ีย 4.34  ฉลากของผลิตภัณฑ์มีการระบุส่วนประกอบและ
วิธีการใช้อย่างชัดเจน มีค่าเฉล่ีย 4.30 ทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว มี
ค่าเฉล่ีย 4.27  มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยตามระยะเวลาท่ีรับประกนัคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.26  มีการรับรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงและความสะดวกสบาย
ในการซ้ือผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.19  เท่ากนั ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.20 แสดงระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ โดยรวมของปัจจยัยอ่ย 10 ล าดบัสุดทา้ย 
 

 
ปัจจัยย่อย 

 
ปัจจัยหลกั 

(4 P’s) 

 
ค่ำเฉลีย่ 

 
แปลผล 

 
ล ำดับที ่

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์าง Line ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

2.87 ปานกลาง 1 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์าง
Facebook 

ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

2.93 ปานกลาง 2 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์าง
Instagram 

ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

2.97 ปานกลาง 3 

เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบแผน่มาร์คหนา้ ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.24 ปานกลาง 4 
ไม่มีการทดลองในสัตว ์ ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.31 ปานกลาง 5 
มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี ดา้นการจดั

จ าหน่าย 
3.33 ปานกลาง 6 

ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นขวด
แกว้ท่ีมีหวัหลอดหยด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.34 ปานกลาง 7 

ราคาต ่ากวา่ยีห่้ออ่ืนๆ ดา้นราคา 3.34 ปานกลาง 7 
มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์าง
เวบ็ไซต ์

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.38 ปานกลาง 8 

มีการรับรองประสิทธิภาพจากนกัแสดง
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.41 ปานกลาง 9 

 
  จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมของปัจจยัย่อย เรียงล าดบัจากน้อยไปหามาก 10 
ล าดับสุดท้าย ได้แก่ มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทาง Line  มีค่าเฉล่ีย 2.87 มีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ทางFacebook มีค่าเฉล่ีย 2.93 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางInstagram มีค่าเฉล่ีย 2.97 
เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบแผน่มาร์คหนา้ มีค่าเฉล่ีย 3.24 ไม่มีการทดลองในสัตว ์มีค่าเฉล่ีย 3.31 มีบริการ
จดัส่งผลิตภณัฑ์ถึงท่ี มีค่าเฉล่ีย 3.33 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแก้วท่ีมีหัวหลอดหยดและ
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ราคาต ่ากว่ายี่ห้ออ่ืนๆ มีค่าเฉล่ีย 3.34 เท่ากนั  มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางเวบ็ไซต์ มีค่าเฉล่ีย 
3.38 มีการรับรองประสิทธิภาพจากนักแสดงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 3.34 
ตามล าดบั 
 
ส่วนที่ 4 กำรศึกษำควำมแตกต่ำงระหว่ำงระดับควำมส ำคัญของส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้หญิง
ในอ ำเภอเมืองล ำปำงในกำรซ้ือผลิตภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ จ ำแนกตำมข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถำม 
  การศึกษาความแตกต่างระหว่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า โดยใชก้ารวิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Anova) ท าการทดสอบและเปรียบเทียบส่วนประสมการตลาด 
จ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ โดย
ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 
 

สมมติฐำนที่ 1 : ผูห้ญิงท่ีมีอำยุแตกต่ำงกันมีระดับความส าคัญของส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้แตกต่างกนั 
  ในการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีอายุแตกต่างกนั ในตารางท่ี 
4.21 ดงัน้ี 
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ตำรำงที ่4.21 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาย ุ
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด  

อำยุ (ปี)  
F-

Value 

 
Sig. 25-29 

n=129 
30-34 
n=72 

35-39 
n=75 

40-44 
n=45 

45-49 
n=41 

50-54 
n=22 

55-60 
n=16 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.88 3.91 3.85 3.95 3.83 3.95 3.56 1.288 0.262 
ดา้นราคา 4.09 4.03 4.15 4.40 4.37 4.09 4.06 2.422 0.026* 
ด้ า น ก า ร
ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 

3.87 3.81 3.83 4.04 4.00 3.91 3.43 1.999 0.065 

ด้ า น ก า ร จั ด
จ าหน่าย 

3.67 3.59 3.61 3.91 3.68 3.59 3.31 1.559 0.158 

รวม 3.87 3.83 3.86 4.06 3.97 3.89 3.59 1.933 0.074 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

  จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า ในภาพรวมของผูต้อบ
แบบสอบถามทุกกลุ่มอายไุม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
  แต่เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีอายแุตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ทางดา้นราคาแตกต่างกนั ส าหรับส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ไม่มีความ
แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%
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ตำรำงที่ 4.22 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิง
ในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาย ุ
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด  
ด้ำนรำคำ 

อำยุ (ปี)  
F-

Value 

 
Sig. 25-29 

n=129 
30-34 
n=75 

35-39 
n=72 

40-44 
n=45 

 

45-49 
n=41 

50-54 
n=22 

55-60 
n=16 

ร าค า มี ค ว าม
เหมาะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ 

4.30 
 

4.56 
 

4.38 
 

4.56 
 

4.41 
 

4.09 
 

4.00 
 

3.009 0.007* 

ร าค า มี ค ว าม
เหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบั
ปริมาณบรรจุ 

4.30 
 

4.33 
 

4.28 
 

4.49 
 

4.37 
 

4.32 
 

4.13 
 

0.672 0.672 

ร า ค า ต ่ า ก ว่ า
ยีห่อ้อ่ืนๆ 

3.26 
 

3.04 
 

3.40 
 

3.69 
 

3.56 
 

3.59 
 

3.25 
 

2.688 0.014* 

มีป้ายระบุราคา
ของผลิตภัณฑ์
อยา่งชดัเจน 

3.88 
 

3.65 
 

3.97 
 

4.18 
 

4.34 
 

4.27 
 

4.13 
 

4.061 0.001* 

รวม 3.93 3.89 4.01 4.23 4.17 4.07 3.88 2.422 0.026* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ในภาพรวม
ของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มอายแุตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ทางด้านราคา
แตกต่างกนั ไดแ้ก่  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ราคาต ่ากว่ายี่ห้ออ่ืนๆ และมีป้ายระบุ
ราคาของผลิตภณัฑ์อย่างชดัเจน ส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคามี
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ความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ พบว่า ไม่มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% 

โดยได้ท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยท่ีมีค่าเฉล่ียระดับความส าคัญ
แตกต่างกนัในผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามกลุ่มอาย ุดงัแสดงในตารางท่ี 4.23-4.25 

 
ตำรำงที ่4.23 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ 
 

ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

อำยุ 
 

ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

25-29 
ปี 

30-34 
ปี 

35-39 
ปี 

40-44 
ปี 

45-49 
ปี 

50-54 
ปี 

55-60
ปี 

ราคามีความ
เห ม าะส ม
กบัคุณภาพ 
ท่ีไดรั้บ 

25-29 
ปี 

4.30  -0.285 -0.073 -0.253 -0.112 0.211 0.302 

30-34 
ปี 

4.56 0.258  0.185 0.004 0.145 0.469 0.56 

35-39 
ปี 

4.38 0.073 -0.185  -0.181 -0.040 0.284 0.375 

40-44 
ปี 

4.56 0.253 -0.004 0.181  0.141 0.465 0.556 

45-49 
ปี 

4.41 0.112 -0.145 0.040 -0.141  0.324 0.415 

50-54 
ปี 

4.09 -0.211 -0.469 -0.284 -0.465 -0.324  0.091 

55-60 
ปี 

4.00 -0.302 -0.560 -0.375 -0.556 -0.451 -0.091  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ เม่ือทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามอาย ุพบวา่ 
ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

 
ตำรำงที ่4.24 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่  
 
ส่วน

ประสม 
กำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

อำยุ 
 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

25-29 
ปี 

30-34 
ปี 

35-39 
ปี 

40-44 
ปี 

45-49 
ปี 

50-54 
ปี 

55-60 
ปี 

ร าค า ต ่ า
กว่ ายี่ห้ อ
อ่ืนๆ 

25-29 
ปี 

3.26  0.216 -0.147 -0.433 -0.305 -0.355 -0.006 

30-34 
ปี 

3.04 -0.216  -0.363 -0.640 -0.521 -0.551 -0.210 

35-39 
ปี 

3.40 0.147 0.363  -0.286 -0.158 -0.188 0.153 

40-44 
ปี 

3.69 0.433 0.649 0.286  0.128 0.098 0.436 

45-49 
ปี 

3.56 0.305 0.521 0.158 -0.128  -0.030 0.311 

50-54 
ปี 

3.59 0.335 0.551 0.188 0.098 0.030  0.341 

55-60 
ปี 

3.25 -0.006 0.210 -0.153 -0.439 -0.311 -0.341  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ เม่ือทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ จ าแนกตามอาย ุพบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ
แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%
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ตำรำงที่ 4.25 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่  
 

ส่วน 
ประสม 
กำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

อำยุ 
 

ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

25-29 
ปี 

30-34  
ปี 

35-39 
ปี 

40-44 
ปี 

45-49  
ปี 

50-54 
ปี 

55-60 
ปี 

มีป้ายระบุ
ราคาของ
ผลิตภณัฑ์
อยา่ง
ชดัเจน 

25-29 
ปี 

3.88  0.223 -0.096 -0.302 -0.465* -0.397 -0.249 

30-34 
ปี 

3.65 -0.223  -0.319 -0.524 -0.688 -0.619 -0.472 

35-39 
ปี 

3.97 0.096 0.314  -0.206 -0.369 -0.301 -0.153 

40-44 
ปี 

4.18 0.302 0.524 0.206  -0.164 -0.095 0.053 

45-49 
ปี 

4.34 0.465* 0.688* 0.396 0.164  0.069 0.216 

50-54 
ปี 

4.27 0.397 0.619* 0.301 0.095 -0.069  0.148 

55-60 
ปี 

4.13 0.249 0.472 0.153 -0.053 -0.216 -0.148  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ เม่ือทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน จ าแนกตามอายุ มี
ความแตกต่าง 3 คู่ ดงัน้ี กลุ่มท่ีมีอาย ุ45-49 ปี ใหร้ะดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้น
ราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน มากกวา่ กลุ่มท่ีมีอายุ  25-29 ปีและ30-34 ปี และ
กลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปีให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุ
ราคาของผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน มากกวา่ กลุ่มท่ีมีอายุ  30-34 ปี ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ส่วนผูต้อบ



 
 

 

47 
 

แบบสอบถามท่ีมีอายุต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ือง
มีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจนไม่แตกต่างกนั 
 

สมมติฐำนที่ 2 : ผูห้ญิงท่ีมีระดับกำรศึกษำแตกต่ำงกันมีระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้แตกต่างกนั 
  ในการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 
ในตารางท่ี 4.26 ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่4.26 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

 

ระดับกำรศึกษำ   
F-Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยม 
ศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 

 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 

 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

 
n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

 
n= 71 

ดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

3.44 
 

3.80 
 

3.77 
 

3.93 
 

3.82 
 

4.969 0.001* 

ดา้นราคา 3.71 
 

3.94  4.00 
 

4.06 
 

3.85 
 

2.431 0.047* 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

3.28 
 

3.59 
 

3.81 
 

3.91 
 

3.81 
 

5.003 0.001* 

ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

3.26 
 

3.38 
 

3.28 
 

3.67 
 

3.55 
 

4.157 0.003* 

รวม 3.42 
 

3.68 
 

3.71 
 

3.89 
 

3.76 
 

5.090 0.001* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมี

ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า ในภาพรวมของผูต้อบ

แบบสอบถามทุกกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

  แต่เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 

ตำรำงที่ 4.27 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ระดบักำรศึกษำ   
F-

Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

ยี่หอ้ผลิตภณัฑ์
มีช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกั 

3.42 
 

3.96 
 

4.09 
 

4.07 
 

3.94 
 

2.795 0.026* 

มีการรับรอง
มาตรฐานจาก
สถาบนัท่ีมี
ช่ือเสียง 

3.67 
 

4.11 
 

4.06 
 

4.23 
 

4.23 
 

2.327 0.056 

มีการรับรอง
ประสิทธิภาพ
จากนกัแสดง
บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง หรือ
น่าเช่ือถือ 

3.42 
 

3.00 
 

3.57 
 

3.50 
 

3.15 
 

3.079 0.016* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ระดบักำรศึกษำ   
F-

Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

กล่ินและสีของ
ผลิตภณัฑ ์

3.25 
 

3.36 
 

3.54 
 

3.85 
 

3.65 
 

3.706 0.006* 

มี ค ว า ม
ป ล อ ด ภั ย ใน
การใช้และไม่
ท า ใ ห้ เ กิ ด
อาการแพ ้หรือ
ร ะ ค า ย เ คื อ ง
ของผิวหนงั 

3.92 
 
 
 

4.25 
 
 

4.43 
 
 

4.47 
 

4.56 
 

2.667 0.032* 

ไ ม่ ก่ อ ให้ เกิ ด
การอุดตันของ
ผิวหนังจนเกิด
สิวบนใบหนา้ 

3.92 
 

4.11 
 

4.09 
 

4.44 
 

4.48 
 

3.941 0.004* 

ไม่มีส่วนผสม
ของสารกนัเสีย 

3.25 
 

3.96 
 

3.80 
 

4.15 
 

4.20 3.797 0.005* 

ไม่มีส่วนผสม
ของน ้าหอม 

3.00 
 

3.68 
 

3.51 
 

3.83 
 

3.69 
 

2.753 0.028* 

ไ ม่ มี ก า ร
ทดลองในสตัว ์

2.83 
 

3.61 
 

3.14 
 

3.35 
 

3.23 
 

1.659 0.159 

ท า แ ล้ ว ไ ม่
เ ห นี ย ว
เหนอะหนะ  

3.58 
 

4.18 
 

4.17 
 

4.31 
 

4.32 
 

3.391 0.010* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
 

ระดบักำรศึกษำ   
F-

Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มีประสิทธิภาพ
ในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิว
ร อ ย ต า ม
ร ะ ย ะ เว ล า ท่ี
รั บ ป ร ะ กั น
คุณ ภ าพ ข อ ง
ผลิตภณัฑ ์

3.92 
 

4.32 
 

4.11 
 

4.32 
 

4.17 
 

1.692 0.151 

มีประสิทธิภาพ
ในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิว
ร อ ย ทั น ที
หลงัจากการใช้
ในคร้ังแรก 

2.92 
 

3.68 
 
 

3.51 
 

3.88 
 

3.62 
 

3.762 0.005* 

มีประสิทธิภาพ
ในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิว
ร อ ย ภ า ย ใ น
ระยะเวลา 2-4 
สั ป ด า ห์ 
หลงัจากการใช้
ผลิตภณัฑ ์

3.58 
 
 

4.14 
 

4.03 
 

4.04 
 

3.94 
 

1.251 0.289 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ระดบักำรศึกษำ  
F-Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มี น วัต ก ร ร ม
ใหม่ๆเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
ในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิว
รอย 

4.17 
 

4.14 
 

4.06 
 

4.16 
 

4.00 
 

0.757 0.554 

มีส่วนผสมของ
ส า ร ท่ี มี
ประสิทธิภาพ
ในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิว
รอยท่ีไดรั้บการ
คิดค้น พัฒนา
และปรับปรุง
ชนิดใหม่ๆ 

3.83 
 

3.93 
 

4.06 
 

4.20 
 

4.15 
 

1.593 0.175 

มีส่วนผสมของ
สมุนไพร 

2.75 
 

3.82 
 

3.31 
 

3.81 
 

3.72 
 

4.982 0.001* 

มีส่วนผสมของ
สารตา้นอนุมูล
อิ ส ร ะ  ท่ี
สามารถลดการ
ท า ล า ย ข อ ง
เซลลผ์ิวหนงั 

3.83 
 

4.04 
 

3.80 
 

4.10 
 

4.14 
 

1.428 0.224 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
 

ระดบักำรศึกษำ   
F-

Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ
/ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มีส่วนผสมของ
Retinoic Acid
ท่ีสามารถผลดั
เซลลผ์ิวหนงั 

3.08 
 

3.79 
 

3.69 
 

3.92 
 

3.83 
 

2.899 0.022* 

ส่วนผสมของ
Growth Factor 

2.92 
 

3.57 
 

3.54 
 

3.84 
 

3.75 
 

3.487 0.008* 

มีส่วนผสมของ
ฮ อ ร์ โ ม น ซ่ึ ง
ช่ ว ย ใน เ ร่ื อ ง
การกระตุน้การ
ส ร้ างคอลล า
เจน เพ่ิมความ
ชุ่ ม ช้ื น ข อ ง
ผิวหนงั 

3.08 
 

3.96 
 

3.71 
 

3.97 
 

3.77 
 

3.091 0.016* 

มีส่วนผสมของ
โป ร ตี น แ ล ะ
สารท่ีเก่ียวขอ้ง
ท่ีมีประสิทธิ 

ภาพในการลด
เ ลื อ น แ ล ะ
ต่อต้านร้ิวรอย
บนใบหนา้ 

3.92 
 

3.79 
 

4.03 
 

4.00 
 

3.90 
 

0.598 0.664 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
 

ระดบักำรศึกษำ   
F-Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มีส่วนผสมของ
สารธรรมชาติ
ท่ี มี คุณสมบัติ
คลา้ยโบทอ็กซ์ 

3.08 
 

3.14 
 

3.14 
 

3.50 
 
 

3.48 
 

1.791 0.130 

ผลิตภัณฑ์ ท่ี มี
ส่วนผสมหลาย
ช นิ ด ไ ว้ ใ น
บ ร ร จุ ภั ณ ฑ์
เดียวกนั 

3.67 
 

4.11 
 

3.71 
 

4.12 
 

3.96 
 
 

2.552 0.039* 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
รูปแบบครีม 

3.33 
 

4.04 
 

4.00 
 

3.82 
 

3.35 
 

5.278 0.000* 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
รูปแบบโลชัน่ 

2.67 
 

3.39 
 

3.69 
 

3.54 
 

3.18 
 

4.756 0.001* 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
รูปแบบเจล 

3.17 
 

3.29 
 

3.46 
 

3.66 
 

3.37 
 

2.675 0.032* 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
รูปแบบเซร่ัม 

3.42 
 

3.71 
 

3.89 
 

4.08 
 

4.08 
 

2.866 0.023* 

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
รูป แบบแผ่ น
มาร์คหนา้ 

2.67 
 

3.07 
 

3.00 
 

3.32 
 

3.20 
 

1.869 0.115 

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
 

ระดบักำรศึกษำ   
F-Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มี วิ ธีก ารใช้ ท่ี
ไม่ยุง่ยาก 

3.75 
 

4.07 
 
 

4.34 
 

4.40 
 

4.35 
 

2.646 0.033* 

ฉ ล า ก ข อ ง
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ มี
ก า ร ร ะ บุ
ส่วนประกอบ 
และวิธีการใช้
อยา่งชดัเจน 

4.08 
 

4.39 
 
 

4.17 
 

4.32 
 

4.28 
 

0.696 0.595 

มีการระบุ วัน
หมดอายุ และ
วัน ผ ลิตอย่ าง
ชดัเจน 

4.42 
 

4.50 
 

4.31 
 

4.42 
 

4.51 
 

0.546 0.702 

มีบรร จุภัณฑ์
ใ ห้ เ ลื อ ก
ห ล า ก ห ล า ย
ขนาด 

3.92 
 
 

3.71 
 

3.94 
 

3.89 
 

3.86 
 

0.269 0.898 

ภาชนะบรรจุ
ของผลิตภัณฑ์
เป็ น มิ ต ร กั บ
ส่ิงแวดลอ้ม 

3.75 
 

3.93 
 

3.51 
 

3.75 
 

3.59 
 

1.018 0.398 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.27 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
 

 
ส่วนประสม
กำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
 

ระดบักำรศึกษำ   
F-

Value 

 
Sig. ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

ภาชนะบรร จุ
ของผลิตภัณฑ์
เป็ น ขวดแก้ว
หรือพลาสติกท่ี
มีหวัป๊ัม 

3.50 
 

3.43 
 

3.91 
 

3.73 
 

3.58 
 

1.718 0.145 

ภ าชนะบรร จุ
ของผลิตภัณฑ์
เป็นขวดแก้วท่ี
มีหวัหลอดหยด 

2.83 
 

3.36 
 

3.26 
 

3.43 
 

3.13 
 

2.622 0.035* 

ภ าชนะบรร จุ
ของผลิตภัณฑ์
เป็นหลอดบีบ 

3.17 
 

3.54 
 

3.37 
 

3.48 
 

3.44 
 

0.537 0.708 

ภ าชนะบรร จุ
ของผลิตภัณฑ์
เ ป็ น ก ร ะ ปุ ก
แ ก้ ว ห รื อ
พลาสติก 

3.58 
 

3.68 
 

3.46 
 

3.59 
 

3.38 
 

0.958 0.431 

รวม 3.50 3.71 3.83 3.93 3.80 3.307 0.011* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า ใน
ภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ทางดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั ไดแ้ก่  ยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีการรับรองประสิทธิภาพ
จากนักแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือ กล่ินและสีของผลิตภณัฑ์ มีความปลอดภยัในการใช้
และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของผิวหนงัจนเกิดสิว
บนใบหนา้ ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย ไม่มีส่วนผสมของน ้ าหอม ทาแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะซึม
เขา้สู่ผิวหนงัไดร้วดเร็ว มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใชใ้นคร้ัง
แรก มีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอยบนใบหน้า  มี
ส่วนผสมของRetinoic Acid ท่ีสามารถผลดัเซลล์ผิวหนัง  ส่วนผสมของGrowth Factor ท่ีกระตุน้ให้
เกิดการสร้างเซลล์ใหม่ทดแทนเซลล์เก่า  มีส่วนผสมของฮอร์โมนซ่ึงช่วยในเร่ืองการกระตุน้การสร้าง
คอลลาเจน  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิดไวใ้นบรรจุภณัฑ์เดียวกนั เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
ครีม  เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบโลชัน่ เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบเจล เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบเซร่ัม มีวธีิการใช้
ท่ีไม่ยุง่ยาก และภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นขวดแกว้ท่ีมีหวัหลอดหยด  

