
 
บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 
 

   จากการศึกษาครั้งนี้ จะศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ซ่ึงการสงเสริมการตลาดในที่นี้จะศึกษา
เฉพาะการโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) และการขายโดยพนักงาน
ขาย (Personal Selling) รวมถึงปญหาและพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย     
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยไดทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางทั้งหมด 150 ราย  

                    สวนที่  1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  อายุ  สถานภาพ การศึกษา รายไดตอ
เดอืน  อาชีพ     

    สวนที่  2   ขอมูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
 จําแนกตาม ชนิดของผลิตภัณฑ  ตราสินคา เหตุผลที่ใช ระยะเวลาที่ใช  ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ  

แหลงผลิต โอกาสในการซื้อในแตละคร้ัง สถานที่ซ้ือ ความนิยมและเหตุผลในการซื้อ และราคาที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อ เครื่องสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
    สวนที่  3   ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ     ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เครื่องสําอาง
ของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

              สวนที่  4  ขอมูลปญหาและขอเสนอแนะของผูบริโภคตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม  

   สวนที่  5  ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ     ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เครื่องสําอาง
ของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามอายุ การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ  
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สวนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 
ตารางที่  2  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน รอยละ 
15-18 ป     3     2.00 
19-35 ป 110   73.30 
มากกวา 36 ป 37   24.70 

รวม 150 100.00 
 
จากตารางที่  2  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีอายุระหวาง  19-35 ป    รอยละ  73.30  

รองลงมาคือ อายุมากกวา 36 ป  รอยละ 24.70  และรอยละ 2.00  มีอายุระหวาง 15-18 ป ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 3  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด     94    62.70 
สมรส    55    36.70 
อ่ืนๆ     1     0.60 
รวม 150 100.00 
หมายเหตุ:  อ่ืนๆ  ไดแก  หยา    
 

จากตารางที่ 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด  รอยละ 62.70 
รองลงมาคือ  สถานภาพสมรส รอยละ 36.70  และอ่ืนๆรอยละ 0.60   ตามลําดับ 
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ตารางที่  4  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกการศึกษา 
 

การศึกษา จํานวน รอยละ 
มัธยมศึกษาตอนตน    4      2.70 
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช.  20    13.30 
อนุปริญญา หรือ ปวส.  14      9.30 
ปริญญาตรี  88   58.70 
สูงกวาปริญญาตรี  24   16.00 

รวม 150 100.00 
 
จากตารางที่ 4  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี รอยละ 

58.70   รองลงมาคือ สําเร็จการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 16.00  สําเร็จการศึกษาในระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. รอยละ 13.30  สําเร็จการศึกษาในระดับอนุปริญญา หรือ ปวส. 
รอยละ 9.30 และรอยละ 2.70  สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอนตน 
 
ตารางที่  5  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 5,000  บาท      9     6.00 
5,001-10,000  บาท     45   30.00 
10,001-20,000  บาท    63   42.00 
20,001-30,000  บาท   22   14.70 
มากกวา 30,000  บาท   11     7.30 

รวม 150 100.00 
 

จากตารางที่  5  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดตอเดือน 10.001-20,000  
บาท  รอยละ 42.00    รองลงมาคือ มีรายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท รอยละ  30.00  มีรายไดตอ
เดือน   20,001-30,000 บาท   รอยละ  14.7  มีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000  บาท รอยละ 7.30 และ
รอยละ 6.00 มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000  บาท 
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ตารางที่ 6 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียนหรือนักศึกษา     13      8.70 
พนักงานบริษัทเอกชน   121    80.70 
รับราชการ      5      3.30 
เจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว      6      4.00 
อ่ืนๆ      5      3.30 

รวม 150 100.00 
หมายเหตุ: อ่ืนๆ ไดแก อาชีพ พอบาน 5 ราย 
 

จากตารางที่ 6  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ประกอบอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน   รอยละ 80.70     รองลงมาเปนนักเรียนหรือนักศึกษา รอยละ 8.70      อาชีพเจาของ
กิจการหรือธุรกิจสวนตัว  รอยละ 4.00   และรอยละ 3.30  ประกอบอาชีพรับราชการหรืออาชพีอ่ืนๆ  
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สวนท่ี   2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
ตารางที่  7  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชนิดของผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางสําหรับผูชาย  

ชนิดผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา(Cleansing) (โฟมลางหนา) 119  79.30 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางวัน(Lotion ,Cream)   66  44.00 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางคืน(Lotion ,Cream)   43  28.70 
ผลิตภัณฑนวดหนา(Massage)    6   4.00 
ผลิตภัณฑพอกหนา(Mask ,Pack)    9   6.00 
ผลิตภัณฑรอบดวงตา(Eye Gel ,Eye Cream)   7   4.70 
ผลิตภัณฑสําหรับทาคอ(Neck Cream)   6   4.00 
ผลิตภัณฑรองพื้น(Foundation)   5   3.30 
 ครีมขัดหนา ( Facial Scrub) 9 6.00 
ลิปสติก(Lip Stick) 37 24.70 
โลชั่นควบคุมความมันบนใบหนา( Facial Oil Control) 35 23.30 
 ไวทเทนนิ่ง (Whitening)(ครีมหนาขาว) 39 26.00 
 เจลแตงผม แว็กซ มูส( Jel  Wax  Moose) 104 69.30 
ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด ทําใหผิวเขม(Sun Block ,Sun Tan) 48 32.00 
แปง (สําหรับใบหนา) 56 37.30 
เครื่องหอม  เชน น้ําหอม โคโลญจ 102 68.00 

หมายเหตุ : เลือกตอบไดมากกวาหนึ่งขอ จากจํานวนผูตอบแบบสอบถามจํานวน 150 คน 
 จากตารางที่  7  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
สําหรับผูชายชนิดผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา(Cleansing) (โฟมลางหนา) รอยละ 79.30   
รองลงมาคือ   เจลแตงผม แว็กซ มสู (Gel  Wax  Moose) รอยละ 69.30     ผลิตภัณฑ เครื่องหอม 
เชน น้ําหอม โคโลญจ รอยละ 68.00 ผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางวัน รอยละ 44.00 แปง  รอยละ 
37.30ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด และทําใหผิวเขม รอยละ 32.00 ผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางคืน 
รอยละ 28.70 ไวทเทนนิ่ง รอยละ 26.00 ลิปสติก รอยละ 24.70 โลชั่นควบคุมความมันบนใบหนา 
รอยละ 23.30  ผลิตภัณฑพอกหนา และครีมขัดหนา รอยละ 6.00 ผลิตภัณฑรอบดวงตา รอยละ 4.70 
ผลิตภัณฑนวดหนา และผลิตภัณฑสําหรับทาคอ รอยละ 4.00  ผลิตภัณฑรองพื้น  รอยละ 3.30    
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ตารางที่  8  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความนิยมตราสินคา    
มากที่สุด ของผูชายที่ใชเครื่องสําอางสําหรับผูชาย  
 