ส าหรับปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาด ได้แก่ มีการรับรองมาตรฐานจาก
สถาบนัท่ีมีช่ือเสียง ไม่มีการทดลองในสัตว ์มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยตาม
ระยะเวลาท่ีรับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยภายใน
ระยะเวลา 2-4 สัปดาห์ หลงัจากการใช้ผลิตภณัฑ์ มีนวตักรรมใหม่ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อตา้นร้ิวรอย มีส่วนผสมของสารท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยท่ี
ไดรั้บการคิดคน้ พฒันาและปรับปรุงชนิดใหม่ๆ  มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระท่ีสามารถลด
การท าลายของเซลล์ผิวหนังจากอนุมูลอิสระ  มีส่วนผสมของโปรตีนและสารท่ีเก่ียวข้องท่ีมี
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอยบนใบหน้า    มีส่วนผสมของสารธรรมชาติท่ีมี
คุณสมบัติคล้ายโบท็อกซ์  เป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบแผ่นมาร์คหน้า ฉลากของผลิตภณัฑ์มีการระบุ
ส่วนประกอบและวิธีการใชอ้ยา่งชดัเจน มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอยา่งชดัเจน  มีบรรจุภณัฑ์
ให้เลือกหลากหลายขนาด ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม ภาชนะบรรจุของ
ผลิตภณัฑ์เป็นขวดแกว้หรือพลาสติกท่ีมีหัวป๊ัม และภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นหลอดบีบ พบว่า 
ไม่มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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โดยได้ท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยท่ีมีค่าเฉล่ียระดับความส าคัญ
แตกต่างกนัในผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มระดบัการศึกษา ดงัแสดงในตารางท่ี 4.28-4.48 

  
ตำรำงที่ 4.28 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองยีห่อ้ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ยี่ ห้ อ
ผลิตภณัฑ์
มี ช่ือเสียง
เป็นท่ีรู้จกั 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.42  -0.548 -0.669 -0.658 -0.527 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.96 0.548  -0.121 -0.111 0.21 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.09 0.669 0.121  0.011 0.142 

ปริญญาตรี 4.07 0.658* 0.111 -0.011  0.131 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.94 0.527 -0.021 -0.142 -0.131  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่าเฉล่ียระดับของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั จ  าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 1 
คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่า
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กวา่มธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.29 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองการรับรองประสิทธิภาพจากนกัแสดงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ 
จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีการรับรอง
ประสิทธิภาพ
จากนักแสดง
บุ ค ค ล ท่ี มี
ช่ือเสียง หรือ
น่าเช่ือถือ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.67  0.417 -0.155 -0.083 0.262 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

4.11 -0.417  -0.571 -0.500 -0.155 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

4.06 0.155 0.517  0.071 0.416 

ปริญญาตรี 4.23 0.083 0.500 -0.071  0.345 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.23 0.262 0.155 -0.416 -0.345  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีการรับรองประสิทธิภาพจากนกัแสดงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ จ าแนก

ตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
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ตำรำงที่ 4.30 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองกล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ก ล่ินและ
สี ข อ ง
ผลิตภณัฑ ์

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.25  -0.107 -0.293 -0.596 -0.398 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.36 0.107  -0.186 -0.489 -0.291 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.54 0.293 0.186  -0.304 -0.105 

ปริญญาตรี 3.85 0.596 0.489 0.304  0.199 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.65 0.398 0.291 0.105 -0.199  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ือง กล่ินและสีของผลิตภณัฑ์  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ
แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.31 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีความปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคือง
ของผวิหนงั จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ค ว า ม
ปลอดภัย
ในการใช้
และไม่ท า
ใ ห้ เ กิ ด
อาการแพ ้
ห รื อ
ร ะ ค า ย
เคืองของ
ผวิหนงั 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.92  -0.333 -0.512 -0.552 -0.647 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.25 0.333  -0.179 -0.219 -0.313 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.43 0.512 0.179  -0.040 -0.135 

ปริญญาตรี 4.47 0.552 0.219 0.040  -0.095 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.56 0.647 0.313 0.135 0.095  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผวิหนงั 

จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.32 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของผิวหนังจนเกิดสิวบนใบหน้า จ  าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
  

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ไม่ก่อให ้
เกิดการอุด
ตั น ข อ ง
ผิ ว ห นั ง
จนเกิดสิว
บนใบ 
หนา้ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.92  -0.190 -0.169 -0.520 -0.562 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.11 0.190  0.021 -0.330 -0.372 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.09 0.169 -0.021  -0.351 -0.393 

ปริญญาตรี 4.44 0.520 0.330 0.351  -0.042 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.48 0.562 0.372 0.393 0.042  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองไม่ก่อให้เกิดการอุดตันของผิวหนังจนเกิดสิวบนใบหน้า จ  าแนกตามระดับ
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.33 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ไ ม่ มี
ส่วนผสม
ข อ งส าร
กนัเสีย 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.25  -0.714 -0.550 -0.896* -0.947* 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.96 0.714  0.164 -0.181 -0.233 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.80 0.550 -0.164  -0.346 -0.397 

ปริญญาตรี 4.15 0.896* 0.181 0.346  -0.052 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.20 0.947* 0.233 0.397 0.052  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 2 คู่ 
ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกว่าระดับปริญญาตรี ให้ระดับของ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย มากกว่า 
กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆ
ใหร้ะดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย 
ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.34 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองไม่มีส่วนผสมของน ้าหอม จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ไ ม่ มี
ส่วนผสม
ข อ ง
น ้าหอม 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.00  -0.679 -0.514 0.835 -0.690 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.68 0.679  0.164 -0.156 -0.012 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.51 0.514 -0.164  -0.302 -0.176 

ปริญญาตรี 3.83 0.835 0.156 0.302  0.145 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.69 0.690 0.012 0.176 -0.145  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสมของน ้ าหอม จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ
แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.35 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองทาแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเขา้สู่ผิวหนงัไดร้วดเร็ว จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มั ธ ย ม /
ป ว ช ./
ห รื อ
เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ท าแล้วไม่
เ ห นี ย ว
เหนอะหนะ 
ซึ ม เข้ า สู่
ผิวหนังได้
รวดเร็ว 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.58  -0.595 -0.588 -0.724* -0.741* 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

4.18 0.595  0.007 -0.129 -0.145 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

4.17 0.588 -0.007  -0.136 -0.153 

ปริญญาตรี 4.31 0.724* 0.129 0.136  -0.170 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.32 0.741* 0.145 0.153 0.017  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.35 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว  จ  าแนกตามระดับ

การศึกษา มีความแตกต่าง 2 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกว่าระดับปริญญาตรี ให้ระดับของ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเขา้สู่
ผิวหนงัไดร้วดเร็ว มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
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ระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆใหร้ะดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ือง
ทาแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเขา้สู่ผวิหนงัไดร้วดเร็ว ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.36 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใช้
ในคร้ังแรก จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มั ธ ย ม /
ป ว ช ./
ห รื อ
เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีประสิทธิ 
ภาพในการ
ล ด เลื อ น
แ ล ะ
ต่อต้านร้ิว
รอยทัน ที
ห ลั ง จ า ก
การใช้ ใน
คร้ังแรก 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.92  -0.762 -0.598 -0.961* -0.703 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.68 0.762  0.164 -0.199 0.059 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.51 0.598 -0.164  -0.364 -0.105 

ปริญญาตรี 3.88 0.961* 0.199 0.364  0.258 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.62 0.703 -0.059 0.105 -0.258  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใชใ้นคร้ังแรก 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 1 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด ดา้น ผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใช้
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ในคร้ังแรก มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองมี
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใช้ในคร้ังแรก ไม่แตกต่างกนั ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.37 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้น
ร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
  

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีส่วนผสม
ข อ ง
สมุนไพรท่ี
มีประสิทธิ 
ภาพในการ
ล ด เลื อ น
แ ล ะ
ต่อต้านร้ิว
ร อ ย บ น
ใบหนา้ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.75  -1.071* -0.564 -1.057* -0.968* 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.82 1.071*  0.507 0.014 0.103 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.31 0.564 -0.507  -0.493 -0.404 

ปริญญาตรี 3.81 1.057* -0.014 0.493  0.089 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.72 0.968* -0.103 0.404 -0.089  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.37 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยบน

ใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 3 คู่ ดงัน้ี 
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กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษามัธยม/ปวช./หรือเทียบเท่า ระดับปริญญาตรี และสูงกว่า
ระดบัปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสม
ของสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า มากกวา่กลุ่มท่ีมีระดบั
การศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   
 
ตำรำงที่ 4.38 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีส่วนผสมของRetinoic Acid จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีส่วนผสม
ของ
Retinoic 
Acid ท่ี
สามารถ
ผลดัเซลล์
ผวิหนงั 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.75  -0.702 -0.602 -0.834* -0.748 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.82 0.702  0.100 -0.132 -0.045 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.31 0.602 -0.100  -0.232 -0.145 

ปริญญาตรี 3.81 0.834* 0.132 0.232  0.086 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.72 0.748 0.045 0.145 -0.086  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.38 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของRetinoic Acid ท่ีสามารถผลัดเซลล์ผิวหนัง จ าแนกตามระดับ
การศึกษา มีความแตกต่าง 1 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีส่วนผสมของRetinoic Acid ท่ีสามารถผลดัเซลลผ์วิหนงั มากกวา่กลุ่ม
ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้
ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของRetinoic Acid ท่ี
สามารถผลดัเซลลผ์วิหนงั ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   

 
ตำรำงที่ 4.39 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีส่วนผสมของGrowth Factor จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
  

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีส่วนผสม
ของ
Growth 
Factor ท่ี
กระตุน้ให้
เกิดการ
สร้างเซลล์
ใหม่
ทดแทน
เซลลเ์ก่า 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.92  -0.655 -0.626 -0.922* -0.830 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.57 0.655  0.029 -0.267 -0.175 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.54 0.626 -0.029  -0.296 -0.204 

ปริญญาตรี 3.84 0.922* 0.267 0.296  0.092 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.75 0.830 0.175 0.204 -0.092  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.39 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของGrowth Factor ท่ีกระตุน้ให้เกิดการสร้างเซลล์ใหม่ทดแทนเซลล์
เก่า จ  าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 1 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด ด้าน ผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของGrowth Factor ท่ีกระตุน้ให้เกิดการสร้างเซลล์ใหม่
ทดแทนเซลลเ์ก่า มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ส่วน
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันคู่อ่ืนๆให้ระดับของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองผลิตภณัฑรู์ปแบบครีมไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

 
ตำรำงที่ 4.40 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีส่วนผสมของฮอร์โมน จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
  

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีส่วนผสม
ข อ ง
ฮ อ ร์ โ ม น
ซ่ึงช่วยใน
เร่ื อ ง ก า ร
ก ร ะ ตุ้ น
ก ารส ร้ าง
คอลลาเจน 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.08  -0.881 -0.631 -0.889 -0.691 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.96 0.881  0.250 -0.008 0.190 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.71 0.631 -0.250  -0.258 -0.060 

ปริญญาตรี 3.97 0.889 0.008 0.258  0.198 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.77 0.691 -0.190 0.060 -0.198  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.40 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของฮอร์โมนซ่ึงช่วยในเร่ืองการกระตุน้การสร้างคอลลาเจน จ าแนก
ตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.41 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิดไวใ้นบรรจุภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบั
การศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ผลิตภัณฑ์
ท่ีมีส่วน 
ผสมหลาย
ชนิดไวใ้น
บ ร ร จุ
ภั ณ ฑ์
เดียวกนั 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.67  -0.440 -0.048 -0.451 -0.291 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.11 0.440  0.393 -0.011 0.149 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.71 0.048 -0.393  -0.404 -0.243 

ปริญญาตรี 4.12 0.451 0.011 0.404  0.160 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.96 0.291 -0.149 0.243 -0.160  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.41 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิดไวใ้นบรรจุภณัฑ์เดียวกนั จ าแนกตามระดับ

การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.42 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

เป็น
ผลิตภณัฑ์
รูปแบบ
ครีม 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.33  -0.702 -0.667 -0.486 -0.019 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.04 0.702  0.036 0.217 0.684* 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.00 0.667 -0.036  0.181 0.648* 

ปริญญาตรี 3.82 0.486 -0.217 -0.181  0.467* 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.35 0.019 -0.684* -0.648* -0.467*  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.42 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 3 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัมธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า 
และปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์
รูปแบบครีม  มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบั
การศึกษาต่างกันคู่อ่ืนๆให้ระดับของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ือง
ผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   
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ตำรำงที่ 4.43 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบโลชัน่  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ผลิตภณัฑ์
รูปแบบ
โลชัน่ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.67  -0.726 -1.019* -0.869* -0.516 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.39 0.726  -0.293 -0.143 0.210 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.69 1.019* 0.293  0.150 0.503 

ปริญญาตรี 3.54 0.869* 0.143 -0.150  0.352 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.18 0.516 -0.210 -0.503 -0.352  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.43 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองผลิตภณัฑรู์ปแบบโลชัน่  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 2 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่าและปริญญาตรี ให้ระดบัของ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์รูปแบบโลชัน่ มากกวา่ กลุ่มท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆใหร้ะดบั
ของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์รูปแบบโลชัน่ ไม่แตกต่าง
กนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   
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ตำรำงที่ 4.44 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเจล  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ผลิตภณัฑ์
รูปแบบ
เจล 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.17  -0.119 -0.209 -0.495 -0.200 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.29 0.119  -0.171 -0.376 -0.080 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.46 0.290 0.171  -0.204 0.091 

ปริญญาตรี 3.66 0.495 0.376 0.295  0.200 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.37 0.200 0.080 -0.091 -0.295  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.44 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์รูปแบบเจล จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ

แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.45 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเซร่ัม  จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ผลิตภณัฑ์
รูปแบบ
เซร่ัม 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.42  -0.298 -0.469 -0.666 -0.668 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.71 0.298  -0.171 -0.368 -0.370 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.89 0.469 0.171  -0.197 -0.199 

ปริญญาตรี 4.08 0.666 0.368 0.197  -0.002 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.08 0.668 0.370 0.199 0.002  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.45 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองผลิตภณัฑ์รูปแบบเซร่ัม จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ

แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.46 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองมีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีวธีิการใช้
ท่ีไม่ยุง่ยาก 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.75  -0.321 -0.593 -0.648 -0.602 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.07 0.321  -0.271 -0.326 -0.281 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.34 0.593 0.271  -0.055 -0.009 

ปริญญาตรี 4.40 0.648 0.326 0.055  0.046 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.35 0.602 0.281 0.009 -0.046  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.46 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีวิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ

แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.47 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแกว้ท่ีมีหวัหลอดหยด จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
  

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ภาชนะ
บรรจุของ
ผลิตภณัฑ์
เป็นขวด
แกว้ท่ีมีหวั
หลอดหยด 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.83  -0.524 -0.424 -0.596 -0.293 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.36 0.524  0.100 -0.072 0.230 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.26 0.424 -0.100 -0.172  0.130 

ปริญญาตรี 3.43 0.596 0.072 0.172  0.302 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.13 0.293 -0.203 -0.130 -0.302  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.47 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแก้วท่ีมีหัวหลอดหยด จ าแนกตามระดับ
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.48 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิง
ในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนรำคำ  

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ
/ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สู ง ก ว่ ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

ราค ามี ค ว าม
เหมาะสมกับ
คุ ณ ภ า พ ท่ี
ไดรั้บ 

3.92 
 

4.18 
 

4.31 
 

4.44 
 

4.34 
 

2.559 0.038* 

ราค ามี ค ว าม
เหมาะสมเม่ือ
เป รี ยบ เที ยบ
กั บ ป ริ ม า ณ
บรรจุ 

4.08 
 

4.14 
 

4.20 
 

4.39 
 

4.25 
 

1.775 0.133 

ร าค าต ่ า ก ว่ า
ยีห่อ้อ่ืนๆ 

2.83 
 

3.32 
 

3.34 
 

3.44 
 

3.08 
 

2.380 0.051 

มี ป้ า ย ร ะ บุ
ร า ค า ข อ ง
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
อยา่งชดัเจน 

4.00 
 

4.14 
 

4.14 
 

3.98 
 

3.73 
 

1.872 0.115 

รวม 3.71 3.95 4.00 4.07 3.85 2.431 0.047* 
 
จากตารางท่ี 4.48 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ในภาพรวม
ของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ทางดา้น
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ราคาแตกต่างกนั ไดแ้ก่  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ส าหรับปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาด ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ ราคาต ่ากวา่ยี่ห้ออ่ืนๆ และมี
ป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน พบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

โดยได้ท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียระดับความส าคัญ
แตกต่างกนัในผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มระดบัการศึกษา ดงัแสดงในตารางท่ี 4.49-5.60 

 
ตำรำงที่ 4.49 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา  เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็น
รายคู ่
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ร า ค า มี
ค ว า ม
เหมาะสม
กบัคุณภาพ
ท่ีไดรั้บ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.92  -0.262 -0.398 -0.582 -0.421 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.18 0.262  -0.136 -0.266 -0.159 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

4.31 0.398 0.136  -0.131 -0.024 

ปริญญาตรี 4.44 0.528 0.266 0.131  0.107 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.34 0.421 0.159 0.024 -0.107  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.49 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใด
ท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.50 แสดงค่าเฉล่ียของระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด  

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำมธัยม 

ศึกษำ 
n= 12 

มธัยม
/ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/ 
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

ก ารโฆ ษณ า 
และประชา 
สั มพัน ธ์ท าง
ส่ือต่างๆ 

3.00 
 

3.50 
 

3.83 
 

3.77 
 

3.59 
 

3.096 0.016* 

ก ารโฆ ษณ า
ทางโทรทศัน์ดู
น่าสนใจและ
น่าเช่ือถือ 

3.17 
 

3.57 
 

3.83 
 

3.82 
 

3.59 
 

2.402 0.049* 

การใช้บุคคลท่ี
น่ า เช่ื อ ถื อใน
ก ารโฆ ษณ า
ผลิตภณัฑ ์

2.92 
 

3.46 
 

3.69 
 

3.68 
 

3.46 
 

2.559 0.038* 

การให้ความรู้
เ ก่ี ย ว กั บ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ์
แ ล ะ ก า ร
บ ริ ก า ร ข อ ง
พนกังานขาย 

3.33 
 

4.07 
 

4.17 
 

4.13 
 

4.03 
 

2.762 0.027* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.50 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด  

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/ 
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

บุ ค ลิ ก ภ า พ
แ ล ะ ค ว า ม
น่าเช่ือถือของ
พนกังานขาย 

3.25 
 

3.82 
 

3.83 
 

3.93 
 

3.80 
 

2.230 0.065 

มีการแนะน า 
แ ล ะ ส า ธิ ต
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
วิ ธี ก าร ใช้  ณ 
จุดขาย 

3.42 
 

3.68 
 

3.86 
 

3.96 
 

3.93 
 

2.040 0.088 

มี ผ ลิ ต ภัณ ฑ์
ตั ว อ ย่ า ง ใ ห้
ท ดลอง ก่ อน
การตัดสินใจ
เ ลื อ ก ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ ์

3.75 
 

3.50 
 

3.89 
 

4.11 
 

4.14 
 

4.350 0.002* 

มีการให้คูปอง
เ พื่ อ เ ป็ น
ส่ ว น ล ด
ส าหรับการซ้ือ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
ต่อตา้นร้ิวรอย 

3.25 
(ปานกลาง) 

3.36 
(ปาน
กลาง) 

3.71 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

3.79 
(มาก) 

3.000 0.018* 
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ตำรำงที่ 4.50 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด  

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/ 
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มีการลดราคา
ของผลิตภณัฑ ์

3.58 
 

3.54 
 

4.00 
 

4.05 
 

3.97 
 

3.079 0.016* 

มี ก า ร แ ถ ม
ผลิตภัณฑ์เม่ือ
ซ้ือตามราคาท่ี
ก าหนด 

3.83 
 

3.50 
 

3.91 
 

3.98 
 

3.85 
 

2.087 0.082 

มีระบบสะสม
ค ะ แ น น
ส า ห รั บ
ส ม า ชิ ก เพื่ อ
แลกรางวลั 

2.92 
 

3.39 
 

3.71 
 

3.68 
 

3.76 
 

2.514 0.041* 

มี ก า ร
รั บ ป ร ะ กั น
หลงัการขาย  

2.92 
 

3.64 
 

3.57 
 

3.89 
 

3.77 
 

3.694 0.006* 

มี ก ารจัด เซ็ ท
ของผลิตภณัฑ์
ในราคาพิเศษ 

3.42 
 

3.64 
 

3.49 
 

3.95 
 

3.89 
 

3.231 0.013* 

รวม 3.29 3.59 3.81 3.91 3.81 5.003 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.50 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ ในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95%  

เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้ระดับความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ 
การโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ การใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์ 
การให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังานขาย มีผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งให้ทดลองก่อน
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์มีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อตา้นร้ิวรอย 
มีการลดราคาของผลิตภณัฑ์ มีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั มีการรับประกนั
หลงัการขาย มีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑใ์นราคาพิเศษ 

 ส าหรับปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 
บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย มีการแนะน าและสาธิตผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย  
มีการแถมผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด พบวา่ไม่มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

โดยได้ท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยท่ีมีค่าเฉล่ียระดับความส าคัญ
แตกต่างกนัในผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษา ดงัแสดงในตารางท่ี 4.51-4.62
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ตำรำงที่ 4.51 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

การโฆษณา
และประชา 
สั ม พั น ธ์
ท า ง ส่ื อ
ต่างๆ 

ต  ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.00  -0.500 -0.829 -0.772 -0.592 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.50 0.500  -0.329 -0.272 -0.092 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.83 0.829 0.329  0.057 0.237 

ปริญญาตรี 3.77 0.772 0.272 -0.570  0.180 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.59 0.592 0.092 -0.237 -0.180  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.51 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ทางส่ือต่างๆ จ าแนกตามระดับ
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.52 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ จ าแนก
ตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

การโฆษณา
ท า ง
โทรทัศน์ดู
น่ า ส น ใ จ
แ ล ะ
น่าเช่ือถือ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.17  -0.405 -0.662 -0.656 -0.425 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.57 0.405  -0.257 -0.251 -0.020 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.83 0.662 0.257  0.006 0.237 

ปริญญาตรี 3.82 0.656 0.251 -0.006  0.231 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.59 0.425 0.020 -0.237 -0.231  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.52 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือจ าแนกตามระดบั
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.53 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ก า ร ใ ช้
บุ ค ค ล ท่ี
น่ าเช่ื อ ถือ
ใ น ก า ร
โ ฆ ษ ณ า
ผลิตภณัฑ ์

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.92  -0.548 -0.769 -0.764 -0.548 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.46 0.548  -0.221 -0.217 0.000 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.69 0.769 0.221  0.005 0.221 

ปริญญาตรี 3.68 0.764 0.217 -0.005  0.216 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.46 0.548 0.001 -0.221 -0.216  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.53 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามระดบั
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.54 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของ
พนกังานขาย จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
  

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ก า ร ใ ห้
ค ว า ม รู้
เ ก่ี ย ว กั บ
ผลิตภัณฑ์
แ ล ะ ก า ร
บริการของ
พ นั ก ง าน
ขาย 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.33  -0.738 -0.838 -0.793* -0.695 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

4.07 0.738  -0.100 0.055 0.043 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

4.17 0.838 0.100  0.045 0.143 

ปริญญาตรี 4.13 0.793* 0.055 -0.045  0.098 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.03 0.695 -0.043 -0.143 0.098  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.54 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์และการบริการของพนักงานขาย 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 1 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด  ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของ
พนักงานขาย มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ท่ี ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม
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การตลาด เร่ืองการใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังานขาย ไม่แตกต่างกนั ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95%   
 
ตำรำงที่ 4.55 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มีผลิตภณัฑ์
ตัวอย่างให้
ทดลองก่อน
ก า ร
ตั ด สิ น ใ จ
เ ลื อ ก ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ ์

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.75  0.250 -0.136 -0.364 -0.391 

มั ธ ย ม /
ปวช ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.50 -0.250  -0.386 -0.614* -0.641* 

อนุปริญญา/
ปวส ./ห รือ
เทียบเท่า 

3.89 0.136 0.386  -0.228 -0.255 

ปริญญาตรี 4.11 0.364 0.614* 0.288  -0.027 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.14 0.391 0.641* 0.255 0.027  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.55 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีความแตกต่าง 2 คู่ ดงัน้ี 
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กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่าระดับปริญญาตรี ให้ระดับของ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งใหท้ดลอง
ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา/ปวช./หรือเทียบเท่า 
ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   
 
ตำรำงที่ 4.56 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์
ต่อตา้นร้ิวรอยในคร้ังต่อไปหรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ก า ร ใ ห้
คูปองเพื่ อ
เ ป็ น
ส่ ว น ล ด
ส า ห รั บ
ก า ร ซ้ื อ
ผลิตภัณฑ์
ต่อต้านร้ิว
รอยในคร้ัง
ต่อไป 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.25  -0.107 -0.464 -0.600 -0.539 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.36 0.107  -0.357 -0.493 -0.432 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.71 0.464 0.357  -0.136 -0.074 

ปริญญาตรี 3.85 0.600 0.493 0.136  0.062 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.79 0.539 0.432 0.074 -0.062  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.56 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อตา้นร้ิวรอย
ในคร้ังต่อไปหรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.57 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองการลดราคาของผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็น
รายคู ่
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ก า ร ล ด
ราค าของ
ผลิตภณัฑ ์

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.58  0.048 -0.417 -0.464 -0.388 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.54 -0.048  -0.464 -0.512 -0.436 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

4.00 0.417 0.464  -0.047 0.028 

ปริญญาตรี 4.05 0.464 0.512 0.047  0.075 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.97 0.388 0.436 -0.028 -0.075  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.57 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการลดราคาของผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่
ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.58 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั 
จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ร ะ บ บ
ส ะ ส ม
ค ะ แ น น
ส า ห รั บ
ส ม า ชิ ก
เพื่ อ แ ล ก
รางวลั 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.92  -0.476 -0.798 -0.760 -0.844 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.39 0.476  -0.321 -0.284 -0.368 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.71 0.798 0.321  0.037 -0.046 

ปริญญาตรี 3.68 0.760 0.284 -0.037  -0.083 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.76 0.844 0.368 0.046 0.083  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.58 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั จ  าแนกตามระดบั
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.59 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย จ าแนกตามระดบัการศึกษา
เป็นรายคู ่
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ก า ร
รับประกัน
ห ลั ง ก า ร
ขาย 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.92  -0.726 -0.655 -0.977* -0.858 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.64 0.726  0.071 -0.251 -0.132 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.57 0.655 -0.071  -0.322 -0.203 

ปริญญาตรี 3.89 0.977* 0.251 0.322  0.119 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.77 0.858 0.132 0.203 -0.119  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.59 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกันหลังการขาย จ าแนกตามระดับการศึกษา มีความ
แตกต่าง 1 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสม
การตลาด  ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกันหลังการขาย มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับ
การศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ระดบัของ
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ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย 
ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

 
ตำรำงที่ 4.60 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  เร่ืองมีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ในราคาพิเศษ จ าแนกตามระดบั
การศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

ระดับ
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 
ต ่ากวา่

มธัยมศึกษา 
มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ก า ร
จดัเซ็ทของ
ผลิตภัณฑ์
ใ น ร า ค า
พิเศษ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.42  -0.226 -0.069 -0.536 -0.471 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.64 0.226  0.157 -0.310 0.244 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.49 0.699 -0.157  -0.467 -0.402 

ปริญญาตรี 3.95 0.536 0.310 0.467  0.065 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.89 0.471 0.244 0.402 -0.065  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.60 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ในราคาพิเศษ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.61 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจัด
จ ำหน่ำย 

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/ 
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

ความสะดวก 
สบายในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ ์

3.58 
 

4.11 
 

3.97 
 

4.26 
 

4.18 
 

2.970 0.019* 

ส ถ า น ท่ี ท่ี
จ  าห น่ ายใกล้
บา้น 

3.92 
 

3.82 
 

4.03 
 

4.13 
 

3.92 
 

1.515 0.197 

มีช่องทางการ
สั่ ง ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ์ทาง
เวบ็ไซต ์

2.83 
 

3.11 
 

2.97 
 

3.52 
 

3.28 
 

3.264 0.012* 

มีช่องทางการ
สั่ ง ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ์ทาง
Instagram 

2.33 
 

2.86 
 

2.49 
 

3.11 
 

2.89 
 

3.445 0.009* 

มีช่องทางการ
สั่ ง ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ์ทาง
Facebook 

2.75 
 

2.71 
 

2.54 
 

3.01 
 

2.93 
 

1.684 0.153 
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ตำรำงที ่4.61 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย
ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดบั
การศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจัด
จ ำหน่ำย 

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/ 
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

มีช่องทางการ
สั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์าง 
Line 

2.67 
 

2.71 
 

2.34 
 

2.97 
 

2.89 
 

2.596 0.036* 

มีบริการจดัส่ง
ผลิตภณัฑถึ์งท่ี 

3.00 
 

3.00 
 

2.86 
 

3.44 
 

3.34 
 

2.765 0.027* 

ส ถ า น ท่ี จั ด
จ าห น่ าย มี ท่ี
จ อ ด ร ถ
สะดวกสบาย
และเพียงพอ 

3.67 
 

3.71 
 

3.69 
 

4.04 
 

4.07 
 

2.541 0.039* 

ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ มี
ก า ร ว า ง จั ด
จ าหน่ายทัว่ไป
ในศูนยก์ารค้า 
ห้างสรรพสิน
ค้ า  ซุ ป เป อ ร์
ม า ร์ เก็ ตห รือ
ไฮ เป อ ร์ม า ร์
เก็ต 

3.83 
 

3.96 
 

3.89 
 

4.18 
 

4.13 
 

1.649 0.161 
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ตำรำงที ่4.61 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย
ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตามระดบั
การศึกษา 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจัด
จ ำหน่ำย 

ระดับกำรศึกษำ  F-
Value 

Sig. 
ต ำ่กว่ำ 

มธัยมศึกษำ 
n= 12 

มธัยม/
ปวช. 
n= 28 

อนุปริญญำ/ 
ปวส. 
n= 35 

ปริญญำ
ตรี 

n= 254 

สูงกว่ำ
ปริญญำตรี 

n= 71 

ก า ร จั ด
ผลิตภัณฑ์อยู่
ในต าแหน่งท่ี
ม อ ง เห็ น ไ ด้
อ ย่ า งชั ด เจน
และหยบิง่าย 

4.00 
 

3.82 
 

4.00 
 

4.13 
 

3.90 
 

1.553 
 

0.186 
 

รวม 3.25 3.38 3.28 3.68 3.55 4.157 0.003* 

 
จากตารางท่ี 4.61 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
ในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ทางดา้น
จดัจ าหน่ายแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางเวบ็ไซต์ มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางInstagram มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทาง Line มี
บริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี และสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ  

 ส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ได้แก่ สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกล้บ้าน มี
ช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์ทางFacebook  ผลิตภัณฑ์มีการวางจดัจ าหน่ายทั่วไปในศูนย์การค้า 
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต และการจดัผลิตภณัฑ์อยูใ่นต าแหน่งท่ีมองเห็น
ไดอ้ยา่งชดัเจนและหยบิง่าย พบวา่ ไม่มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

โดยไดท้  าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
แตกต่างกนัในผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มระดบัการศึกษา ดงัแสดงในตารางท่ี 4.62-4.67 
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ตำรำงที่ 4.62 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านการจัดจ าหน่าย เร่ืองความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภัณฑ์ จ  าแนกตามระดับ
การศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจดั
จ ำหน่ำย 

ระดบั
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มั ธ ย ม /
ป ว ช ./
ห รื อ
เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ป วส ./ห รือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

ค ว า ม
สะดวก 
ส บ า ย ใน
ก า ร ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ ์

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.58  -0.524 -0.388 -0.673 -0.600 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

4.11 0.524  0.136 -0.149 -0.076 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.97 0.388 -0.136  -0.284 -0.212 

ปริญญาตรี 4.26 0.673 0.149 0.284  0.073 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.18 0.600 0.076 0.212 -0.073  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.62 พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า 
ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.63 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางเว็บไซต์ จ  าแนกตามระดับ
การศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจดั
จ ำหน่ำย 

ระดบั
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

เ ร่ื อ ง มี
ช่ อ ง ท า ง
การสั่ ง ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์
ท า ง
เวบ็ไซต ์

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.83  -0.274 -0.138 -0.686 0.448 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.11 0.274  0.136 -0.413 -0.175 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

2.97 0.138 -0.136  -0.548 -0.310 

ปริญญาตรี 3.52 0.686 0.413 0.548  0.238 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.28 0.448 0.175 0.310 -0.238  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.63 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างเวบ็ไซต ์จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ 
ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.64 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางInstagram จ าแนกตามระดบั
การศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจดั
จ ำหน่ำย 

ระดบั
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ช่องทาง
การสั่ ง ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์
ท า ง
Instagram 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.33  -0.524 -0.152 -0.773 -0.554 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

2.86 0.524  0.371 -0.249 -0.030 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

2.49 0.152 -0.371  -0.621 -0.402 

ปริญญาตรี 3.11 0.773 0.249 0.621  0.219 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

2.89 0.554 0.030 0.402 -0.219  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.64 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ด้านการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางInstagram จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.65 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างLine จ าแนกตามระดบัการศึกษา
เป็นรายคู ่
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจดั
จ ำหน่ำย 

ระดบั
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี ช่องทาง
การสั่ ง ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์
ทางLine 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

2.67  -0.048 0.324 -0.302 -0.082 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

2.71 0.048  0.371 -0.254 -0.173 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

2.34 -0.324 -0.371  -0.626 -0.544 

ปริญญาตรี 2.97 0.302 0.254 0.626  0.081 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

2.89 0.221 0.173 0.544 0.081  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.65 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างLine จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่
พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.66 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีบริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี จ  าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจดั
จ ำหน่ำย 

ระดบั
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

มี บ ริ ก า ร
จั ด ส่ ง
ผลิตภัณฑ์
ถึงท่ี 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.00  0.000 0.143 -0.441 -0.338 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.00 0.000  0.143 -0.441 -0.338 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

2.86 -0.143 -0.143  -0.584 -0.481 

ปริญญาตรี 3.44 0.441 0.441 0.584  0.103 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

3.34 0.338 0.338 0.481 -0.103  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.66 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองมีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์ถึงท่ี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ี
มีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 

 

 



 
 

 

101 
 

ตำรำงที่ 4.67 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ จ าแนก
ตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำรจดั
จ ำหน่ำย 

ระดบั
กำรศึกษำ 

ค่ำเฉลีย่ ผลต่ำงค่ำเฉลีย่ / Sig 

ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มธัยม/
ปวช./
หรือ

เทียบเท่า 

อนุปริญญา/
ปวส./หรือ
เทียบเท่า 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

สถ าน ท่ี จัด
จ าหน่ายมี ท่ี
จ อ ด ร ถ
สะดวกสบาย
และเพียงพอ 

ต ่ า ก ว่ า
มธัยมศึกษา 

3.67  -0.048 -0.019 -0.369 -0.404 

มั ธ ย ม /
ปวช./ห รือ
เทียบเท่า 

3.71 0.048  0.029 -0.321 -0.356 

อนุปริญญา/
ปวส./ห รือ
เทียบเท่า 

3.69 0.019 -0.029  -0.350 -0.385 

ปริญญาตรี 4.04 0.369 0.321 0.350  -0.035 
สู ง ก ว่ า
ปริญญาตรี 

4.07 0.404 0.356 0.385 0.035  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.67 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการจดัจ าหน่าย เร่ืองสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ จ าแนกตามระดบั
การศึกษา พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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สมมติฐำนที่ 3 : ผูห้ญิงท่ีมีอำชีพแตกต่ำงกันมีระดบัความส าคญัของส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้แตกต่างกนั 

  ในการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั ในตาราง
ท่ี 4.68 ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่4.68 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

จากตารางท่ี 4.68 พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ท่ีมี 
ผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า ในภาพรวมของผูต้อบ
แบบสอบถามทุกกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
  แต่เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มีอาชีพแตกต่างกัน มีระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดทางด้านราคาและการส่งเสริม

ส่วนประสม
กำรตลำด 

อำชีพ F-
Value 

Sig. 

1 
n =148 

2 
n=110 

3 
n =49 

4 
n =18 

5 
n =35 

6 
n =6 

7 
n =27 

8 
n =7 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

3.85 3.87 3.94 3.82 3.96 3.88 3.87 3.47 1.172 0.318 

ดา้นราคา 3.88 4.03 4.15 3.99 4.36 4.21 3.86 3.68 3.489 0.001* 
ด้ า น ก า ร
ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 

3.84 3.81 3.94 3.78 4.02 4.02 3.76 3.09 2.606 0.012* 

ด้านการจัด
จ าหน่าย 

3.57 3.49 3.68 3.78 3.77 3.35 3.66 3.18 1.418 0.196 

รวม 3.79 3.80 3.92 3.84 4.03 3.87 3.79 3.36 2.425 0.019* 
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การตลาดแตกต่างกนั ส าหรับส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ ไม่
มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % 
 
ตำรำงที ่4.69 แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิง
ในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 

ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

อำชีพ  
F-

Value 

 
Sig. 1 

n =148 
2 

n=110 
3 

n =49 
4 

n =18 
5 

n =35 
6 

n =6 
7 

n =27 
8 

n =7 

ราคามีความ
เหมาะสม
กบัคุณภาพ
ท่ีไดรั้บ 

4.35 4.33 4.53 4.44 4.66 4.67 4.19 3.71 2.611 0.012* 

ราคามีความ
เห ม าะส ม
เม่ือเปรียบ 
เ ที ย บ กั บ
ป ริ ม า ณ
บรรจุ 

4.23 4.39 4.45 4.22 4.66 4.67 4.07 3.71 3.256 0.002* 

ราคาต ่ากวา่
ยี่หอ้อ่ืนๆ 

3.19 3.42 3.43 3.28 3.86 2.83 3.22 3.14 2.171 0.036* 

มีป้ายระบุ
ราคาของ
ผลิตภณัฑ์
อยา่งชดัเจน 

3.77 3.98 4.18 4.00 4.26 4.67 3.96 4.14 2.599 0.012* 

รวม 3.88 4.03 4.15 3.99 4.36 4.21 3.86 3.68 3.489 0.001* 
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จากตารางท่ี 4.69 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ในภาพรวม
ของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ทางด้านราคา
แตกต่างกนั ไดแ้ก่  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัปริมาณบรรจุ ราคาต ่ากว่ายี่ห้ออ่ืนๆ และมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% โดยไดท้  าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัแตกต่าง
กนัในผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอาชีพ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.70-5.73 
 
ตำรำงที่ 4.70 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน 
ประสม 
กำรตลำด
ด้ำนรำคำ 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ร า ค า มี
ค ว า ม
เหมาะสม
กบัคุณภาพ 
ท่ีไดรั้บ 

1 4.23  0.024 -0.179 -0.093 -0.306 -0.315 0.166 0.637 
2 4.39 -0.024  -0.203 -0.117 -0.330 -0.339 0.142 0.613 
3 4.45 0.179 0.203  0.806 -0.127 -0.136 0.345 0.816 

4 4.22 0.093 0.117 -0.086  -0.213 -0.222 0.259 0.703 
5 4.66 0.306 0.330 0.127 0.123  -0.010 0.472 0.943 
6 4.67 0.315 0.339 0.136 0.222 0.010  0.481 0.952 
7 4.07 -0.166 -0.142 -0.345 -0.259 -0.472 -0.481  0.471 
8 3.71 -0.637 -0.613 -0.816 -0.703 -0.943 -0.952 -0.471  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 
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จากตารางท่ี 4.70 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ
แตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.71 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ือง ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ จ  าแนกตามอาชีพ
เป็นรายคู ่
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนรำคำ 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ร า ค า มี
ค ว า ม
เหมาะสม
เ ม่ื อ
เปรียบ 
เที ยบกับ
ป ริ ม าณ
บรรจุ 

1 4.23  -0.161 -0.219 0.008 -0.427 -0.473 0.156 0.515 

2 4.39 0.161  -0.058 0.169 -0.266 -0.276 0.317 0.677 

3 4.45 0.219 0.058  0.227 -0.208 -0.218 0.375 0.735 

4 4.22 -0.008 -0.169 -0.227  -0.435 -0.444 -0.148 0.508 

5 4.66 0.427 0.266 0.208 0.435  -0.010 0.583 0.943 

6 4.67 0.473 0.276 0.218 0.444 0.010  0.593 0.952 

7 4.07 -0.156 -0.317 -0.375 -0.148 -0.583 -0.593  0.360 

8 3.71 -0.515 -0.677 -0.735 -.508 -0.943 -0.952 -0.360  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 
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จากตารางท่ี 4.71 พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา เร่ืองราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ จ  าแนกตามอาชีพ พบวา่ ไม่พบ
คู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 
ตำรำงที่ 4.72 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ืองราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนรำคำ 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ราคาต ่า
กวา่ยี่หอ้
อ่ืนๆ 