ตราสินคา จํานวน รอยละ 
L'OREOR  102  79.30 
DKNY      7    4.70 
NEVIA    88  58.70 
CLARINSMEN     6    4.00 
POND'S    49  32.70 
COVERMARK     2   1.30 
OIL OF OLAY    30 20.00 
PIAS    2   1.30 
CLINIQUE  14   9.30 
LANCOME     4   2.70 
SCHWARZKOPF     6  4.00 
อ่ืนๆ   19        12.70 

หมายเหตุ : สามารถเลือกตอบไดมากกวาหนึ่งขอ จากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 150 คน 

     อ่ืนๆ  ไดแก ตรายี่หอ TOMMY จํานวน 10 ราย ตรายี่หอ AVON จํานวน 5 ราย ตรายี่หอ 
VASELINE จํานวน 4   ราย 

 จากตารางที่  8  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  นิยมตราสินคา L'OREOR   รอยละ 
79.30  รองลงมา คือ  ตราสินคา NEVIA รอยละ 58.70    ตราสินคา POND'S    รอยละ 32.70  ตรา
สินคา  OIL OF OLAY  รอยละ 20.00 ตราสินคา  อ่ืนๆ รอยละ 12.70 ตราสินคา CLINIQUE รอยละ 
9.30 ตราสินคา DKNY รอยละ 4.70 ตราสินคา SCHWARZKOPF และ CLARINSMEN รอยละ 
4.00 ตราสินคา LANCOME รอยละ 2.70 ตราสินคา PIAS และCOVERMARK รอยละ 1.30 
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 ตารางที่  9  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลที่ใชเครื่องสําอาง
สําหรับผูชาย  
 

เหตุผลของการใชผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
ตองการใหผิวขาวเนียนยิ่งขึ้น    38     25.30 
ตองการใหดูออนเยาว    50     33.30 
เพื่อปกปดปญหาฝาหรือกระ    14      9.30 
ปองกันผิวคลํ้าจากแสงแดด    63    42.00 
ตามกระแสนิยมที่มีการใชกันมาก     9      6.00 
เพื่อเสริมบุคลิกภาพ    90    60.00 
อ่ืนๆ    8      5.30 

หมายเหตุ : สามารถเลือกตอบไดมากกวาหนึ่งขอ  จากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 150 คน         
      อ่ืนๆ  ไดแก ปกปองกล่ินไมพึงประสงค  จํานวน 8  ราย       

     จากตารางที่  9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีเหตุผลของการใชเครื่องสําอาง
สําหรับผูชาย คือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ รอยละ 60.00    รองลงมาคือ  มีเหตุผลเพื่อปองกันผิวคลํ้าจาก
แสงแดด รอยละ 42.00      มีเหตุผลเพื่อตองการใหดูออนเยาว  รอยละ 33.30   ตองการใหผิวขาว
เนียนขึ้น รอยละ 25.30 ปกปดปญหาฝาหรือกระ รอยละ 9.30 ตามกระแสนิยมที่ใชกันมาก รอยละ 
6.00 และอ่ืนๆ รอยละ 5.30 
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ตารางที่  10  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาที่ใชเครื่อง 
สําอางสําหรับผูชาย  

 
ระยะเวลาที่ใชเคร่ืองสําอาง จํานวน รอยละ 

นอยกวา 6 เดือน    11     7.30 
6 เดือน  -1 ป    15   10.00 
1 ป 1 วัน - 2 ป    24   16.00 
2 ปขึ้นไป 100   66.70 

รวม 150 100.00 
 
จากตารางที่  10  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ใชเครื่องสําอางสําหรับผูชายเปน

ระยะเวลา  2 ปขึ้นไป  รอยละ 66.70  รองลงมาคือ  ระยะเวลา  1 ป 1 วัน - 2 ป รอยละ 16.00  และ
รอยละ 10.00   ใชเครื่องสําอางสําหรับผูชายเปนระยะเวลา 6 เดือน  -1 ป  รอยละ 10.00  นอยกวา 6 
เดือน  รอยละ 7.30  

 
ตารางที่ 11 แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม ผูที่มีผลตอการตัดสินใจ
ในการซื้อเครื่องสําอางของผูชาย 

 
ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ จํานวน รอยละ 

เพื่อน     15    10.00 
ภรรยา     32   21.30 
ตัวเอง     80    53.30 
พนักงานขาย (BA)      9     6.00 
อ่ืนๆ    14     9.40 

รวม 150 100.00 
 หมายเหตุ: อ่ืนๆ ไดแก หมอประจําตัว  10  ราย ตัวแทนจําหนาย 4 ราย 

จากตารางที่  11  พบวา ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชาย 
ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ ตัวเอง  รอยละ 53.30   รองลงมาคือ ภรรยา  คิดเปนรอยละ 
21.30      เพื่อน  รอยละ 10.00    อ่ืนๆ รอยละ 9.40  และพนักงานขาย(BA) รอยละ 6.00 
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ตารางที่  12  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแหลงที่ผลิตเครื่องสําอาง 
ที่นิยมซ้ือ 
 

แหลงผลิตของเครื่องสําอางผูชาย จํานวน รอยละ 
ในประเทศ    65   43.30 
ตางประเทศ    11     7.30 
ทั้งในและตางประเทศ   74   49.40 

รวม 150 100.00 

  จากตารางที่ 12 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชเครื่องสําอางจากแหลงผลิตในทั้ง
ในและตางประเทศ รอยละ 49.40   รองลงมาคือ ผลิตในประเทศ รอยละ 43.30 และรอยละ 7.30 
ผลิตจากตางประเทศ  ตามลําดับ 
  
ตารางที่  13  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามโอกาสในการซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชาย  

 
โอกาสในการซ้ือผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด  130    86.70 
มีผลิตภัณฑออกใหม     8      5.30 
ชวงลดราคา หรือแถมสินคา    12      8.00 

รวม 150  100.00 
  

จากตารางที่  13  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีโอกาสในการซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางสําหรับผูชายครั้งตอไปเมื่อ ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด  รอยละ  86.70   รองลงมาคือ    ชวง
ลดราคา หรือแถมสินคา รอยละ 7.30  และรอยละ 5.30 ซ้ือผลิตภัณฑเมื่อมีผลิตภัณฑออกใหม  
ตามลําดับ 
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ตารางที่  14  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานที่ที่ซ้ือผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางสําหรับผูชาย  

 
สถานที่ท่ีซ้ือผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 

หางสรรพสินคา   121    80.70 
ตลาด      5     3.30 
รานเครื่องสําอางโดยเฉพาะ    14     9.40 
พนักงานตัวแทนจําหนาย     5     3.30 
ศูนย DIRECT SALE     5     3.30 

รวม 150 100.00 
 
จากตารางที่   14  พบว า  ผู ตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ซ้ือ เครื่ องสํ าอางจาก 

หางสรรพสินคา รอยละ 80.70 รองลงมา คือ  รานเครื่องสําอางโดยเฉพาะ รอยละ 9.40  และรอยละ 
3.30  ซ้ือเครื่องสําอางจาก ตลาด หรือพนักงานขาย หรือศูนย DIRECT SALE   ตามลําดับ  
  
ตารางที่ 15  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความนิยมในการซื้อ
ผลิตภัณฑแบบครบชุด  
 

ความนิยมในการซื้อผลิตภณัฑแบบครบชุด จํานวน รอยละ 
นิยม   45    30.00 
ไมนิยม 105   70.00 

รวม 150 100.00 
 
จากตารางที่  15  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไมนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุด 

รอยละ 70.00 และรอยละ 30.00  นิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบครบชุด  
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ตารางที่  16  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลของความนิยม
ซ้ือเครื่องสําอางสําหรับผูชายแบบครบชุด 

 
เหตุผลของความนิยมซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 

เชื่อวาจะชวยเสริมประสิทธิภาพ 24   53.33 
สะดวกในการซื้อหา 20   44.46 
จะไดรับสวนลด 1     2.22 

รวม 45 100.00 

 หมายเหตุ: ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 45 คน 

 
  จากตารางที่  16  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ที่นิยมซื้อเครื่องสําอางสําหรับผูชาย
แบบครบชุด เนื่องจากเชื่อวาจะชวยเสริมประสิทธิภาพ รอยละ 53.33   รองลงมาคือ เนื่องจากความ
สะดวกในการซื้อหา รอยละ  44.46     และรอยละ  2.22   เนื่องจากจะไดรับสวนลด    ตามลําดับ 

    
ตารางที่  17  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลของความไมนิยม
ซ้ือเครื่องสําอางสําหรับผูชายแบบครบชุด  

 
เหตุผลของความไมนิยมซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 

ราคาสูง   50 47.62 
ชอบทดลองสินคาใหมๆ   32 30.48 
กลัวแพหรือไมปลอดภัยในการใช   23 21.90 

รวม 105 100.00 
  
  จากตารางที่  17  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลของความไมนิยมซื้อ
เครื่องสําอางสําหรับผูชายแบบครบชุด  เนื่องจากราคาสูง รอยละ 47.62  รองลงมา คือ เนื่องจาก
ชอบทดลองสินคาใหมๆ   รอยละ 30.48   และรอยละ 21.90 มีเหตุผลที่ไมนิยมซื้อเนื่องจากกลัวแพ
หรือไมปลอดภัยในการใช   ตามลําดับ 
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ตารางที่  18  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผลตอการตัดสินใจซื้อ
เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของราคา  

 
ผลตอการตัดสินใจซื้อเม่ือมีการเปล่ียนแปลงของราคา จํานวน รอยละ 

มาก     56   37.30 
นอย    67   44.70 
ไมมีผลเลย    27   18.00 

รวม 150 100.00 
  

จากตารางที่  18  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของราคา 
สงผลตอการตัดสินใจซื้อนอย     รอยละ 44.70      รองลงมาคือ     สงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก 
รอยละ 37.30 และ รอยละ 18.00   ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อเลย   ตามลําดับ 

  
ตารางที่  19  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผลตอการตัดสินใจซื้อ
ตราสินคาอื่นแทน เมื่อราคาสูงขึ้น  

 
ผลตอการตัดสินใจซื้อตราสินคาอื่นแทน จํานวน(คน) รอยละ 

คงเลือกใชผลิตภัณฑเดิม   85   56.70 
เลือกซ้ือผลิตภัณฑใหม   53   35.30 
อ่ืนๆ   12     8.00 

รวม 150 100.00 
หมายเหตุ:  อ่ืนๆ ไดแก  ยังตัดสินใจไมได จํานวน 12 ราย 

 
จากตารางที่  19  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีเหตุผลตอการตัดสินใจซื้อตรา

สินคาอื่นแทน เมื่อราคาสูงขึ้น โดยจะยังคงเลือกใชผลิตภัณฑเดิม รอยละ 56.70   รองลงมาคือ เลือก
ซ้ือผลิตภัณฑใหม  รอยละ 35.30  และอ่ืนๆ รอยละ 8.00   ตามลําดับ 
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ตารางที่  20  แสดงจํานวน และรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคาของผลิตภัณฑที่ซ้ือ
ตอช้ินตอคร้ัง  

 
ราคาของผลติภัณฑท่ีซ้ือตอชิ้นตอคร้ัง จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา  100  บาท     25    16.70 
101 - 300 บาท     59    39.30 
301 - 500 บาท    24    16.00 
501 - 1,000 บาท    28    18.70 
มากกวา 1,000 บาท    14     9.30 

รวม 150 100.00 
        

จากตารางที่  20  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือผลิตภัณฑตอช้ินตอคร้ังในราคา
101 - 300 บาท รอยละ 39.30    รองลงมาคือ   ราคา  501 - 1,000 บาท รอยละ 18.70   ราคาต่ํากวา  
100  บาท   รอยละ 16.70 ราคา 301-500 บาท รอยละ 16.00 และ มากกวา 1,000 บาท รอยละ 9.30 

  
ตารางท่ี  21  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนครั้งในการซื้อ 
เครื่องสําอางสําหรับผูชาย 

 
จํานวนครั้งในการซื้อ จํานวน รอยละ 

นอยกวา  1 เดือนตอคร้ัง    31    20.70 
1  เดือน ตอคร้ัง    46    30.70 
2  คร้ัง ตอเดือน    34    22.60 
3 คร้ัง ตอเดือน    15    10.00 
อ่ืนๆ    24   16.00 

รวม 150 100.00 
หมายเหตุ:อ่ืนๆ  ไดแก      มากกวา 3 คร้ังตอเดือน จํานวน 24  ราย 

จากตารางที่  21   พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 1  เดือน 
ตอครั้ง  รอยละ 30.70   รองลงมาคือ ซ้ือ  2  ครั้ง ตอเดือน  รอยละ 22.60      ซ้ือเครื่องสําอาง  นอย
กวา  1 เดือนตอคร้ัง  รอยละ 20.70  อ่ืนๆ  รอยละ 16.00 และ 3 คร้ังตอเดือน รอยละ 10.00 
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 ตารางที่  22   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนเงินที่จายในการ
ซ้ือแตละครั้ง  

 
จํานวนเงินท่ีจายในการซื้อแตละคร้ัง จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา  500  บาทตอคร้ัง     67    44.70 
501 - 1,000 บาทตอคร้ัง    52    34.70 
1,001 - 1,500 บาทตอคร้ัง   18   12.00 
1,501 - 2,000 บาทตอคร้ัง    8     5.30 
มากกวา 2,000 บาทตอคร้ัง    5     3.30 

รวม 150 100.00 
  

จากตารางที่  22   พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จายเงินในการซื้อแตละครั้ง ต่ํากวา  
500  บาทตอครั้ง  รอยละ 44.70   รองลงมาคือ จายเงิน  501 - 1,000 บาทตอครั้ง รอยละ 34.70     
จายเงิน   1,001 - 1,500 บาทตอครั้ง  รอยละ 12.00  จายเงิน 1,501-2,000 บาทตอครั้ง  รอยละ 5.30 
และ จายเงิน มากกวา 2,000 บาทตอคร้ัง รอยละ 3.30 

  
ตารางที่  23   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม การตัดสินใจในการซื้อ
ตราสินคาอื่นแทน กรณีสินคาเดิมไมมีจําหนาย 