1 3.19  -0.229 -0.239 -0.089 -0.668 0.356 -0.033 0.046 

2 3.42 0.229  -0.010 0.140 -0.439 0.585 0.196 0.275 

3 3.43 0.239 0.010  0.151 -0.429 0.595 0.206 0.286 

4 3.28 0.089 -0.140 -0.151  -0.579 0.444 0.059 0.135 

5 3.86 0.668 0.439 0.429 0.579  1.024 0.635 0.714 

6 2.83 -0.356 -0.585 -0.595 -0.444 -1.024  -0.389 -0.310 

7 3.22 0.033 -0.196 -0.206 -0.056 -0.635 0.389  0.079 

8 3.14 -0.046 -0.275 -0.286 -0.135 -0.714 -0.310 -0.079  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.72 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นราคา เร่ืองราคาต ่ากวา่ยี่ห้ออ่ืนๆ จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.73 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนรำคำ 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

มี ป้ า ย
ระบุราคา
ของผลิต 
ภั ณ ฑ์
อ ย่ า ง
ชดัเจน 

1 3.77  -0.212 -0.413 -0.230 -0.487 -0.896 -0.193 -0.373 

2 3.98 0.212  -0.202 -0.018 -0.275 -0.685 0.019 -0.161 

3 4.18 0.413 0.202  -0.184 -0.073 -0.483 0.221 0.041 

4 4.00 0.203 0.018 -0.184  -0.257 -0.667 0.037 -0.143 

5 4.26 0.487 0.275 0.073 0.257  -0.410 0.294 0.114 

6 4.67 0.896 0.685 0.483 0.667 0.410  0.704 0.524 

7 3.96 0.193 -0.019 -0.221 -0.037 -0.294 -0.704  -0.180 
8 4.14 0.373 0.161 -0.041 0.143 -0.114 -0.524 0.180  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.73 พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความ
แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.74 แสดงค่าเฉล่ียของระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตาม
อาชีพ 
 
ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ  
F-

Value 

 
Sig. 1 

n =148 
2 

n=110 
3 

n =49 
4 

n =18 
5 

n =35 
6 

n =6 
7 

n =27 
8 

n =7 

การโฆษณา
และประชา 
สัมพันธ์ทาง
ส่ือต่างๆ 

3.62 
 

3.69 
 

3.96 
 

3.72 
 

3.91 
 

3.50 
 

3.67 
 

3.00 
 

1.720 0.103 

การโฆษณา
ทางโทรทศัน์
ดู น่ า ส น ใ จ
แ ล ะ
น่าเช่ือถือ 

3.66 
 

3.68 
 

4.00 
 

3.78 
 

3.97 
 

4.00 
 

3.85 
 

2.86 
 

2.104 0.042* 

การใช้บุคคล
ท่ี น่ า เช่ื อ ถือ
ใ น ก า ร
โ ฆ ษ ณ า
ผลิตภณัฑ ์

3.46 
 

3.58 
 

3.88 
 

3.78 
 

3.80 
 

4.33 
 

3.59 
 

3.14 
 

2.104 0.042* 

ก า ร ใ ห้
ค ว า ม รู้
เ ก่ี ย ว กั บ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ์
แ ล ะ ก า ร
บ ริการของ
พนกังานขาย 

4.06 
 

4.15 
 

4.29 
 

3.89 
 

4.17 
 

3.83 
 

3.96 
 

3.00 
 

2.574 0.013* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที่ 4.74 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตาม
อาชีพ 

ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ  
F-

Value 

 
Sig. 1 

n =148 
2 

n=110 
3 

n =49 
4 

n =18 
5 

n =35 
6 

n =6 
7 

n =27 
8 

n =7 

บุ ค ลิ ก ภ าพ
แ ล ะ ค ว า ม
น่ า เ ช่ื อ ถื อ
ของพนกังาน 

3.84 
 

3.85 
 

4.06 
 

3.83 
 

3.86 
 

4.17 
 

3.93 
 

3.14 
 

1.381 0.212 

มีการแนะน า 
แ ล ะ ส า ธิ ต
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์
วิธีการใช้ ณ 
จุดขาย 

3.91 
 

3.85 
 

4.12 
 

3.78 
 

4.03 
 

4.17 
 

3.78 
 

3.43 
 

1.306 0.246 

มีผลิตภณัฑ์
ตวัอยา่งให้
ทดลองก่อน
การตดัสินใจ
เลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

4.07 
 

3.99 
 

4.20 
 

3.72 
 

4.23 
 

4.33 
 

3.85 
 

3.57 
 

1.568 0.143 

มี ก า ร ใ ห้
คู ป อ ง เ พ่ื อ
เป็นส่วนลด
ส าห รับการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์
ต่ อ ต้ า น ร้ิ ว
รอยในค ร้ั ง
ต่อไป 

3.79 
 
 

3.81 
 
 

3.65 
 
 

3.67 
 
 

4.09 
 
 

4.00 
 
 

3.56 
 
 

3.14 
 
 

1.541 0.152 
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ตำรำงที่ 4.74 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนกตาม
อาชีพ 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

ส่วนประสม
กำรตลำด 
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ  
F-

Value 

 
Sig. 1 

n =148 
2 

n=110 
3 

n =49 
4 

n =18 
5 

n =35 
6 

n =6 
7 

n =27 
8 

n =7 

มีการลดราคา
ของผลิตภณัฑ ์

4.05 
 

 

3.87 
 

3.96 
 

3.94 
 

4.34 
 

4.17 
 

3.78 
 

3.29 
 

2.317 0.025* 

มี ก า ร แ ถ ม
ผลิตภณัฑ์เม่ือ
ซ้ือตามราคาท่ี
ก าหนด 

3.97 
 

3.86 
 

3.86 
 

3.83 
 

4.14 
 

4.00 
 

3.78 
 

3.29 
 

1.160 0.035* 

มีระบบสะสม
ค ะ แ น น
ส า ห รั บ
ส ม า ชิ ก เพ่ื อ
แลกรางวลั 

3.66 
 

3.67 
 

3.61 
 

3.56 
 

3.83 
 

3.83 
 

3.56 
 

3.00 
 

0.715 0.660 

มี ก า ร
รั บ ป ร ะ กั น
หลงัการขาย  

3.83 
 

3.63 
 

4.00 
 

3.72 
 

4.14 
 

4.00 
 

3.85 
 

2.29 
 

3.912 0.000* 

มีการจัด เซ็ท
ราคาพิเศษ 

3.94 
 

3.88 
 

3.67 
 

4.00 
 

3.86 
 

4.00 
 

3.78 
 

3.14 
 

1.161 0.324 

รวม 3.84 3.81 3.94 3.78 4.02 4.02 3.76 3.09 2.606 0.012* 
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จากตารางท่ี 4.74 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ ในภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่างกันให้ระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ การโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ 
การใชบุ้คคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการของ
พนกังานขาย มีการลดราคาของผลิตภณัฑ์และมีการรับประกนัหลงัการขาย ส าหรับปัจจยัยอ่ยของส่วน
ประสมการตลาด ได้แก่ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ การโฆษณาทางโทรทศัน์ดู
น่าสนใจและน่าเช่ือถือ บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนักงานขาย มีการแนะน าและสาธิต
ผลิตภณัฑ์วิธีการใช ้ณ จุดขาย  มีผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ มี
ผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ การแถมผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือตามราคา
ท่ีก าหนด  มีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั และมีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ใน
ราคาพิเศษ พบวา่ ไม่มีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

โดยได้ท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยท่ีมีค่าเฉล่ียระดับความส าคัญ
แตกต่างกนัในผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอาชีพ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.75-4.80 
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ตำรำงที่ 4.75 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ จ าแนก
ตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ก า ร
โ ฆ ษ ณ า
ท า ง
โทรทศัน์ดู
น่ าส น ใจ
แ ล ะ
น่าเช่ือถือ 

1 3.66  -0.020 -0.338 -0.116 -0.309 -0.338 -0.190 0.805 

2 3.68 0.020  -0.318 -0.096 -0.290 -0.318 -0.170 0.825 

3 4.00 0.338 0.318  0.222 0.029 0.000 0.148 1.143 

4 3.78 0.116 0.096 -0.222  -0.194 -0.222 -0.074 0.921 

5 3.97 
 

0.309 0.290 -0.029 0.194  -0.029 0.120 1.114 

6 4.00 0.338 0.318 0.000 0.222 0.029  0.148 1.143 

7 3.85 0.190 0.170 -0.148 0.074 -0.120 -0.148  0.995 

8 2.86 -0.805 -0.825 -1.143 -0.921 -1.114 -1.143 -0.995  

  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.75 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ จ าแนกตามอาชีพ 
พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.76 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ก า ร ใ ช้
บุ ค ค ล ท่ี
น่าเช่ือถือ
ใ น ก า ร
โ ฆ ษ ณ า
ผลิตภณัฑ ์
 
 

1 3.46  -0.122 -0.418 -0.318 -0.341 -0.874 -0.133 0.317 

2 3.58 0.122  -0.296 -0.196 -0.218 -0.752 -0.011 0.439 

3 3.88 0.418 0.296  0.100 0.078 -0.456 0.285 0.735 

4 3.78 0.318 0.196 -0.100  -0.022 -0.556 0.185 0.635 

5 3.80 0.314 0.218 -0.078 0.022  -0.533 0.207 0.657 

6 4.33 0.874 0.752 0.456 0.556 0.553  0.741 1.190 

7 3.59 0.133 0.011 -0.285 -0.185 -0.207 -0.741  0.405 

8 3.14 -0.317 -0.439 -0.735 -0.635 -0.657 -1.190 -0.450  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.76 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามอาชีพ 
พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที ่4.77  แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของ
พนกังานขาย จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

ก า ร ใ ห้
ค ว า ม รู้
เ ก่ี ย ว กั บ
ผลิตภัณฑ์
แ ล ะ ก า ร
บ ริ ก า ร
ข อ ง
พนั ก งาน
ขาย 

1 4.06  -0.085 -0.225 0.172 -0.111 0.227 0.098 1.061 

2 4.15 0.085  -0.140 0.257 -0.026 0.312 0.812 1.145 

3 4.29 0.225 0.140  0.397 0.114 0.425 0.323 1.286 

4 3.89 -0.172 0.257 -0.397  -0.283 0.056 -0.074 0.889 

5 4.17 0.111 0.026 -0.114 0.283  0.338 0.208 1.171 

6 3.83 -0.227 -0.312 -0.452 -0.056 -0.338  -0.130 0.833 

7 3.96 -0.098 -0.182 -0.323 0.074 -0.208 0.130  0.963 

8 3.00 -1.061 -1.145 -1.286* -0.889 -1.171 -0.833 -0.963  

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.77 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังานขาย มี
ความแตกต่าง 1 คู่ ดงัน้ี 

กลุ่มท่ีประกอบอาชีพเจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย ใหร้ะดบัของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด  ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของ
พนกังานขาย มากกวา่ กลุ่มท่ีเป็นแม่บา้น ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัคู่อ่ืนๆ
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ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการของพนกังานขาย ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   
 
ตำรำงที่ 4.78 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการลดราคาของผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

มี ก า ร ล ด
ราคาของ
ผลิตภณัฑ ์

1 4.05  0.175 0.088 0.103 -0.296 -0.119 0.270 0.762 

2 3.87 -0.175  -0.860 -0.072 -0.470 -0.294 0.095 0.587 

3 3.96 -0.088 0.086  0.015 -0.384 -0.207 0.181 0.673 

4 3.94 -0.103 0.072 -0.015  -0.398 -0.222 0.167 0.659 

5 4.34 0.296 0.470 0.384 0.398  0.176 0.565 1.057 

6 4.17 0.119 0.294 0.207 0.222 -0.176  0.389 0.881 

7 3.78 -0.270 -0.095 -0.181 -0.167 -0.565 -0.389  0.492 

8 3.29 -0.762 -0.587 -0.673 -0.659 -1.057 -0.881 -0.492  

  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.78 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการลดราคาของผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามอาชีพ พบว่า ไม่พบคู่ใดท่ีมี
ความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.79 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการแถมผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด จ าแนกตาม
อาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

มีการแถม
ผลิตภัณฑ์
เ ม่ื อ ซ้ื อ
ตามราคาท่ี
ก าหนด 

1 3.97  0.109 0.116 0.140 -0.170 -0.027 -0.195 0.687 

2 3.86 -0.109  0.006 0.030 -0.279 -0.136 0.086 0.578 

3 3.86 -0.116 -0.006  0.024 -0.286 -0.143 0.079 0.571 

4 3.83 -0.140 -0.030 -0.024  -0.310 -0.167 0.056 0.548 

5 4.14 0.170 0.279 0.286 0.310  0.143 0.365 0.857 

6 4.00 0.270 0.136 0.143 0.167 -0.143  0.222 0.714 

7 3.78 -0.195 -0.086 -0.079 -0.056 -0.365 -0.222  0.492 

8 3.29 -0.687 -0.578 -0.571 -0.548 -0.857 -0.714 -0.492  

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.79 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการแถมผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 
ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
 
 

 



 
 

 

117 
 

ตำรำงที่ 4.80 แสดงค่าเฉล่ียและเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ 
 

ส่วน
ประสม
กำรตลำด
ด้ำนกำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

อำชีพ ค่ำ 
เฉลีย่ 

ผลต่ำงค่ำเฉลีย่/ Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 8 

มีการรับ 
ป ร ะ กั น
ห ลั ง ก า ร
ขาย 

1 3.83  0.195 -0.196 0.109 -0.312 -0.169 -0.021 1.545* 

2 3.63 -0.195  -0.364 -0.086 -0.506 -0.364 -0.215 1.351 

3 4.00 0.169 0.364  0.278 -0.143 0.000 0.148 1.714* 

4 3.72 -0.109 0.086 -0.278  -0.421 -0.278 -0.130 1.437 

5 4.14 0.312 0.506 0.143 0.421  0.143 0.291 1.857* 

6 4.00 0.169 0.364 0.000 0.278 -0.143  0.148 1.714 

7 3.85 0.021 0.215 -0.418 0.130 -0.291 -0.148  1.566* 

8 2.29 -1.545* -1.351 -1.714* 1.437 -1.857* 
 

-1.714 -1.566* 
 

 

 *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
หมายเหตุ : 1=ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 2=พนกังานบริษทัเอกชน 3=เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย 4=นกัเรียน/นกัศึกษา 5=
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 6=เกษตรกรรม 7=รับจา้งอิสระ/คนงาน 8=แม่บา้น 

 
จากตารางท่ี 4.80 พบว่า ค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย มีความแตกต่าง 4 คู่ ดงัน้ี 
กลุ่มท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงานของรัฐ เจา้ของธุรกิจ/ค้าขาย พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ และรับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย มากกว่า กลุ่มท่ีเป็นแม่บา้น และส่วน
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันคู่อ่ืนๆให้ระดับของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% 
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ส าหรับในการวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามสถานภาพสมรส พบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดในภาพรวม
ของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มสถานภาพสมรสไม่แตกต่างกนั 

เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดในแต่ละดา้นไม่แตกต่าง
กนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

นอกจากน้ีในการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวมของผูต้อบแบบสอบถามทุกกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่แตกต่างกนั 

เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดในแต่ละด้านไม่
แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ส่วนที่ 5 กำรศึกษำควำมแตกต่ำงระหว่ำงระดับควำมส ำคัญของส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้หญิง
ในอ ำเภอเมืองล ำปำงในกำรซ้ือผลิตภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ จ ำแนกตำมข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถำมเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ 

การศึกษาความแตกต่างระหว่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า โดยใช้ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีเลือกซ้ือยี่ห้อ
ผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าเพียงชนิดเดียวเท่านั้น จ  านวน 175 ราย ซ่ึงสามารถแบ่งยี่ห้อตาม
ประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ดงัน้ี 

1. เคร่ืองส าอาง (Cosmetic) คือ ผลิตภณัฑท่ี์ใชก้บัผิวกายภายนอก เพื่อส่งเสริมให้เกิด
ความงาม โดยปราศจากผลในทางการรักษา (ธนกร อ านวยกิจ, 2552: ออนไลน์) ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีจ  าหน่ายในเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินค้า ร้าน
เคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ ร้านเคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้าน
สะดวกซ้ือ และพนกังานขายตรง  

2. เวชส าอาง (Cosmeceutical) คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีรวมเอาคุณสมบติัของเคร่ืองส าอาง
และยาไวด้ว้ยกนั ท าให้เกิดความสวยงามของผิวพรรณเพิ่มข้ึนโดยการทาภายนอก (ธนกร อ านวยกิจ, 
2552: ออนไลน์) ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีจ  าหน่ายในร้านขายยาท่ีมีการ
จ าหน่ายเวชส าอางและคลินิกแพทยเ์ฉพาะทางดา้นความงาม  
 
ตำรำงที่ 4.81 แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมประเภทของผลิตภัณฑ์
ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ (เคร่ืองส ำอำง) 
 

ยีห้่อเคร่ืองส ำอำง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
OLAY 29 16.6 
PONDS 21 12.0 
L’OREAL 19 10.9 

ARTISTRY 14 8.0 

ORIENTAL PRINCESS 12 6.9 

ESTEE LAUDER 7 4.0 

CLINIQUE 4 2.3 
SKIN FOOD 4 2.3 



 
 

 

120 
 

ตำรำงที่ 4.81 (ต่อ) แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมประเภทของ
ผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ (เคร่ืองส ำอำง) 
  

ยีห้่อเคร่ืองส ำอำง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
NIVEA 4 2.3 

LANCOME 4 2.3 

BIOTHERM 3 1.7 

MISTINE 3 1.7 

SHISEDO 3 1.7 

SULWHASOO 2 1.1 

KANEBO 2 1.1 

YVES ROCHER 2 1.1 
SK II 2 1.1 

CLARINS 1 0.6 

LAMER 1 0.6 

รวม 137 78.3 

 
 จากตารางท่ี 4.81 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชย้ี่หอ้ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย

บนใบหนา้ ประเภทเคร่ืองส าอาง คือ OLAY คิดเป็นร้อยละ 16.6 รองลงมา คือ PONDS คิดเป็นร้อยละ 
12.0  L’OREAL คิดเป็นร้อยละ 10.9 ARTISTRY คิดเป็นร้อยละ 8.0 ORIENTAL PRINCESS คิดเป็น
ร้อยละ 6.9 ESTEE LAUDER คิดเป็นร้อยละ 4.0 CLINIQUE  SKIN FOOD NIVEA และLANCOME 
คิดเป็น ร้อยละ  2.3 เท่ ากัน  BIOTHERM MISTINE และSHISEIDO คิดเป็น ร้อยละ 1.7 เท่ ากัน 
SULWHASOO KANEBO YVES ROCHER และSKII คิดเป็นร้อยละ 1.1 เท่ากนั และCLARINSและ
LAMER คิดเป็นร้อยละ 0.6 เท่ากนั ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 4.82 แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมประเภทของผลิตภัณฑ์
ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ (เวชส ำอำง) 
 

ยีห้่อเวชส ำอำง จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
คลินิกหมออาร์ม 8 4.6 
NEUTROGENA 6 3.4 
ROC 6 3.4 

EUCERINE 6 3.4 

LA ROCHE POSAY 6 3.4 

SMOOTH E 4 2.3 

VICHY 2 1.1 

รวม 38 21.7 

 
 จากตารางท่ี 4.82 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย

บนใบหนา้ ประเภทเวชส าอาง คือ คลินิกหมออาร์ม คิดเป็นร้อยละ 4.6 รองลงมา คือ NEUTROGENA 
ROC EUCERINE และLA ROCHE POSAY คิดเป็นร้อยละ 3.4 เท่ากนั SMOOTH E  คิดเป็นร้อยละ 
2.3 และVICHY คิดเป็นร้อยละ 1.1 ตามล าดบั 

โดยน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ความแตกต่าง ใช้สถิติ Independent Sample t-test ทดสอบ
และเปรียบเทียบส่วนประสมการตลาด จ าแนกตามข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ได้แก่ ประเภทของผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบน
ใบหนา้ ซ่ึงตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 
 

สมมติฐำนที่ 1 : ผูห้ญิงท่ีเลือกซ้ือประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า
แตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้แตกต่างกนั 
  ในการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีเลือกซ้ือประเภทของ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้แตกต่างกนั ในตารางท่ี 4.83 ดงัน้ี 
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ตำรำงที่ 4.83 แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดับความส าคญัของส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม
ประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอย  
t-value 

 
Sig. เคร่ืองส ำอำง 

n=137 
เวชส ำอำง 

n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.86 

(มาก) 
3.84 

(มาก) 
0.229 0.819 

ดา้นราคา 3.96 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

-1.091 0.280 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.78 
(มาก) 

3.92 
(มาก) 

-1.287 0.200 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.45 
(ปานกลาง) 

3.71 
(มาก) 

-2.050 0.042* 

รวม 3.77 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

-1.204 0.234 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.83 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบั

มาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.77 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา มี

ค่าเฉล่ีย 3.96 ด้านผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 3.86 และด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.78 ตามล าดับ  

ส่วนประสมการตลาดมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.45  

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้น
ร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเวชส าอางในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 
3.89 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.10 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ค่าเฉล่ีย 3.92 ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ีย 3.84 และดา้นการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.71 ตามล าดบั 
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จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบว่า ส่วนประสมการตลาด ทางด้านการจดัจ าหน่าย 
แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ตำรำงที่ 4.84 แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดับความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์
ต้ำนร้ิวรอย 

 
t-value 

 
Sig. 