       
การตัดสินใจในการซื้อตราสนิคาอื่นแทน จํานวน รอยละ 

ไมซ้ือ 67 44.70 
ซ้ือ 83 55.30 

รวม 150 100.00 
 
จากตารางที่  23  พบวา กรณีสินคาเดิมไมมีจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ตัดสินใจในการซื้อตราสินคาอื่นแทน  รอยละ 55.30   และรอยละ 44.70 ตัดสินใจไมซ้ือตราสินคา
อ่ืนแทน   
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ตารางที่   24   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม เหตุผลที่ไมซ้ือตรา
สินคาอื่นแทน ถาผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชายที่ใชประจําหมด   

 
เหตุผลท่ีไมซ้ือตราสินคาอื่นแทน จํานวน รอยละ 

เชื่อมั่นในคุณภาพของตราสินคาเดิม   35    52.23 
คํานึงถึงความปลอดภัย (แพ)   25    37.30 
อ่ืนๆ   7   10.47 

รวม 67 100.00 
หมายเหตุ; อ่ืนๆ  ไดแก   ไมเชื่อมั่นในผลิตภัณฑอ่ืน  จํานวน 7 ราย  

 
จากตารางที่  24  พบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีเหตุผลที่ไมซ้ือตราสินคาอื่นแทน ถา

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชายที่ใชประจําหมด  เนื่องจาก เชื่อมั่นในคุณภาพของตราสินคาเดิม          
รอยละ  52.23   รองลงมาคือคํานึงถึงความปลอดภัย  รอยละ 37.30 และอ่ืนๆ รอยละ 10.47     
ตามลําดับ 
 
ตารางที่  25   แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลที่ซ้ือตราสินคาอืน่
แทน   ถาผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชายที่ใชประจําหมด   
 

เหตุผลท่ีซ้ือตราสินคาอื่นแทน จํานวน รอยละ 
ใชไดเหมือนๆ กัน 57    68.78 
ชอบทดลองสินคาใหม 26   31.22 

รวม 83 100.00 
  
จากตารางที่  25  พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ใหเหตุผลที่ซ้ือตราสินคาอ่ืนแทนเนื่องจาก 

ใชไดเหมือนๆกัน   รอยละ 68.78   และรอยละ 31.32   มีเหตุผลคือ ชอบทดลองสินคาใหม   
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ตารางที่   26  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม ประเภทของของแถมที่
ชื่นชอบ  
 

ของแถมที่ชอบ จํานวน รอยละ 
ปากกา   36     24.00 
พวงกุญแจ   30     20.00 
เสื้อบุรุษ   42     28.00 
กระเปา   22    14.70 
 อ่ืนๆ   20    13.30 

รวม 150  100.00 
หมายเหตุ: อ่ืนๆ  ไดแก   เครื่องคิดเลข 10 ราย ของทดลองใช 5 ราย  แกวน้ํา จํานวน 3 ราย กระจก 
จํานวน 2 ราย  
 

จากตารางที่  26  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ชอบของแถมประเภทเสื้อบุรุษ   
รอยละ 28.00  รองลงมาคือ ประเภทปากกา รอยละ 24.00       ชอบของแถมประเภทพวงกุญแจ  รอย
ละ 20.00  กระเปา รอยละ 14.70 และอ่ืนๆ รอยละ 13.30 
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ตารางที่  27 แสดงจํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแหลงขอมูลเกี่ยวกับ
เครื่องสําอางสําหรับผูชาย   
 

แหลงขอมูล จํานวน รอยละ 
วิทยุ    29     19.30 
โทรทัศน 117      78.00 
รานคา   30     20.00 
พนักงานขาย    40     26.70 
เพื่อน    65     43.30 
ญาติ   16    10.70 
พยาบาล    2     1.30 
แพทย    3     2.00 

หมายเหตุ:  สามารถเลือกตอบไดมากกวาหนึ่งขอ  จากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 150 คน 
 
จากตารางที่  27  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ทราบขอมูลเครื่องสําอางสําหรับ

ผูชายจากโทรทัศน   รอยละ 78.00  รองลงมาคือทราบขอมูลจากเพื่อน   รอยละ 43.30  และ  ทราบ
ขอมูลจากพนักงานขาย    รอยละ 26.70 รานคา รอยละ 20.00 วิทยุ รอยละ 19.30 ญาติ 10.70 แพทย 
รอยละ 2.00 และพยาบาล รอยละ 1.30 
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 สวนท่ี  3   ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ   ดานราคา  ดานชองทางการจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางของผูชาย ใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

 3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ      

ตารางที่  28  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับความสําคัญ ของผูตอบแบบสอบถามตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ความมีประสิทธิภาพ 37 
(24.7) 

89 
(59.3) 

19 
(12.7 

3 
(2.0) 

2 
(1.3) 

3.04 
(มาก) 

7 

การมีสวนผสมสมุนไพร  
สารสกัดจากธรรมชาติ 

26 
(17.3) 

97 
(64.7) 

21 
(14.0) 

3 
(2.0) 

3 
(2.0) 

2.93 
(มาก) 

8 

ตราสินคามีชื่อเสียง 46 
(30.7) 

81 
(54.0) 

16 
(10.7) 

5 
(3.3) 

2 
(1.3) 

3.09 
(มาก) 

5 

ก า รมี สถ าบั นที่ มี ช่ื อ เ สี ย ง
รับรองคุณภาพสินคา 

39 
(26.0) 

86 
(57.3) 

23 
(15.3) 

1 
(0.7) 

1 
(0.7) 

3.07 
(มาก) 

6 

การนําเขาจากตางประเทศ 13 
(8.6) 

79 
(52.7) 

58 
(38.7) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

2.70 
(มาก) 

11 

สินคาผลิตในประเทศไทย 4 
(2.7) 

59 
(39.3) 

63 
(42.0) 

11 
(7.3) 

13 
(8.7) 

2.20 
(นอย) 

15 

การรวมคุณสมบัติหลายอยาง
ในขวดเดียวกัน 

20 
(13.3) 

78 
(52.0) 

38 
(25.3) 

9 
(6.0) 

5 
(3.3) 

2.66 
(มาก) 

12 

การดูดซึมรวดเร็ว 53 
(35.3) 

77 
(51.4) 

15 
(10.0) 

5 
(3.3) 

0 
(0.0) 

3.18 
(มาก) 

4 
 

การมีหลายขนาดใหเลือก 34 
(22.8) 

80 
(53.3) 

26 
(17.3) 

8 
(5.3) 

2 
(1.3) 

2.90 
(มาก) 

9 
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ตารางที่  28  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย (ตอ) 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 

(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

วิธีการใชไมยุงยาก 55 
(36.7) 

80 
(53.3) 

13 
(8.7) 

2 
(1.3) 

0 
(0.0) 

3.25 
(มาก) 

3 

ความปลอดภัยในการใชไมเกิด
การแพ 

73 
(48.7) 

65 
(43.3) 

9 
(6.0) 

2 
(1.3) 

1 
(0.7) 

3.38 
(มาก) 

1 

ลักษณะของภาชนะบรรจุและ
หีบหอ 

23 
(15.3) 

74 
(49.3) 

39 
(26.0) 

6 
(4.0) 

8 
(5.3) 

2.65 
(มาก) 

13 

บรรจุภัณฑนําไปใชประโยชน
อ่ืนได 

11 
(7.4) 

71 
(47.3) 

54 
(36.0) 

11 
(7.3) 

3 
(2.0) 

2.50 
(มาก) 

14 

ร า ย ล ะ เ อี ย ด บ น ฉ ล า ก 
สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจน 

29 
(19.3) 

84 
(56.0) 

26 
(17.3) 

9 
(6.0) 

2 
(1.3) 

2.86 
(มาก) 

10 

การระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน 67 
(44.7) 

64 
(42.7) 

16 
(10.7) 

3 
(2.0) 

0 
(0.0) 

3.30 
(มาก) 

2 

คาเฉล่ียรวม 
2.91 

(มาก) 
 

 
 จากตารางที่ 28 พบวา ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย จากปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.91) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ตอปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑ  ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลาํดับ  คือ  ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการ
แพ (คาเฉลี่ย 3.38)   ดานการระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.30)   ดานวิธีการใชไมยุงยาก  
(คาเฉลี่ย 3.25)  ดานการดูดซึมรวดเร็ว (คาเฉลี่ย 3.18)   ดานตราสินคามีช่ือเสียง  (คาเฉลี่ย 3.09)   
ดานการมีสถาบันที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสินคา (คาเฉลี่ย 3.07) ดานความมีประสิทธิภาพ  
(คาเฉลี่ย 3.04)  ดานการมีสวนผสมสมุนไพร สารสกัดจากธรรมชาติ    (คาเฉลี่ย 2.93)       ดานการมี
หลายขนาดใหเลือก  (คาเฉลี่ย 2.90)  ดานรายละเอียดบนฉลาก สวนผสมวิธีการใชท่ีชัดเจน  
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(คาเฉลี่ย 2.86)  ดานการนําเขาจากตางประเทศ  (คาเฉลี่ย 2.70) ดานลักษณะของภาชนะบรรจุและ
หีบหอ  (คาเฉลี่ย  2.65)  ดานการรวมคุณสมบัติหลายอยางในขวดเดียวกัน  (คาเฉลี่ย  2.66)               
ดานลักษณะของภาชนะบรรจุและหีบหอ  (คาเฉลี่ย 2.65)  และดานบรรจุภัณฑนําไปใชประโยชน
อ่ืนได(คาเฉลี่ย 2.50)  และใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับนอย 
ในดานสินคาผลิตในประเทศไทย  (คาเฉลี่ย 2.20) 
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 3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา      

ตารางที่  29   แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล  

ปจจัยดานราคา 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ราคา เหมาะสมกับคุณค าที่
ไดรับ 

52 
(34.7) 

79 
(52.7) 

15 
(10.0) 

3 
(2.0) 

1 
(0.6) 

3.18 
(มาก) 

1 

ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น 19 
(12.7) 

62 
(41.3) 

57 
(38.0) 

4 
(2.7) 

8 
(5.3) 

2.53 
(มาก) 

5 

การติดปายราคาที่ชัดเจน 36 
(24.0) 

86 
(57.3) 

23 
(15.4) 

2 
(1.3) 

3 
(2.0) 

3.00 
(มาก) 

2 

ราคาต่ํ า เมื่ อ เทียบกับขนาด
บรรจุ 

24 
16.0 

86 
57.3 

29 
19.3 

4 
(2.7) 

7 
(4.7) 

2.77 
(มาก) 

4 

การมีหลายราคาใหเลือก 27 
18.0 

90 
60.0 

27 
18.0 

3 
2.0 

3 
2.0 

2.90 
(มาก) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
2.87 

(มาก) 
 

 

จากตารางที่ 29 พบวา ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย จากปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.87) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ ตอปจจัยยอยดาน
ราคา ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก   เรียงตามลําดับ คือ   ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ 
(คาเฉลี่ย 3.18 )  ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน  (คาเฉล่ีย 3.00 )  ดานการมีหลายราคาใหเลือก 
(คาเฉลี่ย 2.90)        ดานราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ  (คาเฉลี่ย 2.77 )  และดานราคาต่ํากวาตรา
สินคาอื่น      (คาเฉลี่ย 2.53)  
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 3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย      

ตารางที่  30  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ผูชาย 

 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 
 

ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

สถานที่จํ าหนายมีที่ จอดรถ
สะดวก 

44 
(29.3) 

79 
(52.7) 

23 
(15.3) 

3 
(2.0) 

1 
(0.7) 

3.08 
(มาก) 

2 

สถานที่จําหนายใกลบาน 36 
(24.0) 

75 
(50.0) 

28 
(18.7) 

5 
(3.3) 

6 
(4.0) 

2.86 
(มาก) 

5 

เครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป 49 
(32.7) 

88 
(58.7) 

9 
(6.0) 

4 
(2.6) 

0 
(0.0) 

3.21 
(มาก) 

1 

ความนาสนใจในการแสดง
สินคา ณ.จุดขาย 

25 
(16.7) 

82 
(54.7) 

33 
(22.0) 

4 
(2.6) 

6 
(4.0) 

2.77 
(มาก) 

6 

การจัดสินค าในตําแหนงที่
หยิบงาย 

37 
(24.7) 

81 
(54.0) 

25 
(16.7) 

4 
(2.6) 

3 
(2.0) 

2.96 
(มาก) 

4 

การจัดสินคาไวในตําแหนงที่
มองเห็นชัด 

35 
(23.3) 

88 
(58.7) 

19 
(12.6) 

4 
(2.7) 

4 
(2.7) 

2.97 
(มาก) 

3 

การจัดสงสินคาถึงบาน 17 
(11.3) 

63 
(42.0) 

62 
(41.4) 

8 
(5.3) 

0 
(0.0) 

2.59 
(มาก) 

7 

การมีพนักงานขายบริการถึง
บานพรอมจัดสง 

11 
(7.3) 

82 
(54.7) 

42 
(28.0) 

8 
(5.3) 

7 
(4.7) 

2.54 
(มาก) 

8 
 

คาเฉล่ียรวม 
2.87 

(มาก) 
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จากตารางที่ 30 พบวา ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย จากปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.87) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนาย
ทั่วไป         (คาเฉลี่ย 3.21)  ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก  (คาเฉลี่ย 3.08)  ดานการจัด
สินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด  (คาเฉล่ีย 2.97)    ดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย 
(คาเฉลี่ย 2.96) ดานสถานที่จําหนายใกลบาน  (คาเฉลี่ย 2.86)  ดานความนาสนใจในการแสดงสินคา 
ณ.จุดขาย  (คาเฉลี่ย 2.77)  ดานการจัดสงสินคาถึงบาน   (คาเฉลี่ย 2.59)      และดานการมีพนักงาน
ขายบริการถึงบานพรอมจัดสง  (คาเฉลี่ย 2.54)  
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 3.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการโฆษณา     

ตารางที่  31  แสดงจํานวนรอยละ และคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
สวนประสมการตลาดดานการโฆษณา ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 

 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 
 

ปจจัยดานการโฆษณา 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ความนาสนใจของโฆษณาทาง
วิทยุ โทรทัศน 

24 
(16.0) 