เคร่ืองส ำอำง 
n=137 

เวชส ำอำง 
n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
ยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกั 

4.04 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

1.225 0.224 

มีก ารรับรองมาตรฐานจาก
สถาบนัท่ีมีช่ือเสียง 

4.20 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

1.291 0.201 

มีการรับรองประสิทธิภาพจาก
นักแสดงบุคคลท่ี มี ช่ือ เสี ยง 
หรือน่าเช่ือถือ 

3.31 
(ปานกลาง) 

3.45 
(ปานกลาง) 

-0.672 0.502 

กล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์ 3.79 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

-0.654 0.514 

มีความปลอดภยัในการใช้และ
ไม่ท าใหเ้กิดอาการแพ ้ 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.47 
(มาก) 

0.180 0.857 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.84 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์
ต้ำนร้ิวรอย 

 
t-value 

 
Sig. 

เคร่ืองส ำอำง 
n=137 

เวชส ำอำง 
n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของผิวหนงัจน
เกิดสิวบนใบหนา้ 

4.37 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

0.397 0.692 

ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย 4.07 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

-0.527 0.599 

ไม่มีส่วนผสมของน ้าหอม 3.79 
(มาก) 

3.97 
(มาก) 

-1.020 0.309 

ไม่มีการทดลองในสัตว ์ 3.31 
(ปานกลาง) 

3.32 
(ปานกลาง) 

-0.046 0.964 

ทาแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเขา้สู่
ผวิหนงัไดร้วดเร็ว 

4.31 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

0.851 0.396 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและ
ต่ อ ต้ าน ร้ิ ว รอ ยต าม ระ ยะ เวล า ท่ี
รับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

4.28 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

0.490 0.625 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและ
ต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใช้ใน
คร้ังแรก 

3.77 
(มาก) 

3.79 
(มาก) 

-0.077 0.939 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและ
ต่อต้านร้ิวรอยภายในระยะเวลา 2-4 
สัปดาห์ หลงัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ 

4.04 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

0.280 0.780 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.84 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์
ต้ำนร้ิวรอย 

 
t-value 

 
Sig. 

เคร่ืองส ำอำง 
n=137 

เวชส ำอำง 
n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
มี น ว ั ต ก ร ร ม ใ ห ม่ ๆ เพื่ อ เพิ่ ม
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและ
ต่อตา้นร้ิวรอย 

4.14 
(มาก) 

4.03 
(มาก) 

0.801 0.424 

มีส่วนผสมของสารท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอยท่ี
ไดรั้บการคิดคน้ พฒันาและปรับปรุง
ชนิดใหม่ๆ 

4.07 
(มาก) 

 

4.24 
(มาก) 

-1.185 0.237 

มีส่วนผสมของสมุนไพร 3.66 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

-1.230 0.220 

มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ  3.99 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

-2.293 0.023* 

มีส่วนผสมของRetinoic Acid  3.88 
(มาก) 

3.97 
(มาก) 

-0.585 0.559 

ส่วนผสมของGrowth Factor  3.74 
(มาก) 

3.76 
(มาก) 

-0.139 0.890 

มีส่วนผสมของฮอร์โมน  3.88 
(มาก) 

3.82 
(มาก) 

0.314 0.754 

มี ส่วนผสมของโปรตีนและสารท่ี
เก่ียวขอ้ง 

3.96 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

-0.598 0.550 

มี ส่วนผสมของสารธรรมชาติ ท่ี มี
คุณสมบติัคลา้ยโบทอ็กซ์  

3.29 
(ปานกลาง) 

3.45 
(ปานกลาง) 

-0.736 0.463 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.84 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำน
ร้ิวรอย 

 
t-value 

 
Sig. 

เคร่ืองส ำอำง 
n=137 

เวชส ำอำง 
n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมหลายชนิดไว้
ในบรรจุภณัฑเ์ดียวกนั 

4.03 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

0.789 -0.431 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม 3.74 
(มาก) 

3.53 
(มาก) 

1.134 0.258 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบโลชัน่ 3.33 
(ปานกลาง) 

3.16 
(ปานกลาง) 

0.909 0.365 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเจล 3.36 
(ปานกลาง) 

3.68 
(มาก) 

-1.689 0.093 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเซร่ัม 3.97 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

-1.620 0.107 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบแผน่มาร์คหนา้ 3.23 
(ปานกลาง) 

2.84 
(ปานกลาง) 

1.753 0.081 

มีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก 4.33 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

0.082 0.935 

ฉ ล าก ข อ ง ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ มี ก า ร ร ะ บุ
ส่วนประกอบ และวธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน 

4.34 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

-0.646 0.519 

มีการระบุวนัหมดอายแุละวนัผลิตอยา่ง
ชดัเจน 

4.47 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

-0.470 0.639 

มีบรรจุภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายขนาด 3.87 
(มาก) 

3.45 
(ปานกลาง) 

1.954 0.056 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.84 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์
ต้ำนร้ิวรอย 

 
t-value 

 
Sig. 

เคร่ืองส ำอำง 
n=137 

เวชส ำอำง 
n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นมิตร
กบัส่ิงแวดลอ้ม 

3.65 
(มาก) 

3.79 
(มาก) 

-0.738 -0.465 

ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวด
แกว้หรือพลาสติกท่ีมีหวัป๊ัม 

3.72 
(มาก) 

3.42 
(มาก) 

1.707 0.090 

ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวด
แกว้ท่ีมีหวัหลอดหยด 

3.36 
(ปานกลาง) 

3.03 
(มาก) 

1.838 0.068 

ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นหลอด
บีบ 

3.45 
(ปานกลาง) 

3.34 
(ปานกลาง) 

0.673 0.502 

ภาชนะบรรจุของผ ลิตภัณฑ์ เป็ น
กระปุกแกว้หรือพลาสติก 

3.57 
(มาก) 

3.16 
(ปานกลาง) 

2.421 0.017* 

รวม 3.86 
(มาก) 

3.84 
(มาก) 

0.229 0.819 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.84 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน
อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.86 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์มี
ผลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่  มีความปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้ค่าเฉล่ีย 4.50 
ส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์มีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่  มีการระบุวนัหมดอายุและวนั
ผลิตอยา่งชดัเจน ค่าเฉล่ีย 4.47 ไม่ก่อให้เกิดการอุดตนัของผิวหนงัจนเกิดสิวบนใบหน้า ค่าเฉล่ีย 4.37
ฉลากของผลิตภณัฑ์มีการระบุส่วนประกอบและวิธีการใชอ้ยา่งชดัเจน ค่าเฉล่ีย 4.34 มีวิธีการใชท่ี้ไม่
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ยุ่งยาก ค่าเฉล่ีย 4.33 ทาแล้วไม่ เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว ค่าเฉล่ีย 4.31 มี
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยตามระยะเวลาท่ีรับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
ค่าเฉล่ีย 4.21 มีการรับรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง ค่าเฉล่ีย 4.20 มีนวตักรรมใหม่ๆเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย ค่าเฉล่ีย 4.14 ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสียและมี
ส่วนผสมของสารท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยท่ีไดรั้บการคิดคน้ พฒันาและ
ปรับปรุงชนิดใหม่ๆ ค่าเฉล่ีย 4.07 เท่ากนั มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยภายใน
ระยะเวลา 2-4 สัปดาห์ หลงัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์และยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ค่าเฉล่ีย 4.04 
เท่ากนั  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิดไวใ้นบรรจุภณัฑ์เดียวกนั ค่าเฉล่ีย 4.03 มีส่วนผสมของ
สารตา้นอนุมูลอิสระ ค่าเฉล่ีย 3.99 เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบเซร่ัม ค่าเฉล่ีย 3.97 มีส่วนผสมของโปรตีน
และสารท่ีเก่ียวขอ้ง ค่าเฉล่ีย 3.96 มีส่วนผสมของRetinoic Acidและมีส่วนผสมของฮอร์โมน ค่าเฉล่ีย 
3.88 เท่ากนั มีบรรจุภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายขนาด ค่าเฉล่ีย 3.87 ไม่มีส่วนผสมของน ้ าหอม ค่าเฉล่ีย 
3.79 มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใชใ้นคร้ังแรก ค่าเฉล่ีย 3.77 
ส่วนผสมของGrowth Factorและเป็นรูปแบบครีม ค่าเฉล่ีย 3.74 เท่ากนั ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์
เป็นขวดแก้วหรือพลาสติกท่ีมีหัวป๊ัมค่าเฉล่ีย 3.72 มีส่วนผสมของสมุนไพร ค่าเฉล่ีย 3.66 ภาชนะ
บรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ค่าเฉล่ีย 3.65 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นกระปุกแกว้
หรือพลาสติก ค่าเฉล่ีย 3.57ตามล าดบั ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ไดแ้ก่ ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นหลอดบีบ ค่าเฉล่ีย 3.45 เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบเจล
และภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแกว้ท่ีมีหัวหลอดหยด ค่าเฉล่ีย 3.36 เท่ากนั ค่าเฉล่ีย 3.33 มี
การรับรองประสิทธิภาพจากนกัแสดงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือและไม่การทดลองในสัตว ์เป็น
ผลิตภณัฑ์รูปแบบโลชั่น ค่าเฉล่ีย 3.31 มีส่วนผสมของสารธรรมชาติท่ีมีคุณสมบติัคล้ายโบท็อกซ์ 
ค่าเฉล่ีย 3.29 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบแผน่มาร์คหนา้ ค่าเฉล่ีย 3.23 ตามล าดบั  

ส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเวชส าอางในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.84 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์มีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการ
ระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอย่างชัดเจน ค่าเฉล่ีย 4.53 มีความปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิด
อาการแพ้  ค่าเฉล่ีย 4.47  ฉลากของผลิตภณัฑ์มีการระบุส่วนประกอบและวิธีการใช้อย่างชัดเจน 
ค่าเฉล่ีย 4.42 มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ ค่าเฉล่ีย 4.34 มีวธีิการใชไ้ม่ยุง่ยากและไม่ก่อให้เกิด
การอุดตนัของผวิหนงัจนเกิดสิวบนใบหนา้ ค่าเฉล่ีย 4.32 เท่ากนั มีส่วนผสมของสารท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอยท่ีได้รับการคิดค้น พัฒนา และปรับปรุงชนิดใหม่ๆและเป็น
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ผลิตภณัฑ์รูปแบบเซร่ัม ค่าเฉล่ีย 4.24 เท่ากนั มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยตาม
ระยะเวลาท่ีรับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑ์  ค่าเฉล่ีย 4.21 ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย ค่าเฉล่ีย 
4.16 มีส่วนผสมของโปรตีนและสารท่ีเก่ียวขอ้ง และมีการรับรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง 
ค่าเฉล่ีย 4.05 เท่ากัน มีนวตักรรมใหม่ๆเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอย 
ค่าเฉล่ีย 4.03 มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยภายในระยะเวลา 2-4 สัปดาห์ หลงัจาก
การใช้ผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.00 มีส่วนผสมของRetinoic Acidและไม่มีส่วนผสมของน ้ าหอม ค่าเฉล่ีย 
3.97 เท่ากนั มีส่วนผสมของสมุนไพร ยี่หอ้ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิด
ไวใ้นบรรจุภณัฑเ์ดียวกนั และสีและกล่ินของผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ีย 3.89  เท่ากนั มีส่วนผสมของฮอร์โมน 
ค่าเฉล่ีย 3.82 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและมีประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อต้านร้ิวรอยทันทีหลังจากการใช้ในคร้ังแรก ค่าเฉล่ีย 3.79 เท่ากัน มีส่วนผสมของ Growth 
factor  ค่าเฉล่ีย 3.75  เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบเจล ค่าเฉล่ีย 3.68 เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบครีม ค่าเฉล่ีย 3.53 
9 ตามล าดบั ส่วนประสมการตลาดทางด้านการจดัจ าหน่ายมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ มีการ
รับรองประสิทธิภาพจากนกัแสดงบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือน่าเช่ือถือ มีบรรจุภณัฑ์ให้เลือกหลากหลาย
ขนาด และมีส่วนผสมของสารธรรมชาติท่ีมีคุณสมบติัคลา้ยโบท็อกซ์ ค่าเฉล่ีย 3.45 เท่ากนั ภาชนะ
บรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแกว้หรือพลาสติกท่ีมีหัวป๊ัม ค่าเฉล่ีย 3.42 ภาชนะบรรจุเป็นหลอดบีบ 
ค่าเฉล่ีย 3.34 ไม่มีการทดลองในสัตว ์ค่าเฉล่ีย 3.32  ภาชนะบรรจุเป็นกระปุกแกว้และเป็นผลิตภณัฑ์
รูปแบบโลชั่น ค่าเฉล่ีย 3.16 เท่ากัน  ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์เป็นขวดแก้วท่ีมีหัวหลอดหยด 
ค่าเฉล่ีย 3.03 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบมาร์คหนา้ ค่าเฉล่ีย 2.84 ตามล าดบั 

จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่ส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสม
การตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า เร่ืองมีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระและภาชนะบรรจุของ
ผลิตภณัฑเ์ป็นกระปุกแกว้หรือพลาสติก แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.85 แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดับความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนรำคำ 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอย  
t-value 

 
Sig. เคร่ืองส ำอำง 

n=137 
เวชส ำอำง 

n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
ร าค า มี ค ว าม เห ม าะ ส ม กั บ
คุณภาพท่ีไดรั้บ 

4.35 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

-0.527 0.599 

ร าค า มี ค ว าม เห ม าะส ม เม่ื อ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ 

4.28 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

-0.484 0.629 

ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ 3.25 
(ปานกลาง) 

3.58 
(มาก) 

-1.604 0.111 

มีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑ์
อยา่งชดัเจน 

3.96 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

-0.682 0.496 

รวม 3.97 
(มำก) 

4.10 
(มำก) 

-1.204 0.234 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.85 พบว่า ส่วนประสมการตลาดทางด้านราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.97 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้นราคามีผล
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ค่าเฉล่ีย 4.35 ราคามีความเหมาะสม
เม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ ค่าเฉล่ีย 4.28 และมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน ค่าเฉล่ีย 
3.96 ตามล าดบั ส่วนประสมการตลาดทางดา้นราคามีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ราคาต ่ากวา่ยี่ห้อ
อ่ืนๆ ค่าเฉล่ีย 3.25 

ส่วนประสมการตลาดทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเวชส าอางในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.10 ทั้ งน้ีส่วนประสมการตลาดทางด้านราคามีผลอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ราคามี
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ความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีได้รับ ค่าเฉล่ีย 4.42 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ
บรรจุ ค่าเฉล่ีย 4.34 และมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน ค่าเฉล่ีย 4.08 ตามล าดับ ส่วน
ประสมการตลาดทางราคามีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ ค่าเฉล่ีย 3.58 

จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดทางด้านราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกัน และส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสม
การตลาดทางดา้นราคา พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 
ตำรำงที่ 4.86 แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดับความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอย  
t-value 

 
Sig. เคร่ืองส ำอำง 

n=137 
เวชส ำอำง 

n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
การโฆษณา และประชาสัมพนัธ์
ทางส่ือต่างๆ 

3.58 
(มาก) 

3.68 
(มาก) 

-0.563 0.574 

ก ารโฆษณ าท างโท รทัศน์ ดู
น่าสนใจและน่าเช่ือถือ 

3.63 
(มาก) 

3.84 
(มาก) 

-1.176 0.241 

การใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการ
โฆษณาผลิตภณัฑ ์

3.49 
(ปานกลาง) 

3.63 
(มาก) 

-0.736 0.463 

การให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
และการบริการของพนกังานขาย 

4.09 
(มาก) 

4.18 
(มาก) 

-0.642 0.522 

บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือ
ของพนกังานขาย 

3.89 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

-1.233 0.219 

มี ก า ร แ น ะ น า  แ ล ะ ส า ธิ ต
ผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย 

3.88 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

-1.580 0.116 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.86 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอย  
t-value 

 
Sig. เคร่ืองส ำอำง 

n=137 
เวชส ำอำง 

n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลอง
ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

4.03 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

-0.833 0.406 

มีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลด
ส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อตา้น
ร้ิ ว ร อ ย ใ น ค ร้ั ง ต่ อ ไ ป ห รื อ
ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 

3.68 
(มาก) 

 

3.87 
(มาก) 

-1.027 0.306 

มีการลดราคาของผลิตภณัฑ ์ 3.86 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

-1.430 0.154 

มีการแถมผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือตาม
ราคาท่ีก าหนด 

3.88 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

-0.831 0.407 

มีระบบสะสมคะแนนส าหรับ
สมาชิกเพื่อแลกรางวลั 

3.59 
(มาก) 

3.58 
(มาก) 

0.058 0.954 

มีการรับประกนัหลงัการขาย  3.79 
(มาก) 

3.68 
(มาก) 

0.543 0.588 

มีการจัดเซ็ทของผลิตภัณฑ์ใน
ราคาพิเศษ 

3.76 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

-1.940 0.054 

รวม 3.78 
(มาก) 

3.92 
(มาก) 

-1.287 0.200 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.86 พบว่า ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ี
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เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.78 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่  การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของ
พนักงานขาย ค่าเฉล่ีย 4.09 มีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าเฉล่ีย 4.03
บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนักงานขาย ค่าเฉล่ีย 3.89 มีการแนะน าและสาธิตผลิตภัณฑ์
วธีิการใช ้ณ จุดขายค่าเฉล่ีย และมีการแถมผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด ค่าเฉล่ีย 3.88 เท่ากนั มี
การลดราคาของผลิตภณัฑ์ค่าเฉล่ีย 3.86 มีการรับประกนัหลงัการขาย ค่าเฉล่ีย 3.79 มีการจดัเซ็ทของ
ผลิตภณัฑ์ในราคาพิเศษค่าเฉล่ีย 3.76   การให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ต่อตา้น
ร้ิวรอยในคร้ังต่อไป   ค่าเฉล่ีย 3.68 การโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ ค่าเฉล่ีย 3.63 มี
ระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั ค่าเฉล่ีย 3.59 การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทาง
ส่ือต่างๆ ค่าเฉล่ีย 3.58 ตามล าดับ ส่วนประสมการตลาดทางด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การใชบุ้คคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ีย 3.49 

ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง

ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเวชส าอางใน

ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.92 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล

อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการของพนกังานขาย ค่าเฉล่ีย 4.18  

มีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าเฉล่ีย 4.16 มีการแนะน า และสาธิต

ผลิตภณัฑ์วธีิการใช ้ณ จุดขาย ค่าเฉล่ีย 4.11 บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนกังานขายค่าเฉล่ีย มี

การลดราคาของผลิตภณัฑ์ และมีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ในราคาพิเศษ ค่าเฉล่ีย 4.08 เท่ากนั มีการ

แถมผลิตภณัฑ์เม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด  ค่าเฉล่ีย 4.00 มีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ต่อตา้นร้ิวรอยในคร้ังต่อไป ค่าเฉล่ีย 3.87 การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ และ

มีการรับประกนัหลงัการขาย ค่าเฉล่ีย 3.68 เท่ากนั การใช้บุคคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์

ค่าเฉล่ีย 3.68 และมีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั ค่าเฉล่ีย 3.58 ตามล าดบั  

จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดทางดา้นการการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง
ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่ส าหรับปัจจยัย่อยของ
ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ตำรำงที่ 4.87 แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดับความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอย  
t-value 

 
Sig. เคร่ืองส ำอำง 

n=137 
เวชส ำอำง 

n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
ความสะดวกสบายในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

4.12 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

-1.347 0.180 

สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้น 3.93 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

-1.421 0.157 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์
ทางเวบ็ไซต ์

3.23 
(ปานกลาง) 

3.50 
(มาก) 

-1.233 0.219 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์
ทางInstagram 

2.86 
(ปานกลาง) 

3.34 
(ปานกลาง) 

-1.996 0.051 
 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์
ทางFacebook 

  2.72 
(ปานกลาง) 

3.00 
(ปานกลาง) 

 

-1.377 0.170 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์
ทาง Line 

2.66 
(ปานกลาง) 

 

2.95 
(ปานกลาง) 

 

-1.422 0.157 

มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี 3.18 
(ปานกลาง) 

3.39 
(ปานกลาง) 

 

-0.942 0.348 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตำรำงที ่4.87 (ต่อ) แสดงค่าเฉล่ียและผลการทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 

 
ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

ประเภทของผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอย  
t-value 

 
Sig. เคร่ืองส ำอำง 

n=137 
เวชส ำอำง 

n=38 

ค่ำเฉลีย่ ค่ำเฉลีย่ 
สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ
สะดวกสบายและเพียงพอ 