101 
(67.3) 

19 
(12.7) 

2 
(1.3) 

4 
(2.7) 

2.92 
(มาก) 

1 

การโฆษณาในวารสารสําหรับ
บุรุษ 

25 
(16.7) 

89 
(59.3) 

31 
(20.7) 

2 
(1.3) 

3 
(2.0) 

2.87 
(มาก) 

2 

การโฆษณาโดยผูสนับสนุน
รายการสุขภาพชาย 

16 
(10.7) 

76 
(50.7) 

42 
(28.0) 

8 
(5.3) 

8 
(5.3) 

2.56 
(มาก) 

6 

ขอความที่ใชในการโฆษณา 16 
(10.7) 

75 
(50.0) 

48 
(32.0) 

5 
(3.3) 

6 
4.0 

2.60 
(มาก) 

4 

การใชบุคคลที่มีช่ือเสียงในการ
โฆษณา 

10 
(6.7) 

75 
(50.0) 

59 
(39.3) 

3 
(2.0) 

3 
(2.0) 

2.57 
(มาก) 

5 

ความนาเชื่อถือของผูแนะนํา
โฆษณาสินคา 

22 
(14.6) 

81 
(54.0) 

34 
(22.7) 

6 
(4.0) 

7 
(4.7) 

2.70 
(มาก) 

3 

คาเฉล่ียรวม 
2.70 

(มาก) 
 

 
จากตารางที่ 31 พบวา ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย จากปจจัยสวน

ประสมการตลาดดานการโฆษณา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  (คาเฉลี่ย 2.70) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน การ
โฆษณา ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ 
โทรทัศน (คาเฉลี่ย 2.92)    ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ   (คาเฉลี่ย 2.87)    ดานความ
นาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา  (คาเฉลี่ย 2.70)  ดานขอความที่ใชในการโฆษณา  (คาเฉลี่ย 
2.60)  และดานการโฆษณาโดยผูสนับสนุนรายการสุขภาพชาย  (คาเฉลี่ย 2.56)  
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   3.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย      

ตารางที่  32  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 

 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

การใหทดลองใช 32 
(21.4) 

70 
(46.7) 

38 
(25.3) 

5 
(3.3) 

5 
(3.3) 

2.79 
(มาก) 

2 

การสาธิตวิธีการใช 27 
(18.0) 

65 
(43.3) 

47 
(31.3) 

7 
(4.7) 

4 
(2.7) 

2.69 
(มาก) 

4 

การลดราคาสินคา 25 
(16.7) 

73 
(48.7) 

41 
(27.3) 

3 
(2.0) 

8 
(5.3) 

2.69 
(มาก) 

4 

การใหคูปองสวนลด 18 
(12.0) 

62 
(41.3) 

56 
(37.4) 

3 
(2.0) 

11 
(7.3) 

2.48 
(นอย) 

7 

การแจกของตัวอยาง 22 
(14.6) 

70 
(46.7) 

43 
(28.7) 

7 
(4.7) 

8 
(5.3) 

2.60 
(มาก) 

5 

การใหของแถมเมื่อซ้ือสินคา
ครบราคากําหนด 

20 
(13.3) 

71 
(47.3) 

58 
(38.7) 

1 
(0.7) 

0 
(0.0) 

2.73 
(มาก) 

3 

การรับประกันสินคาและการ
คืนเงิน 

40 
(26.7) 

85 
(56.7) 

25 
(16.7) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

 

3.10 
(มาก) 

1 

การมีระบบสมาชิก 15 
(10.0) 

63 
(42.0) 

66 
(44.0) 

5 
(3.33) 

1 
(0.7) 

2.57 
(มาก) 

6 

การชิงโชค 13 
(8.7) 

67 
(46.0) 

64 
(42.7) 

3 
(2.0) 

1 
(0.7) 

2.60 
(มาก) 

5 

คาเฉล่ียรวม 
2.69 

(มาก) 
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จากตารางที่ 32 พบวา ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย จากปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานการสงเสริมการขาย โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.69) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการขาย ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ดานการรับประกันสินคาและการ
คืนเงิน (คาเฉลี่ย 3.10)  ดานการใหทดลองใช  (คาเฉลี่ย 2.79) ดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบ
ราคากําหนด   (คาเฉลี่ย 2.73)   ดานการสาธิตวิธีการใชและการลดราคาสินคา (คาเฉลี่ย 2.69)   ดาน
การแจกของตัวอยาง  (คาเฉลี่ย 2.60)   ดานการมีระบบสมาชกิ (คาเฉล่ีย 2.57)   และใหความสําคัญ
ตอปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย อยูในระดับนอยในดานการใหคูปองสวนลด  (คาเฉลี่ย 2.48)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 40

   3.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงานขาย      

ตารางที่  33  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอ
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานพนักงานขายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 

 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมีผล 
 

      ปจจัยดานพนักงานขาย 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

คําแนะนําของพนักงานขาย 36 
(24.0) 

63 
(42.0) 

38 
(25.4) 

8 
(5.3) 

5 
(3.3) 

2.78 
(มาก) 

3 

การสาธิตการใชสินคา 25 
(16.7) 

65 
(43.3) 

48 
(32.0) 

7 
(4.7) 

5 
(3.3) 

2.65 
(มาก) 

4 

บุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน
ขาย 

32 
(21.3) 

77 
(51.3) 

37 
(24.7) 

3 
(2.0) 

1 
(0.7) 

 

2.90 
(มาก) 

2 

ความรู ค ว ามสามารถของ
พนักงานขาย 

39 
(26.0) 

84 
(56.0) 

26 
(17.3) 

0 
(0.0) 

1 
(0.7) 

3.06 
(มาก) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.84 

(มาก) 
 

  
จากตารางที่ 33 พบวา ผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย จากปจจัยสวน

ประสมการตลาดดานพนักงานขาย โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.84) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน
พนักงานขาย ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  เรียงตามลําดับ คือ ดานความรูความสามารถของพนักงาน
ขาย (คาเฉลี่ย 3.06)   ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย   (คาเฉลี่ย 2.90)     ดานคําแนะนําของ 
พนักงานขาย  (คาเฉลี่ย 2.78)  และดานการสาธิตการใชสินคา (คาเฉลี่ย 2.65)   
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 สวนท่ี   4    ขอมูลปญหาของผูบริโภคที่เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  

         4.1 ปญหาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ตารางที่  34  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
ตอสวนประสมการตลาดดานผลติภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมี

ปญหา 

 

ปญหาดานผลิตภัณฑ 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ความไมมีประสิทธิภาพตามที่
ตองการ 

30 
(20.0) 

71 
(47.3) 

37 
(24.7) 

6 
(4.0) 

6 
(4.0) 

2.75 
(มาก) 

8 

ก า ร ไ ม มี ส ว น ผ ส ม ข อ ง
สมุนไพร 

27 
(18.0) 

72 
(48.0) 

38 
(25.4) 

5 
(3.3) 

8 
(5.3) 

2.70 
(มาก) 

10 

ตราสินคาไมเปนที่รูจัก 27 
(18.0) 

83 
(55.3) 

36 
(24.0) 

4 
(2.7) 

0 
(0.0) 