3.86 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

-1.535 0.127 

มีการวางจัดจ าหน่ายทั่วไปใน
ศูนย์การค้า ห้ างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์ 
มาร์เก็ต 

4.00 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

-0.954 0.342 

การจดัผลิตภณัฑ์อยู่ในต าแหน่ง
ท่ีมองเห็นได้อย่างชัดเจนและ
หยบิง่าย 

3.93 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

-0.995 0.321 

รวม 3.45 
(ปานกลาง) 

3.71 
(มาก) 

-2.050 0.042* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.87 พบว่า ส่วนประสมการตลาดทางด้านการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.45 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้น
การจดัจ าหน่ายมีผลอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่  ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.12 มี
การวางจดัจ าหน่ายทั่วไปในศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต 
ค่าเฉล่ีย 4.00 สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้นและการจดัผลิตภณัฑ์อยูใ่นต าแหน่งท่ีมองเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน
และหยิบง่าย ค่าเฉล่ีย 3.93 เท่ากัน และสถานท่ีจัดจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ 
ค่าเฉล่ีย 3.86 ตามล าดบั ส่วนประสมการตลาดทางด้านการจดัจ าหน่ายมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง 
ไดแ้ก่ มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางเวบ็ไซต ์ค่าเฉล่ีย 3.23  มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์ถึงท่ี ค่าเฉล่ีย 
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3.18 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางInstagram ค่าเฉล่ีย 2.86 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทาง
Facebook ค่าเฉล่ีย 2.72 และมีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์าง Line ค่าเฉล่ีย 2.66 ตามล าดบั 

ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเวชส าอางในระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.71 ทั้งน้ีส่วนประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลอยูใ่นระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.32  สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้นและมีการ
วางจดัจ าหน่ายทัว่ไปในศูนยก์ารคา้ ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต ค่าเฉล่ีย 
4.16 เท่ากนั  สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอและการจดัผลิตภณัฑ์อยู่ใน
ต าแหน่งท่ีมองเห็นได้อย่างชัดเจนและหยิบง่าย ค่าเฉล่ีย 4.11 เท่ากัน และมีช่องทางการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ทางเวบ็ไซต ์ค่าเฉล่ีย 3.50 ตามล าดบั ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลอยู่
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์ถึงท่ี ค่าเฉล่ีย 3.39 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางInstagram ค่าเฉล่ีย 3.34 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทางFacebook ค่าเฉล่ีย 3.00 มีช่องทางการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างLine ค่าเฉล่ีย 2.95 ตามล าดบั 

จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมแตกต่างกนั แต่ส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสม
การตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ส่วนที่ 6 ปัญหำ ข้อเสนอแนะ และปัจจัยอื่นๆที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ ต้ำนร้ิวรอยบน
ใบหน้ำ 
 
ตำรำงที ่4.88 ปัญหำทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ 
 

ปัญหำ จ ำนวน (คน) 
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้ามกัมีราคาแพงไม่เหมาะสมกบัคุณภาพท่ี
ไดรั้บ 
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้มกัมีราคาแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ
บรรจุ 
 

2 
 

1 

 
ตำรำงที่ 4.89 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ 
 

ข้อเสนอแนะ จ ำนวน (คน) 
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าควรมีคุณภาพ ความปลอดภยั และไม่ท า
ใหเ้กิดอาการแพ ้
ผูผ้ลิตควรใหค้วามส าคญักบัการรับประกนัหลงัการขาย 
ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง สามารถลดเลือนร้ิวรอยไดท้นัทีและ
เห็นผลลพัธ์อยา่งเห็นชดัเจน  แมมี้ราคาสูงเม่ือเปรียบเทียบกบัทอ้งตลาด 
 

3 
 

1 
1 
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บทที ่5 
สรุปผลกำรศึกษำ อภิปรำยผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคข์องการศึกษาเพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล

ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า โดยรวบรวมขอ้มูลจาก
ประชากรเพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 25-60 ปี ท่ีอาศยัในอ าเภอเมืองล าปางและเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ จ านวน 400 ชุด โดยในบทน้ีกล่าวถึงโดยสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

 
5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 

การศึกษาคร้ังน้ี แบ่งการสรุปผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถำม 
ผู ้ตอบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 25-29 ปี  คิดเป็นร้อยละ 32.2 ส่วนใหญ่ มี

สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 51.2 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.5 ประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ คิดเป็นร้อยละ 37.5 และมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 31.8 

 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำของผู้หญิง

ในอ ำเภอเมืองล ำปำง 
จากการคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใชผ้ลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย

บริเวณผวิหนา้ ส่วนใหญ่ใชย้ี่ห้อผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย ยีห่้อ OLAY โดยการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้จากเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ มีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหน้าท่ีใช้อยู่เม่ือใกล้จะหมดหรือหมดแล้ว มีความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบริเวณ
ผิวหน้า 2-3 คร้ังต่อเดือน โดยมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้คร้ังละ 
1,000 -2,000 บาท มีการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าด้วยตนเอง ใช้
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า เพื่อป้องกนัร้ิวรอยท่ีอาจเกิดบนใบหน้าก่อนวยัอนัควร และรู้จกั
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากการท่ีมีคนแนะน าให้รู้จกั  
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมกำรตลำดทีม่ีผลต่อผู้หญงิในอ ำเภอเมืองล ำปำงใน
กำรซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ 

จากการคน้ควา้แบบอิสระคร้ังน้ี พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน
อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.82 
ทั้งน้ีให้ความส าคญัล าดบัแรก คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 

 
ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ส่วนประสมการตลาดทางด้านผลิตภณัฑ์มีผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน

ใบหน้าในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.87 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด คือ มีความปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั ค่าเฉล่ีย 
4.45 รองลงมา คือ มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอย่างชดัเจน ค่าเฉล่ีย 4.43 และมีวิธีการใช้ท่ีไม่
ยุง่ยาก ค่าเฉล่ีย 4.37 ตามล าดบั 

 
ด้ำนรำคำ 
ส่วนประสมการตลาดทางดา้นราคามีผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า

ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.84 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับ ค่าเฉล่ีย 4.38 รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ ค่าเฉล่ีย 4.33 และมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน ค่าเฉล่ีย 
3.97 ตามล าดบั 

 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิว

รอยบนใบหนา้ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.0 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
มากท่ีสุด คือ การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการของพนกังานขาย ค่าเฉล่ีย 4.08 รองลงมา 
คือ มีผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.05 และมีการแนะน า 
และสาธิตผลิตภัณฑ์วิธีการใช้ ณ จุดขาย และมีการลดราคาของผลิตภัณฑ์ ค่าเฉล่ีย 3.98 เท่ากัน
ตามล าดบั 
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ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ส่วนประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย

บนใบหน้าในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 3.59 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับ
มากท่ีสุด คือ คือ ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 4.19 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์มีการ
วางจดัจ าหน่ายทัว่ไปในศูนยก์ารคา้ ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต ค่าเฉล่ีย 
4.12 และสถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้นและการจดัผลิตภณัฑ์อยูใ่นต าแหน่งท่ีมองเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนและ
หยบิง่าย ค่าเฉล่ีย 4.05 เท่ากนั ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับกำรศึกษำควำมแตกต่ำงระหว่ำงระดับควำมส ำคัญของส่วน
ประสมกำรตลำดทีม่ีผลต่อผู้หญงิในอ ำเภอเมืองล ำปำงในกำรซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ  

เม่ือศึกษาความแตกต่างระหว่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ โดยจ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไป
ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพ สรุปไดต้ามสมมติฐาน ดงัน้ี 

1. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาย ุ

เป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม

อาย ุดงัน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ

เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีอายุแตกต่างกนั พบว่า ไม่มีความแตกต่าง
กนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนรำคำ 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง

ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาย ุ
 
 



 
 

 

141 
 

ตำรำงที่ 5.1 แสดงผลการผลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามอาย ุ

   
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนรำคำ 
เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง อำยุ 

ราค ามี ค วาม เห ม าะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ 

แตกต่าง - 

ราคามีความ เหมาะสม เม่ื อ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ 

ไม่แตกต่าง - 

ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ แตกต่าง - 
มีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์
อยา่งชดัเจน 

แตกต่าง อาย ุ45-49 ปี > 25-29 ปีและ 
30-34 ปี 
อาย ุ50-54 ปี > 30-34 ปี 

 
จากตารางท่ี 5.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปี ให้ระดับของ

ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 
มากกว่า กลุ่มท่ีมีอายุ  25-29 ปีและ30-34 ปี และกลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปีให้ระดบัของความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน มากกวา่ กลุ่มท่ีมีอาย ุ 
30-34 ปี ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนั พบวา่ ไม่มี
ความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีอายุแตกต่างกนั พบว่า ไม่มีความ
แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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2. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

เป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนก

ระดบัการศึกษา ดงัน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ

เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ตำรำงที่ 5.2 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

   
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 

 
ยีห่อ้ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกั 

แตกต่าง ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มีการรับรองมาตรฐานจาก
สถาบนัท่ีมีช่ือเสียง 

ไม่แตกต่าง - 

มีการรับรองประสิทธิภาพจาก
นักแสดงบุคคลท่ี มี ช่ือเสียง 
หรือน่าเช่ือถือ 

แตกต่าง - 

กล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์ แตกต่าง - 
มีความปลอดภยัในการใช้และ
ไม่ท าให้ เกิดอาการแพ้ หรือ
ระคายเคืองของผวิหนงั 

แตกต่าง - 

ไม่ ก่อให้ เกิดการอุดตันของ
ผวิหนงัจนเกิดสิวบนใบหนา้ 

แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.2 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

   
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 

 
ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย แตกต่าง ระดับปริญญาตรีและสูงกว่า

ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

ไม่มีส่วนผสมของน ้าหอม แตกต่าง - 
ไม่มีการทดลองในสัตว ์ ไม่แตกต่าง - 
ทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ 
ซึมเขา้สู่ผวิหนงัไดร้วดเร็ว 

แตกต่าง ระดับปริญญาตรีและสูงกว่า
ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือน
แ ล ะ ต่ อ ต้ า น ร้ิ ว ร อ ย ต า ม
ระยะเวลาท่ีรับประกนัคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์

ไม่แตกต่าง - 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อตา้นร้ิวรอยทนัที
หลงัจากการใชใ้นคร้ังแรก 

แตกต่าง ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มีประสิทธิภาพในการลดเลือน
และ ต่ อต้าน ร้ิวรอยภ ายใน
ร ะ ย ะ เว ล า  2-4 สั ป ด า ห์ 
หลงัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ 

ไม่แตกต่าง - 

มีนว ัตกรรมใหม่ๆ เพื่ อ เพิ่ ม
ประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อตา้นร้ิวรอย 

ไม่แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.2 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

   
ส่วนประสมกำรตลำด 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 

 
มี ส่ ว น ผ ส ม ข อ ง ส า ร ท่ี มี
ประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อตา้นร้ิวรอยท่ีไดรั้บการ
คิดค้น  พัฒนาและปรับปรุง
ชนิดใหม่ๆ 

ไม่แตกต่าง - 

มีส่วนผสมของสมุนไพร แตกต่าง ระดบัการศึกษามธัยม/ปวช./
หรือเทียบเท่า ปริญญาตรี และ
สูงกวา่ปริญญาตรี>ต ่ากวา่
มธัยมศึกษา 

มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูล
อิสระ  

ไม่แตกต่าง - 

มีส่วนผสมของRetinoic Acid แตกต่าง ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มีส่วนผสมของGrowth Factor แตกต่าง ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มีส่วนผสมของฮอร์โมน แตกต่าง - 
มีส่วนผสมของโปรตีนและ
สารท่ีเก่ียวขอ้ง 

ไม่แตกต่าง - 

มีส่วนผสมของสารธรรมชาติท่ี
มีคุณสมบติัคลา้ยโบทอ็กซ์ 

แตกต่าง - 

เป็นผลิตภัณฑ์ ท่ี มี ส่วนผสม
หลายชนิดไว้ในบรรจุภัณฑ์
เดียวกนั 

ไม่แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.2 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนผลติภัณฑ์ 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 
 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม แตกต่าง ระดับการศึกษามัธยม/ปวช./
ห รือเที ยบ เท่ า  อ นุป ริญญา/
ป วส ./ห รื อ เที ย บ เท่ า  แ ล ะ
ปริญญาตรี >สูงกวา่ปริญญาตรี 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบโลชัน่ แตกต่าง อ นุ ป ริ ญ ญ า /ป ว ส ./ห รื อ
เทียบเท่าและปริญญาตรี >ต ่ า
กวา่มธัยมศึกษา 

เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเจล แตกต่าง - 
เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเซร่ัม แตกต่าง - 
เป็นผลิตภัณฑ์ รูปแบบแผ่น
มาร์คหนา้ 

ไม่แตกต่าง - 

มีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก แตกต่าง - 
ฉลากของผลิตภณัฑ์มีการระบุ
ส่วนประกอบ และวิธีการใช้
อยา่งชดัเจน 

ไม่แตกต่าง - 

มีการระบุวนัหมดอายุ และวนั
ผลิตอยา่งชดัเจน 

ไม่แตกต่าง - 

มี บ ร ร จุ ภั ณ ฑ์ ใ ห้ เ ลื อ ก
หลากหลายขนาด 

ไม่แตกต่าง - 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

ไม่แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.2 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนผลติภัณฑ์ 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 
 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นขวดแก้วหรือพลาสติกท่ีมี
หวัป๊ัม 

ไม่แตกต่าง - 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นขวดแกว้ท่ีมีหวัหลอดหยด 

แตกต่าง - 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นหลอดบีบ 

ไม่แตกต่าง - 

ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์
เป็นกระปุกแกว้หรือพลาสติก 

ไม่แตกต่าง - 

 
จากตารางท่ี 5.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้

ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกั มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและสูง
กวา่ปริญญาตรีให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองไม่มีส่วนผสม
ของสารกนัเสีย มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองทา
แล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่า
มธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใชใ้นคร้ังแรก 
มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัมธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
เร่ืองมีส่วนผสมของสมุนไพร มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสม
ของRetinoic Acid มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่ามัธยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับ
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ปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองมีส่วนผสมของ
Growth Factor มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัมธัยม/
ปวช./หรือเทียบเท่า อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า และปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบครีม มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี และกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่าและปริญญา
ตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบ
โลชัน่ มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   

 
ด้ำนรำคำ 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง

ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ตำรำงที่ 5.3 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 
 

ราค ามี ค วาม เห ม าะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ 

แตกต่าง - 

ราคามีความ เหมาะสม เม่ื อ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ 

ไม่แตกต่าง - 

ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ ไม่แตกต่าง - 
มีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์
อยา่งชดัเจน 

ไม่แตกต่าง - 

 
จากตารางท่ี 5.3 พบวา่ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ือง

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั พบว่า ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนั ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ตำรำงที่ 5.4 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 
 

ก า ร โ ฆ ษ ณ า  แ ล ะ
ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ 

แตกต่าง - 

การโฆษณาทางโทรทัศน์ ดู
น่าสนใจและน่าเช่ือถือ 

แตกต่าง - 

การใชบุ้คคลท่ีน่าเช่ือถือในการ
โฆษณาผลิตภณัฑ ์

แตกต่าง - 

ก า ร ใ ห้ ค ว า ม รู้ เ ก่ี ย ว กั บ
ผลิตภณัฑ์และการบริการของ
พนกังานขาย 

แตกต่าง ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือ
ของพนกังานขาย 

ไม่แตกต่าง - 

มี ก า ร แ น ะ น า  แ ล ะ ส า ธิ ต
ผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย 

ไม่แตกต่าง - 

มีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลอง
ก่อนการตัด สิน ใจเลือก ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ ์

แตกต่าง ระดับปริญญาตรีและสูงกว่า
ระดับปริญญาตรี>การศึกษา
มธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 

มีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลด
ส าห รับ ก าร ซ้ื อ ผ ลิ ตภัณ ฑ์
ต่อตา้นร้ิวรอย 

แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.4 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 
 

มีการลดราคาของผลิตภณัฑ ์ แตกต่าง - 

มีการแถมผลิตภัณฑ์ เม่ือซ้ือ
ตามราคาท่ีก าหนด 

ไม่แตกต่าง - 

มีระบบสะสมคะแนนส าหรับ
สมาชิกเพื่อแลกรางวลั 

แตกต่าง - 

มีการรับประกนัหลงัการขาย  แตกต่าง ระดับ ป ริญ ญ าต รี >ต ่ าก ว่ า
มธัยมศึกษา 

มีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ใน
ราคาพิเศษ 

แตกต่าง - 

 
จากตารางท่ี 5.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้

ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการบริการของพนักงานขาย มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาต ่ ากว่า
มธัยมศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีผลิตภัณฑ์ตัวอย่างให้ทดลองก่อนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ มากกวา่ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษามธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า และกลุ่มท่ีมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย มากกว่า กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 

ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
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ตำรำงที่ 5.5 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง ระดับกำรศึกษำ 
 

ความสะดวกสบายในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 

แตกต่าง - 

สถานท่ีท่ีจ าหน่ายใกลบ้า้น ไม่แตกต่าง - 
มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางเวบ็ไซต ์

แตกต่าง - 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางInstagram 

แตกต่าง - 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางFacebook 

ไม่แตกต่าง - 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทาง Line 

แตกต่าง - 

มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี แตกต่าง - 

สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ
สะดวกสบายและเพียงพอ 

แตกต่าง - 

ผลิตภณัฑ์มีการวางจดัจ าหน่าย
ทั่ ว ไ ป ใ น ศู น ย์ ก า ร ค้ า 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์ 
มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต 

ไม่แตกต่าง - 

ก า ร จั ด ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ อ ยู่ ใ น
ต าแหน่งท่ีมองเห็นได้อย่าง
ชดัเจนและหยบิง่าย 

ไม่แตกต่าง - 
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 จากตารางท่ี 5.5 พบวา่ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

3. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 

เป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ าแนก

อาชีพ ดงัน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอ

เมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั พบวา่ ไม่มีความแตกต่าง
กนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนรำคำ 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมือง

ล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 
ตำรำงที่ 5.6 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
จ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนรำคำ 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง อำชีพ 

ราค ามี ค วาม เห ม าะสมกับ
คุณภาพท่ีไดรั้บ 

แตกต่าง - 

ราคามีความ เหมาะสม เม่ื อ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ 

แตกต่าง - 

ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ แตกต่าง - 
มีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์
อยา่งชดัเจน 

แตกต่าง - 
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จากตารางท่ี 5.6 พบว่า ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านท่ีมีผลต่อ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั พบวา่ ไม่
พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนกตามระดบัการศึกษา
อาชีพ 

 
ตำรำงที่ 5.7 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง อำชีพ 

ก า ร โ ฆ ษ ณ า  แ ล ะ
ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ 

ไม่แตกต่าง - 

การโฆษณาทางโทรทัศน์ ดู
น่าสนใจและน่าเช่ือถือ 

แตกต่าง - 

การใชบุ้คคลท่ีน่าเช่ือถือในการ
โฆษณาผลิตภณัฑ ์

แตกต่าง - 

ก า ร ใ ห้ ค ว า ม รู้ เ ก่ี ย ว กั บ
ผลิตภณัฑ์ และการบริการของ
พนกังานขาย 

แตกต่าง เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย>แม่บา้น 

บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือ
ของพนกังานขาย 

ไม่แตกต่าง - 

มี ก า ร แ น ะ น า  แ ล ะ ส า ธิ ต
ผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย 

ไม่แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.7 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง อำชีพ 

มีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลอง
ก่อนการตัด สิน ใจเลือก ซ้ื อ
ผลิตภณัฑ ์

ไม่แตกต่าง - 

มีการให้คูปองเพื่อเป็นส่วนลด
ส าห รับ ก าร ซ้ื อ ผ ลิ ตภัณ ฑ์
ต่อตา้นร้ิวรอย 

ไม่แตกต่าง - 

มีการลดราคาของผลิตภณัฑ ์ แตกต่าง - 

มีการแถมผลิตภัณฑ์ เม่ือซ้ือ
ตามราคาท่ีก าหนด 

แตกต่าง - 

มีระบบสะสมคะแนนส าหรับ
สมาชิกเพื่อแลกรางวลั 

ไม่แตกต่าง - 

มีการรับประกนัหลงัการขาย  แตกต่าง ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ
เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ และรับจา้งอิสระ/
คนงาน/ลูกจา้ง >แม่บา้น 

มีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑ์ใน
ราคาพิเศษ 

ไม่แตกต่าง - 

 
จากตารางท่ี 5.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย ให้ระดบั

ของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังานขาย มากกวา่ กลุ่มท่ีเป็นแม่บา้น และกลุ่มท่ีเป็นขา้ราชการ/พกั
งานของรัฐ เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย พนกังานรัฐวิสาหกิจ และรับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง ให้ระดบัของ
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย 
มากกวา่ กลุ่มท่ีเป็นแม่บา้น ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงใน

อ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ตำรำงที่ 5.8 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบน
ใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง อำชีพ 

ความสะดวกสบายในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 

แตกต่าง - 

สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้น ไม่แตกต่าง - 
มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางเวบ็ไซต ์

แตกต่าง - 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางInstagram 

แตกต่าง - 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทางFacebook 

ไม่แตกต่าง - 

มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ทาง Line 

แตกต่าง - 

มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี แตกต่าง - 

สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถ
สะดวกสบายและเพียงพอ 

แตกต่าง - 

ผลิตภณัฑ์มีการวางจดัจ าหน่าย
ทั่ ว ไ ป ใ น ศู น ย์ ก า ร ค้ า 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์ 
มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต 

ไม่แตกต่าง - 
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ตำรำงที่ 5.8 (ต่อ) แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิว
รอยบนใบหนา้ จ าแนกตามอาชีพ 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 

เปรียบเทยีบควำมแตกต่ำง อำชีพ 

ก า ร จั ด ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ อ ยู่ ใ น
ต าแหน่งท่ีมองเห็นได้อย่าง
ชดัเจนและหยบิง่าย 

ไม่แตกต่าง - 

 
จากตารางท่ี 5.8 พบวา่ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั พบวา่ ไม่พบคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ส่วนที่  5 กำรศึกษำควำมแตกต่ำงระหว่ำงระดับควำมส ำคัญของส่วนประสม

กำรตลำดที่มีผลต่อผู้หญงิในอ ำเภอเมืองล ำปำงในกำรซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ จ ำแนกตำม
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำมเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรซ้ือผลติภัณฑ์ต้ำนร้ิวรอยบนใบหน้ำ 

เม่ือศึกษาความแตกต่างระหว่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า โดยใช้สถิติ Independent 
Sample t-test ซ่ึงจ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประกอบด้วย ประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า สรุปได้ตาม
สมมติฐาน ดงัน้ี 

1. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปาง
ในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

เป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม

ประเภทของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ดงัน้ี 
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ด้ำนผลติภัณฑ์ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว
รอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่ส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาดทางด้าน
ผลิตภณัฑ ์พบวา่ เร่ืองมีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระและภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นกระปุก
แกว้หรือพลาสติก แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนรำคำ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมการตลาดทางดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกัน และส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาดทางด้านราคา 
พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมการตลาดทางดา้นการการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมไม่แตกต่างกัน และส าหรับปัจจยัย่อยของส่วนประสม
การตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางและเวชส าอางให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าโดยรวมแตกต่างกนั และส าหรับปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดทางดา้น
การจดัจ าหน่าย พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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5.2 อภิปรำยผลกำรศึกษำ 
จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ

ซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ โดยน ามาอภิปรายผลการศึกษาเปรียบเทียบกบัการศึกษาของ  
นฤมล วฒันศิริ (2551)  ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ การศึกษาของ วิริยา อินทรแสง 
(2554)  ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ
ซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าตา้นร้ิวรอย และกิตติญา แสนเจริญ (2555) ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก สามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

1. ข้อมูลส่วนประสมการตลาดมีผลต่อผู ้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า  โดยให้คะแนนตามระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับส่วนประสมการตลาดทุกด้านในระดับมาก 
เรียงล าดับ ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการจัดจ าหน่าย  
ตามล าดบั ซ่ึงสามารถอภิปรายผลการศึกษาของส่วนประสมการตลาดแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี 

ด้ำนผลิตภัณฑ์  จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อส่วน
ประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองมีความปลอดภยัในการ
ใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ้ หรือระคายเคืองของผิวหนังเป็นล าดับแรก ซ่ึงสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ นฤมล วฒันศิริ (2551) ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของวริิยา อินทรแสง (2554) ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิง
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าตา้นร้ิวรอย ซ่ึงการศึกษาทั้ง 2 เร่ือง พบว่า ส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก คือ เร่ืองความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่เกิดอาการแพ ้
และสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซ่ึงได้ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก โดยการศึกษา พบว่า ส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก คือ เร่ืองความปลอดภยัและการรับประกนัคุณภาพ  

ทั้ งน้ี โดยรวมการศึกษาท่ีผ่านมา มีความสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันกับผล

การศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูต้อบแบบสอบถามยงัคงค านึงถึงความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่ท าใหเ้กิดอาการ

แพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนัง เน่ืองจากผิวหนังบนใบหน้าเป็นบริเวณท่ีบอบบาง เกิดการแพไ้ด้

ค่อนขา้งง่ายกวา่บริเวณอวยัวะอ่ืนๆในร่างกาย นอกจากน้ีส่วนประกอบส าคญัท่ีบรรจุเป็นส่วนผสมใน

ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าบางชนิด อาจท าให้เกิดการแพแ้ละระคายเคืองของผิวหนงัได ้ดงันั้น

ผูบ้ริโภคจึงใหค้วามส าคญัในเร่ืองความปลอดภยัในการใชเ้ป็นอนัดบัแรก 

http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ


 
 

 

158 
 

ด้ำนรำคำ  จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อส่วนประสม
การตลาดทางดา้นราคาในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ี
ไดรั้บเป็นล าดบัแรก ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ นฤมล วฒันศิริ (2551) ซ่ึงได้ศึกษาเก่ียวกบั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วิริยา อินทรแสง (2554) ซ่ึงได้ศึกษา
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือครีมบ ารุง
ผวิหน้าตา้นร้ิวรอย ซ่ึงการศึกษาทั้ง 2 เร่ือง พบวา่ ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาเป็นล าดบัแรก คือ 
เร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) 
ซ่ึงได้ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไปในภาค
ตะวนัออก โดยการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านราคาเป็นล าดับแรก คือ เร่ืองราคาท่ี
เหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 

ทั้งน้ี การศึกษาท่ีผ่านมามีความสอดคลอ้งไปในทิศทางเดียวกนักบัผลการศึกษาคร้ัง

น้ีคือ คือ ผูต้อบแบบสอบถาม ยงัคงมีการเปรียบเทียบระหวา่งประสิทธิภาพในการชะลอและลบเลือน

ร้ิวรอยแห่งวยัของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ เม่ือเทียบกบัเงินท่ีสูญเสียไป 

 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั

ต่อส่วนประสมการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองการ
ให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์และการบริการของพนักงานขายเป็นล าดับแรก ซ่ึงสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ นฤมล วฒันศิริ (2551) ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการศึกษา พบว่า 
ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดบัแรก คือ การบริการและการให้ความรู้ของ
พนกังานขาย แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วิริยา อินทรแสง (2554) ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ตา้นร้ิวรอย 
โดยการศึกษา พบวา่ ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดบัแรก คือ เร่ืองมีการให้
คูปองส่วนลดเม่ือซ้ือคร้ังต่อไปหรือส่วนลดผลิตภณัฑ์อ่ืนท่ีไม่ใช่ผลิตภณัฑ์เพื่อตา้นร้ิวรอย และไม่
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซ่ึงไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก โดยการศึกษา พบว่า ส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นล าดบัแรก คือ เร่ืองการโฆษณาทางโทรทศัน์  

ทั้งน้ี โดยการศึกษาท่ีผา่นมามีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี เน่ืองจากในแง่ของ

การส่งเสริมการตลาด การขายโดยใช้พนักงานขายจดัเป็นส่วนประสมการตลาดท่ีดีท่ีสุด โดยลูกคา้

http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
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สามารถซกัถามขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดท้นัทีและหากพนกังานขายแสดงให้เห็นถึงความเช่ียวชาญท่ีมี

ต่อผลิตภณัฑ ์จะช่วยสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้  

นอกจากน้ีการศึกษาคร้ังน้ี พบว่า ไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาท่ีผ่านมา เน่ืองจากกล

ยุทธ์ทางการตลาดต่างๆท่ีในการส่งเสริมการตลาด มกัจะมีความเหมาะสมและข้ึนอยูก่บัลกัษณะของ

ประชากรในแต่ละพื้นท่ี อีกทั้งกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด อาจมีความเหมาะสมตามยุคสมยัท่ี

เปล่ียนแปลงไป 

 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย จากการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมการตลาดทางดา้นการจดัจ าหน่ายในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัในเร่ืองความสะดวกสบาย
ในการซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นฤมล วฒันศิริ (2551) ซ่ึงได้
ศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยบนใบหน้าของ
ผูห้ญิงในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วริิยา อินทรแสง (2554) ซ่ึง
ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือครีม
บ ารุงผิวหน้าตา้นร้ิวรอย และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กิตติญา แสนเจริญ (2555) ซ่ึงไดศึ้กษา
เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของสตรีวยัส่ีสิบปีข้ึนไปในภาคตะวนัออก โดย
การศึกษาทั้ง 3 เร่ือง พบวา่ ส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่ายเป็นล าดบัแรก คือ ความสะดวก
ในการซ้ือหา 

การศึกษาท่ีผา่นมา มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาคร้ังน้ี โดยผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่อยูใ่นวยัท างาน รูปแบบการด ารงชีวิตค่อนขา้งเร่งรีบตอ้งการความสะดวกสบาย เน่ืองจากมี

ขอ้จ ากดัในเร่ืองของเวลา ดงันั้นจึงค านึงถึงความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์เป็นอนัดบัแรก 

  
5.3 ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ
ซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ผูศึ้กษาไดค้น้พบประเด็นส าคญัดงัต่อไปน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
1. ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมาก

ท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ คือ เร่ืองมีความปลอดภยัในการใชแ้ละ
ไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั รองลงมา คือ เร่ืองมีการระบุวนัหมดอายุและวนั
ผลิตอยา่งชดัเจน และมีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก ตามล าดบั 

http://dric.nrct.go.th/index.php?page=search&topic=author&search_input=กิตติญา%20แสนเจริญ
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2. ส่วนผสมส าคญัของผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ คือ เร่ืองมีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ  

3. รูปแบบของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
มากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ คือ เร่ืองเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเซร่ัม 

4. ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ คือ เร่ืองภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแกว้หรือ
พลาสติกท่ีมีหวัป๊ัม 

5. เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม

ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.  ปริญญาตรี และสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 

ให้ระดับของความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ล าดับแรก คือ เร่ืองมีความ

ปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั และผูท่ี้มีระดบัการศึกษา

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาและมธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ล าดบัแรก คือ เร่ืองฉลากของผลิตภณัฑ์มีการระบุส่วนประกอบและวิธีการใช้อย่าง

ชดัเจน  

แต่มีความแตกต่างของค่าเฉล่ียภายในกลุ่ม คือ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ให้

ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองยี่ห้อผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ี

รู้จกัและมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัจากการใช้ในคร้ังแรก มากกว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูงกว่า

ปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เร่ืองไม่มีส่วนผสม

ของสารกันเสียและทาแล้วไม่ เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้รวดเร็ว มากกว่า ผู ้ตอบ

แบบสอบถามมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

6. เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า จ  าแนก
ประเภทผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหน้า ประเภทเคร่ืองส าอางให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ล าดบัแรก คือ เร่ืองมีความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผิวหนงั
และผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ประเภทเวชส าอาง ให้ระดบัของ
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ความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ล าดบัแรก คือ มีการระบุวนัหมดอายุและวนั
ผลิตอยา่งชดัเจน  

แต่มีความแตกต่างของค่าเฉล่ียภายในกลุ่ม คือ เร่ืองมีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูล
อิสระและภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นกระปุกแกว้หรือพลาสติก แตกต่างกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% 

   
ด้ำนรำคำ 
1. ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดใน

การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ  
รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุภณัฑ์ และมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อย่าง
ชดัเจน ตามล าดบั 

2. เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ จ าแนกตาม
อายุ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอายุ 25-29 ปี กลุ่มท่ีมีอายุ 30-34 ปี กลุ่มท่ีมีอายุ 35-39 ปี กลุ่ม
ท่ีมีอายุ 40-44 ปี และกลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปี ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้น
ราคา ล าดบัแรก คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ  และผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอาย ุ
50-54 ปีและกลุ่มท่ีมีอายุ 55-60 ปี พบว่า ให้ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้าน
ราคา ล าดบัแรก คือ ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุภณัฑ ์

แต่มีความแตกต่างของค่าเฉล่ียภายในกลุ่ม คือ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มท่ีมีอายุ 45-
49 ปี ใหร้ะดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์
อย่างชัดเจน มากกว่า กลุ่มท่ีมีอายุ  25-29 ปีและ30-34 ปี นอกจากน้ี พบว่า กลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปี ให้
ระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา เร่ืองมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อย่าง
ชดัเจน มากกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 30-34 ปี  

 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
1. ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า คือ การให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังานขาย รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ทดลองก่อน
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ และมีการแนะน าและสาธิตผลิตภณัฑ์วิธีการใช ้ณ จุดขาย และมีการ
ลดราคาของผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
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2. เม่ือวิเคราะห์ความแตกต่างระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด เร่ืองการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการ
บริการของพนักงานขายและการรับประกันหลังการขาย มากกว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดับ
การศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา 

นอกจากน้ี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ 
เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย พนกังานรัฐวิสาหกิจ และรับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง ให้ระดบัของความส าคญั
ของส่วนประสมการตลาด  ด้านการส่งเสริมการตลาด เร่ืองมีการรับประกนัหลงัการขาย มากกว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นแม่บา้น 

 
ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ส่วนประสมการตลาด ด้านการจัดจ าหน่ายท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ

ความส าคญัมากท่ีสุด คือ เร่ืองความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมี
การวางจดัจ าหน่ายทั่วไปในศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต 
โดยตรงมากกว่า การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทางFacebook  การสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ทาง Line และการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑท์าง Instagram 
 
5.4 ข้อเสนอแนะ  

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า ในคร้ังน้ี พบว่า จากแนวคิดและวตัถุประสงค์ของการศึกษา ผู ้
ศึกษามีขอ้เสนอแนะท่ีสามารถน าขอ้มูลจากผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์การ
แข่งขนัทางธุรกิจและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคพร้อมกบัสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั ดงัต่อไปน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์ 
จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า คือ มีความปลอดภยัในการใช้และไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้
หรือระคายเคืองของผิวหนัง รองลงมา คือ มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอย่างชัดเจน และมี
วิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก ดงันั้นผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัใน
เร่ืองความปลอดภยัในการใช ้ไม่ท าให้เกิดอาการแพ ้โดยเนน้การผลิตท่ีมีมาตรฐานท่ีไดรั้บการรับรอง
คุณภาพท่ีน่าเช่ือถือ เช่น หลกัเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการผลิต (Good Manufacturing Practice : GMP) ท่ี
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ไดรั้บการรับรองจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา มีการรับรองคุณภาพจากบุคคลท่ีมีความ
น่าเช่ือถือและความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น เช่น แพทยเ์ฉพาะทางดา้นผิวหนงั เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใน
คุณภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

ดา้นมีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอย่างชัดเจน  ผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิต
และผูป้ระกอบการ ควรก าหนดให้บนบรรจุภณัฑ์มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตอย่างชัดเจน 
พร้อมกบัมีการตรวจสอบวนัหมดอายุอยา่งสม ่าเสมอและเป็นระบบ ก่อนการน าผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย
บนใบหนา้ออกจ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ โดยการออกแบบ
บรรจุภณัฑแ์ละรูปแบบตวัอกัษรท่ีระบุวนัหมดอายท่ีุน่าเช่ือถือและชดัเจนแก่ผูบ้ริโภค 

ด้านการมีวิธีการใช้ท่ีไม่ยุ่งยาก ผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ 
ควรออกแบบวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีไม่ยุ่งยาก มีขั้นตอนในการใชง่้ายและไม่ซบัซ้อน พร้อมทั้งควรมี
การระบุวิธีการใช้อย่างชัดเจนบนบรรจุภัณฑ์ ร่วมกับมีการสาธิตวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ ณ จุดขาย
ผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างความมัน่ใจแก่ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ เพื่อ
ป้องกนัร้ิวรอยก่อนวยัอนัควรและค านึงถึงส่วนผสมหลกัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้
มากท่ีสุด คือ มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ ดงันั้นควรมีการคิดคน้นวตักรรมใหม่ๆ เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย นอกจากน้ีควรมีการคิดคน้ พฒันา และปรับปรุงสาร
ตา้นอนุมูลอิสระชนิดใหม่ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยท่ีได้ผลลพัธ์อย่าง
รวดเร็ว เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า 
โดยค านึงถึงรูปแบบของผลิตภณัฑ์และภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือ เป็นผลิตภัณฑ์
รูปแบบเซร่ัมและภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นขวดแกว้หรือพลาสติกท่ีมีหวัป๊ัม ดงันั้นผูด้  าเนินการ
ทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ ควรเนน้การผลิตและออกแบบผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้
ในรูปแบบเซร่ัมท่ีบรรจุในขวดแกว้หรือพลาสติกท่ีมีหวัป๊ัมท่ีสามารถป้องกนัแสงแดด เพื่อป้องกนัการ
เส่ือมคุณภาพของสารท่ีเป็นส่วนประกอบส าคญัของผลิตภณัฑ์  ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
และขยายฐานผูบ้ริโภคในตลาดใหม่ๆ 
 

ด้ำนรำคำ 
จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ  รองลงมา คือ 
ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุภณัฑ ์และมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน 
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ดงันั้นผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการควรมีการก าหนดราคาให้
เหมาะสมกบัคุณภาพ โดยไม่จ  าเป็นตอ้งตั้งราคาให้ต ่ากวา่คู่แข่ง เพื่อการแข่งขนัและหลีกเล่ียงสงคราม
ในดา้นราคา 

ดา้นราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุภณัฑ์ ผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและ
ผูป้ระกอบการ ควรตั้งราคาให้หลากหลายตามปริมาณและบรรจุภณัฑ์ โดยออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มี
หลายขนาดบรรจุภณัฑ์ให้เลือกซ้ือ เช่น มีขนาดทดลอง ในราคาถูก เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือและทดลองใช ้ และการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีหลากหลายขนาด ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถน าราคา
มาเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑใ์นแต่ละขนาด  

 
ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า คือ การให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของ
พนกังานขาย รองลงมา คือ ผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ และมี
การแนะน าและสาธิตผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย และมีการลดราคาของผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 

ดงันั้นผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ ควรมีการอบรมใหค้วามรู้แก่
พนกังานขาย เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าในทุกๆดา้น เช่น คุณสมบติัและกลไกในการ
ออกฤทธ์ิของสารส าคญัท่ีเป็นส่วนผสมในผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ รวมถึงหลกัการบริการท่ีดี 
เพื่อใหพ้นกังานขายสามารถแนะน าผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสมกบัสภาพผวิของผูบ้ริโภค 

ดา้นมีผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ผูด้  าเนินการ
ทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ ควรมีการแจกสินคา้ให้ทดลองแก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้มีโอกาส
ทดลองใชแ้ละกระตุน้การตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ร่วมกบัการแนะน า
และสาธิตผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย และมีการส่งเสริมการขาย โดยการลดราคาของผลิตภณัฑ ์
 

ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้า คือ ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ 
ผลิตภณัฑ์มีการวางจดัจ าหน่ายทัว่ไปในศูนยก์ารคา้ ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือไฮเปอร์
มาร์เก็ต และสถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้น ตามล าดบั 



 
 

 

165 
 

ดังนั้ นผู ้ด าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู ้ประกอบการ ควรเน้นการกระจาย
ผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึงตรงตามกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะการจดัจ าหน่ายในศูนยก์ารคา้ ห้างสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต เพื่อใหส้ะดวกในการซ้ือผลิตภณัฑ ์

จากการศึกษาเปรียบเทียบค่าเฉล่ียและวิเคราะห์ความแตกต่างระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัย่อยของส่วนประสม
การตลาดแตกต่างกนั ดงันั้นหากตอ้งการท าการตลาดมุ่งเนน้เฉพาะส่วน (Concentrated Marketing) มี
ขอ้เสนอแนะแบ่งตามกลุ่มผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1. กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี  
จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสม

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและสูง
กว่าปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญั เร่ืองไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสียและทาแล้วไม่เหนียว
เหนอะหนะ ซึมเขา้สู่ผวิหนงัไดร้วดเร็ว  

ดงันั้น ผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ ควรเน้นการสร้างความ
แตกต่างของผลิตภณัฑ์จากคู่แข่งขนั โดยการพฒันาและปรับปรุงส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเม่ือทา
แลว้ไม่เหนียวเหนอะ ซึมเขา้สู่ผิวหนงัได้อย่างรวดเร็ว ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสียท่ีอาจท าให้เกิด
อาการแพห้รือระคายเคือง ท าให้สามารถตอบสนองความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคและ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์ลงัไดท้ดลองใช ้ 

นอกจากน้ีกลุ่มท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี ยงัให้ระดับความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอยทนัทีหลงัการใช้
คร้ังแรก ดังนั้ น ผู ้ด  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผู ้ประกอบการ ควรเน้นการคิดค้น พัฒนา
ส่วนประกอบส าคญัท่ีเป็นสารออกฤทธ์ิในผลิตภณัฑ์ และนวตักรรมใหม่ๆท่ีเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ต่อตา้นและลดเลือนร้ิวรอยไดท้นัทีหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ ์