2.88 
(มาก) 

6 

การไมมีสถาบันที่มี ช่ือเสียง
รับรองคุณภาพสินคา 

37 
(24.7) 

78 
(52.0) 

33 
(22.0) 

2 
(1.3) 

0 
(0.0) 

3.00 
(มาก) 

2 

กล่ินของเครื่องสําอางหอม
เกินไป 

28 
(18.7) 

82 
(54.8) 

30 
(20.0) 

7 
(4.7) 

3 
(2.0) 

2.83 
(มาก) 

7 

เครื่องสําอางไมรวมคุณสมบตัิ
หลายอยางในขวดเดยีว 

21 
(14.0) 

81 
(54.0) 

39 
(26.0) 

2 
(1.3) 

7 
(4.7) 

2.71 
(มาก) 

9 

การดูดซึมไมดีเหนยีว
เหนอะหนะ 

42 
(28.0) 

74 
(49.3) 

26 
(17.3) 

6 
(4.0) 

2 
(1.3) 

2.98 
(มาก) 

3 

วิธีการใชยุงยาก 38 
(25.3) 

71 
(47.3) 

30 
(20.0) 

7 
(4.7) 

4 
(2.7) 

2.88 
(มาก) 

6 

ความไมปลอดภัยในการใชเกิด
การแพ 

59 
(39.3) 

59 
(39.3) 

24 
(16.1) 

5 
(3.3) 

3 
(2.0) 

3.10 
(มาก) 

1 
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ตารางที่  34  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
ตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย (ตอ) 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมี

ปญหา 

 

ปญหาดานผลิตภัณฑ 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ลักษณะของภาชนะบรรจุและ
หีบหอ ไมเปนที่สนใจ 

15 
(10.0) 

81 
(54.0) 

42 
(28.0) 

2 
(1.3) 

10 
(6.7) 

2.59 
(มาก) 

11 

สินคาไมมีหลากหลายขนาด 14 
(9.3) 

82 
(54.7) 

37 
(24.7) 

9 
(6.0) 

8 
(5.3) 

2.56 
(มาก) 

12 

สินคาไมมีวันหมดอาย ุ 46 
(30.7) 

55 
(36.7) 

42 
(28.0) 

7 
(4.7) 

0 
(0.0) 

2.93 
(มาก) 

5 

รายละเอียดบนฉลาก 
สวนผสม วิธีการใชไมชัดเจน 

42 
(28.0) 

65 
(43.4) 

35 
(23.3) 

8 
(5.3) 

0 
(0.0) 

2.94 
(มาก) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
2.83 

(มาก) 
 

 
จากตารางที่ 34 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาจากการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง

ผูชาย จากปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.83) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา  ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาจากปจจัยยอย               
ดานผลิตภัณฑ ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ดานความไมปลอดภัยในการใชเกิด
การแพ (คาเฉลี่ย 3.10)   ดานการไมมีสถาบันที่มีชื่อเสียงรับรองคุณภาพสินคา    (คาเฉลี่ย 3.00)      
ดานการดูดซึมไมดี  (คาเฉลี่ย 2.98)  ดานรายละเอียดบนฉลาก สวนผสม วิธีการใชไมชัดเจน
(คาเฉลี่ย 2.94)  ดานสินคาไมมีวันหมดอายุ   (คาเฉลี่ย 2.93)   ดานวิธีการใชยุงยาก  (คาเฉลี่ย 2.88)   
ดานกลิ่นของเครื่องสําอาง  (คาเฉลี่ย 2.83)   ดานความไมมีประสิทธิภาพตามที่ตองการ (คาเฉลี่ย 
2.75)            ดานเครื่องสําอางไมรวมคุณสมบัติหลายอยางในขวดเดียว (คาเฉล่ีย 2.71)  ดานการไม
มีสวนผสมของสมุนไพร   (คาเฉลี่ย 2.70)     ดานลักษณะของภาชนะบรรจุและหีบหอ  (คาเฉลี่ย 
2.59)      และดานสินคาไมมีหลากหลายขนาด   (คาเฉลี่ย 2.56)  
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4.2 ปญหาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 
ตารางที่  35  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
ตอสวนประสมการตลาดดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไไมมี

ปญหา 

 

ปญหาดานราคา 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ราคาไมเหมาะสมกับคุณคาที่
ไดรับ 

48 
(32.0) 

63 
(42.0) 

30 
(20.0) 

4 
(2.7) 

5 
(3.3) 

2.96 
(มาก) 

1 

ราคาสูงกวาตราสินคาอื่น 42 
(28.0) 

60 
(40.0) 

38 
(25.3) 

4 
(2.7) 

6 
(4.0) 

2.85 
(มาก) 

2 

ราคาสูง เมื่ อ เทียบกับขนาด
บรรจุ 

29 
(19.3) 

80 
(53.3) 

29 
(19.3) 

5 
(3.3) 

7 
(4.7) 

2.79 
(มาก) 

3 

การไมมีหลายราคาใหเลือก 26 
(17.4) 

71 
(47.3) 

42 
(28.0) 

3 
(2.0) 

8 
(5.3) 

2.69 
(มาก) 

5 

การไมติดปายราคา 33 
(22.0) 

72 
(48.0) 

31 
(20.6) 

7 
(4.7) 

7 
(4.7) 

2.78 
(มาก) 

4 

คาเฉล่ียรวม 
2.81 

(มาก) 
 

 

จากตารางที่ 35 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาจากการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ผูชาย จากปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.81) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียด   พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาจากปจจัยยอย  ดานราคา 
ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ ดานราคาไมเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  (คาเฉลี่ย 
2.96)  ดานราคาสูงกวาตราสินคาอื่น  (คาเฉลี่ย 2.85)   ดานราคาสูงเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ (คาเฉลี่ย 
2.79)   ดานการไมติดปายราคา  (คาเฉลี่ย 2.78)    และดานการไมมีหลายราคาใหเลือก  (คาเฉลี่ย 
2.69)     
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4.3 ปญหาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

ตารางที่  36  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
สวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมี

ปญหา 

 
ปญหาดานชองทางการจัด

จําหนาย จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

สถานที่ที่จําหนายที่จอดรถไม
สะดวก 

19 
(12.7) 

81 
(54.0) 

36 
(24.0) 

6 
(4.0) 

8 
(5.3) 

2.64 
(มาก) 

4 

สถานที่ที่จําหนายไกลบาน 21 
(14.0) 

82 
(54.7) 

40 
(26.7) 

7 
(4.7) 

0 
(0.0) 

2.78 
(มาก) 

3 

เครื่ องสํ าอางไมมีจํ าหน าย
ทั่วไป 

44 
(29.3) 

72 
(48.0) 

26 
(17.3) 

4 
(2.7) 

4 
(2.7) 

2.98 
(มาก) 

1 

การไมมีการแสดงสินคา ณ.จุด
ขาย 

22 
(14.6) 

70 
(46.7) 

45 
(30.0) 

6 
(4.0) 

7 
(4.7) 

2.62 
(มาก) 

5 

สินคาหมดหรอืขาดบอย 31 
(20.7) 

73 
(48.7) 

35 
(23.3) 

6 
(4.0) 