ส าหรับการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับของความส าคัญของส่วน
ประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามระดับการศึกษา กลุ่มท่ีมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ให้ระดบัของความส าคญัของการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการบริการของพนกังาน
ขาย และการรับประกนัหลงัการขาย ดงันั้น ควรเน้นความส าคญัของการอบรมพนกังานให้มีความรู้ 
ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นดา้นต่างๆ  

2. กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาและมธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 
 จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาและมธัยม/ปวช./
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หรือเทียบเท่า ให้ระดับของความส าคัญ เร่ืองฉลากของผลิตภัณฑ์มีการระบุส่วนประกอบและ
วิธีการใช้อย่างชัดเจน ดังนั้ น ผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ ควรมีการระบุ
ส่วนประกอบส าคญัของผลิตภณัฑแ์ละวธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน 

3. กลุ่มท่ีมีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ประเภทเคร่ืองส าอาง 
จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ จ  าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ประเภทเคร่ืองส าอาง ให้ระดบัของความส าคญั เร่ืองมีความปลอดภยั
ในการใชแ้ละไม่ท าใหเ้กิดอาการแพ ้หรือระคายเคืองของผวิหนงั  

ดงันั้ น ควรเน้นการผลิตท่ีมีมาตรฐานท่ีได้รับการรับรองคุณภาพท่ีน่าเช่ือถือและ
ส่วนประกอบส าคญัท่ีไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้ปราศจากน ้าหอม สารกนัเสีย 

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ประเภทเคร่ืองส าอาง ให้ระดบัของความส าคญั เร่ืองภาชนะ
บรรจุของผลิตภณัฑ์เป็นกระปุกแกว้หรือพลาสติก ดงันั้น ควรใช้กระปุกแกว้หรือพลาสติกเป็นบรรจุ
ภณัฑห์ลกัของผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

4. กลุ่มท่ีมีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ประเภทเวชส าอาง 
จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสมการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ จ  าแนกตามประเภทของผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเวชส าอาง ให้ระดับของความส าคญั เร่ืองมีการระบุวนั
หมดอายแุละวนัผลิตอยา่งชดัเจน  

ดงันั้ น ผูป้ระกอบการควรก าหนดให้มีการระบุวนัหมดอายุและวนัผลิตบนบรรจุ
ภณัฑ์ โดยการออกแบบบรรจุภณัฑ์และรูปแบบตวัอกัษรท่ีระบุวนัหมดอายุท่ีน่าเช่ือถือและชดัเจนแก่
ผูบ้ริโภค พร้อมกบัมีการตรวจสอบวนัหมดอายุอยา่งสม ่าเสมอและเป็นระบบ ก่อนการน าผลิตภณัฑ์
ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ออกจ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภค  

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ี
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า ประเภทเวชส าอาง ให้ระดบัของความส าคญั เร่ืองการมี
ส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ ดงันั้น ควรเนน้การพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบของสารตา้น
อนุมูลอิสระ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
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5. กลุ่มท่ีมีอาย ุ45-49 ปีและกลุ่มท่ีมีอาย ุ50-54 ปี 
จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสม

การตลาด ด้านราคา จ าแนกตามอายุ พบว่า กลุ่มท่ีมีอายุ 45-49 ปีและกลุ่มท่ีมีอายุ 50-54 ปี ให้ระดบั
ของความส าคญั เร่ืองการมีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน ดงันั้น ควรมีการระบุราคาของ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจนบนบรรจุภณัฑใ์นบริเวณท่ีสังเกตไดง่้าย 

6. กลุ่มท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงานของรัฐ เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ และรับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง 

จากการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัของความส าคญัของส่วนประสม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ พบวา่ กลุ่มท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/
พนกังานของรัฐ เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย พนกังานรัฐวสิาหกิจ และรับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง ให้ระดบั
ของความส าคญั เร่ืองการรับประกนัหลงัการขาย  

ดงันั้น ควรให้ความส าคญักบัการรับประกนัความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ยินดี
คืนเงินหากเกิดอาการแพ ้ระคายเคืองหลงัใช้ผลิตภณัฑ์ หรือไม่มีประสิทธิภาพในการต่อตา้นและลด
เลือนร้ิวรอยตามระยะเวลาท่ีรับประกนั 

นอกจากน้ีปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบ คือ ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้มกัมี
ราคาแพงไม่เหมาะสมกบัคุณภาพท่ีได้รับและผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้ามกัมีราคาแพงเม่ือ
เปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ ดังนั้นผูด้  าเนินการทางธุรกิจการผลิตและผูป้ระกอบการ ควรมีการ
ก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ  
 
5.5 ข้อจ ำกดัในกำรวจัิย 

1. ขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในประชากรอ าเภอเมืองล าปาง 
ดงันั้น อาจไม่สามารถน าไปใชอ้า้งอิงในการศึกษาของประชากรพื้นท่ีอ่ืนได ้เน่ืองจากมีความแตกต่าง
กนัของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ และวฒันธรรม เช่น รายได ้การศึกษา และค่านิยม เป็น
ตน้ 

2. การศึกษาคร้ังน้ีใช้วิธีการเก็บขอ้มูลตามวิธีสุ่มแบบตามสะดวก ในอ าเภอจงัหวดั
ล าปาง ซ่ึงจากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบน
ใบหนา้ ยี่หอ้ท่ีมีการจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต และร้านเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ เช่น 
OLAY PONDS และL’OREAL มากกว่ายี่ห้อท่ีมีคุณภาพสูงสุด (High End) ซ่ึงมีการจ าหน่ายใน
เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ เช่น LAMER และSULWHASOO ดงันั้น ขอ้มูลท่ีไดจ้าก
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การศึกษาคร้ังน้ี อาจไม่สามารถน าไปใช้อา้งอิงกบัการศึกษาในประชากรพื้นท่ีอ่ืนซ่ึงมีการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ยีห่อ้ท่ีมีคุณภาพสูงสุด (High End) ได ้
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        เลขท่ีแบบสอบถาม………….. 
 

แบบสอบถาม 
 

เร่ือง 
ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้หญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้า
แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการค้นควา้อิสระโดยนักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ผูศึ้กษาขอความกรุณาท่านสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม เพื่อประโยชน์ในเชิงวชิาการและขอขอบพระคุณท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบ
แบบสอบถามมา ณ.ท่ีน้ี 

       นางสาวโชติรส หอเจริญ 
 
ค าช้ีแจง : กรุณาตอบแบบสอบถามโดยให้ท าเคร่ืองหมาย   ใน  และเติมขอ้ความในช่องว่างท่ี
เวน้ไว ้
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

1. อาย ุ
   25-29 ปี    30-34 ปี 
   35-39 ปี    40-44 ปี 
   45-49 ปี 
   55-60 ปี 

   50-54 ปี 
 

 
2.  สถานภาพสมรส 

   โสด    สมรส 
   หยา่ร้าง/ม่าย  

 
3. ระดบัการศึกษา 

   ต ่ากวา่มธัยมศึกษา   มธัยม/ปวช./หรือเทียบเท่า 
   อนุปริญญา/ปวส./หรือเทียบเท่า    ปริญญาตรี 
   สูงกวา่ปริญญาตรี   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………  
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4. อาชีพ 
   ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ   พนกังานบริษทัเอกชน/หา้งร้าน 
   เจา้ของธุรกิจ/คา้ขาย   นกัเรียน/นกัศึกษา 
   พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
   รับจา้งอิสระ/คนงาน/ลูกจา้ง 

  เกษตรกรรม 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………. 
 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   ไม่เกิน 10,000 บาท    10,001 – 20,000 บาท 
   20,001 – 30,000 บาท    30,001 – 40,000 บาท 
   40,001 – 50,000 บาท 
 

   สูงกวา่ 50,000 บาท 
 

 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหน้าของผูห้ญิงในอ าเภอ
เมืองล าปาง 
 

1. ท่านใชผ้ลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้เพื่อลบเลือนร้ิวรอยในบริเวณใดบา้ง (ตอบได้มากกว่า 
1 ข้อ) 

   ผวิหนา้    รอบดวงตา 
   ริมฝีปาก    ร่องแกม้ 
   หนา้ผาก    คอ 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………….  

  
2. ท่านใชผ้ลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ยีห่อ้ใดบา้ง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   MISTINE    AVON 
   OLAY    PONDS 
   L’OREAL    NIVEA 
   ORIENTAL PRINCESS    NEUTROGENA 
   ARTISTRY    AVIANCE 
   VICHY     ROC 
   EUCERINE    SHU UEMURA 
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   SHISEIDO    KANEBO 
   SKIN FOOD    SULWHASOO 
   CLINIQUE    ESTEE LAUDER 
   LANCOME    CLARINS 
   PAYOT     LAMER 
   LA PRAIRIE  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………….. 

       
3. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากสถานท่ีใดมากทีสุ่ด 

 ร้านเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ เช่น เชียงใหม่ไดเร็กและน าชยัไดเร็กเซล 
 เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในหา้งสรรพสินคา้ 
 ร้านเคร่ืองส าอางในศูนยก์ารคา้ 
 ซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น ท๊อปซุปเปอร์มาเก็ตและเสรีเซ็นเตอร์ 
 ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น บ๊ิกซี (Big C) และเทสโก ้โลตสั (Tesco Lotus) 
 ร้านสะดวกซ้ือ เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ 
 ร้านคา้ปลอดภาษี 
 ร้านขายยาท่ีมีการจ าหน่ายเวชส าอาง เช่น บูท๊ส์ (Boots) และวตัสัน (Watsons) 
 พนกังานขายตรง (Direct Selling) 
 ส่ือออนไลน์ทาง  Facebook  
 ส่ือออนไลน์ทาง  Instagram 
 ส่ือออนไลน์ทาง  Line  
 เวบ็ไซตท่ี์มีการจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………………………………….. 

 
4. เม่ือใดท่ีท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

 เม่ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีใชอ้ยูใ่กลจ้ะหมดหรือหมดแลว้ 
 เม่ือมีคนรู้จกัแนะน าวา่ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีใชอ้ยูมี่ประสิทธิภาพดี 
 เม่ือพนกังานขายแนะน าวา่ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้วา่มีประสิทธิภาพดี 
 เม่ือมีการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ผลิตภัณฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าตัวใหม่ท่ีมีความ
น่าสนใจและน่าทดลองใช ้
  เม่ือนกัแสดง บุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือเป็นพรีเซ็นเตอร์ใหผ้ลิตภณัฑ ์
 เม่ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ท่ีใชอ้ยูป่ระจ ามีการลดราคาหรือมีของแถม 
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 เม่ือมีการรีววิผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้จากประสบการณ์ของผูใ้ชโ้ดยตรงใน 
Blog หรือหนา้เวบ็ไซตส่์วนตวัวา่มีประสิทธิภาพดี 
  เม่ือมีการรีวิวผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบนใบหน้าจากประสบการณ์ของผูใ้ช้บนช่องทาง
ออนไลน์วา่มีประสิทธิภาพดี เช่น Youtube และSocial cam 
  เม่ือมีการรีววิผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้โดยร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอางออนไลน์วา่มี
ประสิทธิภาพดี 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………………………………… 

  
5. ท่านมีความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้มากนอ้ยเพียงใด 

   มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน    1 คร้ังต่อเดือน 
   2-3 เดือนต่อคร้ัง 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………… 

   4-6 เดือนต่อคร้ัง 
 

   

6. ในแต่ละคร้ังท่านมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้เท่าใด 

   ไม่เกิน 500 บาท 
   1,001-2,000 บาท 
   3,001-5,000 บาท 

   501-1,000 บาท 
   2,001-3,000 บาท 
   มากกวา่ 5,000 บาท 
 

 

7. ใครคือผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ของท่าน  

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
   บุคคลในครอบครัว 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ………………… 
 

  เพื่อน 
   พนกังานขาย 
 
 

 

 

 



   

176 
 

8. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้มีความจ าเป็นต่อท่านเน่ืองจากเหตุใดมากทีสุ่ด 

 เพื่อป้องกนัร้ิวรอยท่ีอาจเกิดบนใบหนา้ก่อนวยัอนัควร 
 เพื่อปกป้องใบหนา้จากปัจจยัภายนอก อนัไดแ้ก่  มลภาวะและแสงแดด 
 เพื่อใหใ้บหนา้ดูอ่อนเยาวอ์ยูเ่สมอ 
 เพื่อลบเลือนร้ิวรอยบนใบหนา้ 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………………………… 

  

9. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้ ไดอ้ยา่งไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 คนแนะน าใหรู้้จกั 
 พนกังานขายในร้านคา้หรือเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอาง 
 การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
 การโฆษณาทางวทิย ุ
  การโฆษณาทางเคเบิลทีว ี  
 การโฆษณาทางหนงัสือพิมพห์รือแมกกาซีน 
 การประชาสัมพนัธ์โดยการจดัรายการส่งเสริมการขาย/ การออกบูธแสดงสินคา้ 
  แผน่พบั /ใบปลิว /แคตตาล็อก 
  ส่ือออนไลน์ทาง  Facebook  
 ส่ือออนไลน์ทาง  Instagram 
 ส่ือออนไลน์ทาง  Line 
 การโฆษณาทางเวบ็ไซต ์ 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………………………………… 

 

   

   

 

   

 

 



   

177 
 

ส่วนที ่3  ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูห้ญิงในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ตา้นร้ิว

รอยบนใบหนา้ 

ค าช้ีแจง  ท่านคิดวา่ส่วนประสมการตลาดต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต์า้นร้ิวรอยบนใบหนา้

ของท่านเพียงใด  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเพียงช่อง

เดียว 

 
ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
 

ปาน
กลาง 

มาก 
 

มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 ยีห่อ้ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั      
1.2 มีการรับรองมาตรฐานจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง      
1.3 มีการรับรองประสิทธิภาพจากนักแสดงบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือ 

     

1.4 กล่ินและสีของผลิตภณัฑ ์      
1.5 มีความปลอดภยัในการใชแ้ละไม่ท าใหเ้กิดอาการแพ ้
หรือระคายเคืองของผิวหนงั 

     

1.6 ไม่ก่อใหเ้กิดการอุดตนัของผวิหนงัจนเกิดสิวบน
ใบหนา้ 

     

1.7 ไม่มีส่วนผสมของสารกนัเสีย เช่น พาราเบน 
(Paraben) 

     

1.8 ไม่มีส่วนผสมของน ้าหอม      
1.9 ไม่มีการทดลองในสัตว ์      
1.10 ทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมเข้าสู่ผิวหนังได้
รวดเร็ว 

     

1.11 มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย
ตามระยะเวลาท่ีรับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

     

1.12 มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อตา้นร้ิวรอย
ทนัทีหลงัจากการใชใ้นคร้ังแรก 

     



   

178 
 

 
ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
 

ปาน
กลาง 

มาก 
 

มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ) 
1.13 มีประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอย
ภายในระยะเวลา 2-4 สัปดาห์ หลงัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์ 

     

1.14 มีนวตักรรมใหม่ๆเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อตา้นร้ิวรอย 

     

1.15 มีส่วนผสมของสารท่ีมีประสิทธิภาพในการลดเลือน
และต่อตา้นร้ิวรอยท่ีไดรั้บการคิดคน้ พฒันาและปรับปรุง
ชนิดใหม่ๆ 

     

1.16 มีส่วนผสมของสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพในการลด
เลือนและต่อตา้นร้ิวรอยบนใบหนา้ 

     

1.17 มีส่วนผสมของสารตา้นอนุมูลอิสระ ท่ีสามารถลด
การท าลายของเซลล์ผิวหนังจากอนุมูลอิสระ (Free 
radicals) เช่น วติามินซีและโคเอนไซมคิ์วเทน็  

     

1.18 มีส่วนผสมของRetinoic Acid ท่ีสามารถผลดัเซลล์
ผวิหนงั เพื่อลดร้ิวรอยบนใบหนา้ เช่น วติามินเอ  

     

1.19 มีส่วนผสมของ Growth Factor ท่ีกระตุ ้นให้เกิดการสร้าง
เซลลใ์หม่ทดแทนเซลลเ์ก่า เช่น สเตม็เซลลจ์ากพืชและสตัว ์

     

1.20 มีส่วนผสมของฮอร์โมนซ่ึงช่วยในเร่ืองการกระตุน้
การสร้างคอลลาเจน (Collagen) เพิ่มความชุ่มช้ืนของ
ผวิหนงั เช่น Estradiol 

     

1.21 มีส่วนผสมของโปรตีนและสารท่ี เก่ียวข้องท่ี มี
ประสิทธิภาพในการลดเลือนและต่อต้านร้ิวรอยบน
ใบหนา้ เช่น คอลลาเจนและไฮยาลูรอน 

     

1.22 มีส่วนผสมของสารธรรมชาติท่ีมีคุณสมบติัคลา้ย 
โบท็อกซ์ โดยออกฤทธ์ิท าให้กลา้มเน้ือบนใบหน้าคลาย
ตวั เช่น พิษผึ้ง (Bee Venom) 

     



   

179 
 

 
ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
 

ปาน
กลาง 

มาก 
 

มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (ต่อ) 
1.23 เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมหลายชนิดไวใ้นบรรจุ
ภณัฑ์เดียวกนั เช่น ต่อตา้นร้ิวรอย เพิ่มความชุ่มช้ืน และ
ท าใหผ้วิหนา้กระจ่างใส 

     

1.24 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบครีม      
1.25 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบโลชัน่      
1.26 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเจล      
1.27 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบเซร่ัม      
1.28 เป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบแผน่มาร์คหนา้       
1.29 มีวธีิการใชท่ี้ไม่ยุง่ยาก      
1.30 ฉลากของผลิตภัณฑ์มีการระบุส่วนประกอบและ
วธีิการใชอ้ยา่งชดัเจน 

     

1.31 มีการระบุวนัหมดอาย ุและวนัผลิตอยา่งชดัเจน      

1.32 มีบรรจุภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายขนาด      
1.33 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม      
1.34 ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์ เป็นขวดแก้วห รือ
พลาสติกท่ีมีหวัป๊ัม 

     

1.35 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นขวดแกว้ท่ีมีหวั
หลอดหยด 

     

1.36 ภาชนะบรรจุของผลิตภณัฑเ์ป็นหลอดบีบ      
1.37 ภาชนะบรรจุของผลิตภัณฑ์เป็นกระปุกแก้วหรือ
พลาสติก 

     

2. ด้านราคา 
2.1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ      
2.2 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณบรรจุ      
2.3 ราคาต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืนๆ      
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ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
 

ปาน
กลาง 

มาก มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

2. ด้านราคา (ต่อ) 
2.4 มีป้ายระบุราคาของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน      
3. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
3.1 การโฆษณา และประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ      
3.2 การโฆษณาทางโทรทศัน์ดูน่าสนใจและน่าเช่ือถือ      
3.3 การใชบุ้คคลท่ีน่าเช่ือถือในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์      
3.4 การใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการของ
พนกังานขาย 

     

3.5 บุคลิกภาพและความน่าเช่ือถือของพนกังานขาย      
3.6 มีการแนะน า และสาธิตผลิตภณัฑว์ธีิการใช ้ณ จุดขาย      
3.7 มีผลิตภณัฑต์วัอยา่งใหท้ดลองก่อนการตดัสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์ 

     

3.8 มีการใหคู้ปองเพื่อเป็นส่วนลดส าหรับการซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์อตา้นร้ิวรอยในคร้ังต่อไปหรือผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 

     

3.9 มีการลดราคาของผลิตภณัฑ ์      
3.10 มีการแถมผลิตภณัฑเ์ม่ือซ้ือตามราคาท่ีก าหนด      
3.11 มีระบบสะสมคะแนนส าหรับสมาชิกเพื่อแลกรางวลั      
3.12 มีการรับประกนัหลงัการขาย เช่น ยินดีคืนเงินหาก
ไม่พอใจในสินคา้ 

     

3.13 มีการจดัเซ็ทของผลิตภณัฑใ์นราคาพิเศษ      
4. ด้านการจัดจ าหน่าย  
4.1 ความสะดวกสบายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์      
4.2 สถานท่ีท่ีจ  าหน่ายใกลบ้า้น      
4.3 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างเวบ็ไซต ์
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ส่วนที่ 4 ปัญหา ข้อเสนอแนะ และปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ต้านร้ิวรอยบน
ใบหนา้ 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 

 

 
ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความส าคญัต่อการตัดสินใจ
ซ้ือ 

 
น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
 

ปาน
กลาง 

มาก 
 

มาก
ทีสุ่ด 

1 2 3 4 5 

4. ด้านการจัดจ าหน่าย (ต่อ) 
4.4 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างInstagram      
4.5 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างFacebook      
4.6 มีช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑท์าง Line       
4.7 มีบริการจดัส่งผลิตภณัฑถึ์งท่ี      
4.8 สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ      
4.9 ผลิตภัณฑ์มีการวางจัดจ าหน่ายทั่วไปในศูนย์การค้า 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือไฮเปอร์มาร์เก็ต 

     

4.10 การจัดผลิตภัณฑ์อยู่ในต าแหน่งท่ีมองเห็นได้อย่าง
ชดัเจนและหยบิง่าย 
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