5 
(3.3) 

2.79 
(มาก) 

2 

การจัดสินคาไวในตําแหนงที่
มองเห็นไมชดัเจน 

16 
(10.7) 

74 
(49.3) 

47 
(31.3) 

6 
(4.0) 

7 
(4.7) 

2.57 
(มาก) 

6 

การไมมีการจดัสงสินคาถึง
บาน 

7 
(4.7) 

55 
(36.6) 

69 
(46.0) 

15 
(10.0) 

4 
(2.7) 

2.30 
(นอย) 

8 

การไมมีพนกังานขายบริการ
และจัดสงสินคาถึงบาน 

9 
(6.0) 

49 
(32.7) 

86 
(57.3) 

6 
(4.0) 

0 
(0.0) 

2.40 
(นอย) 

7 

คาเฉล่ียรวม 
2.63 

(มาก) 
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จากตารางที่ 36 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาจากการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง

ผูชาย จากปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย  โดยรวมอยูในระดับมาก
(คาเฉลี่ย 2.63) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียด  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาจากปจจัยยอย             
ดานชองทางการจัดจําหนาย  ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  เรียงตามลําดับ คือ ดานเครื่องสําอางไมมี
จําหนายทั่วไป    (คาเฉลี่ย 2.98)   ดานสินคาหมดหรือขาดบอย      (คาเฉล่ีย 2.98)  ดานสถานที่ที่
จําหนายไกลบาน  (คาเฉลี่ย 2.98)  ดานสถานที่ที่จําหนายที่จอดรถไมสะดวก  (คาเฉลี่ย 2.64)   ดาน
การไมมีการแสดงสินคา ณ.จุดขาย   (คาเฉลี่ย 2.62)  และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็น
ไมชัดเจน  (คาเฉลี่ย 2.57)   และพบปญหาจากปจจัยยอย ดานชองทางการจัดจําหนาย  อยูในระดับ
นอย ในดานการไมมีพนักงานขายบริการและจัดสงสินคาถึงบาน  (คาเฉลี่ย 2.40)    และดานการไม
มีการจัดสงสินคาถึงบาน  (คาเฉลี่ย 2.30)    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 46

 
4.4  ปญหาและขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการโฆษณา 

ตารางที่  37  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
สวนประสมการตลาดดานการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 
 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมี

ปญหา 

 
ปญหาดานการโฆษณา 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

การโฆษณาไมนาสนใจ 16 
(10.7) 

80 
(53.3) 

40 
(26.7) 

7 
(4.7) 

7 
(4.7) 

2.60 
(มาก) 

3 

ไมมีการโฆษณาในวารสาร
สําหรับบุรุษ 

16 
(10.7) 

80 
(53.3) 

43 
(28.7) 

5 
(3.3) 

6 
(4.0) 

2.63 
(มาก) 

2 

ไมสนับสนุนรายการเกี่ยวกับ
สุขภาพของผูชาย 

14 
(9.3) 

72 
(48.0) 

49 
(32.7) 

8 
(5.3) 

7 
(4.7) 

2.52 
(มาก) 

4 

ขาดความน า เ ชื่ อ ถื อของผู
แนะนําโฆษณาสินคา 

30 
(20.0) 

64 
(42.7) 

43 
(28.7) 

7 
(4.7) 

6 
(4.0) 

2.70 
(มาก) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.61 

(มาก) 
 

 
จากตารางที่ 37 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาจากการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง

ผูชาย จากปจจัยสวนประสมการตลาดดานการโฆษณาโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 2.61) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาจากปจจัยยอยดาน         
การโฆษณา ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ  ดานการขาดความนาเช่ือถือของผู
แนะนําโฆษณา (คาเฉลี่ย 2.70)   ดานการไมมีการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ  (คาเฉล่ีย 2.63)   
และดานการโฆษณาไมนาสนใจ  (คาเฉลี่ย 2.60)  และดานการไมสนับสนุนรายการเกี่ยวกับสุขภาพ
ของผูชาย(คาเฉลี่ย 2.52)   
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4.5  ปญหาและขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การขาย 

ตารางที่  38  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
สวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 

 
ระดับปญหา 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมี
ปญหา 

 
ปญหาดานการสงเสริมการ

ขาย จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ไมมีการทดลองใชสินคา 25 
(16.7) 

60 
(40.0) 

53 
(35.3) 

5 
(3.3) 

7 
(4.7) 

2.60 
(มาก) 

2 

ไมมีการสาธิตวิธีการใช 24 
(16.0) 

60 
(40.0) 

49 
(32.7) 

10 
(6.7) 

7 
(4.7) 

2.56 
(มาก) 

3 

ไมมีรายการลดราคาของสินคา 19 
(12.6) 

55 
(36.7) 

64 
(42.7) 

9 
(6.0) 

3 
(2.0) 

2.52 
(มาก) 

4 

ไมมีการใหคูปองสวนลด 14 
(9.3) 

59 
(39.4) 

65 
(43.3) 

9 
(6.0) 

3 
(2.0) 

2.48 
(นอย) 

5 

ไมแจกของตวัอยาง 12 
(8.0) 

67 
(44.7) 

62 
(41.3) 

5 
(3.3) 

4 
(2.7) 

2.52 
(มาก) 

4 

ไมมีของแถมเมื่อซ้ือ
เครื่องสําอางครบตามราคา
กําหนด 

14 
(9.3) 

53 
(35.3) 

66 
(44.0) 

4 
(2.7) 

13 
(8.7) 

2.34 
(นอย) 

6 

ไมรับประกันคุณภาพ 35 
(23.3) 

52 
(34.7) 

55 
(36.7) 

5 
(3.3) 

3 
(2.0) 

2.74 
(มาก)  

1 

ไมมีระบบสมาชิก 14 
(9.3) 

41 
(27.3) 

75 
(50.0) 

9 
(6.0) 

11 
(7.3) 

2.25 
(นอย) 

7 

การไมมีการชงิโชค 11 
(7.3) 

40 
(26.7) 

68 
(45.3) 

29 
(19.3) 

2 
(1.3) 

2.19 
(นอย) 

8 

คาเฉล่ียรวม 
2.46 

(นอย) 
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จากตารางที่ 38 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาจากการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ผูชายจากปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการขาย       โดยรวมอยูในระดับนอย 
(คาเฉลี่ย 2.46) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาจากปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการขาย ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ คือ  ดานการไมรับประกันคุณภาพ  
(คาเฉลี่ย 2.74) ดานไมมีการทดลองใชสินคา  (คาเฉลี่ย 2.60)   ดานไมมีการสาธิตวิธีการใช   
(คาเฉลี่ย 2.56)  ดานการไมมีรายการลดราคาของสินคาหรือการไมแจกของตัวอยาง   (คาเฉลี่ย 2.52)     
และพบปญหาจากปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  อยูในระดับนอย  เรียงตามลําดับ คือ ดานการ
ไมมีการใหคูปองสวนลด  (คาเฉลี่ย 2.48)   ดานการไมมีของแถมเมื่อซ้ือเครื่องสําอางครบตามราคา
กําหนด (คาเฉลี่ย 2.34)    ดานการไมมีระบบสมาชิก      (คาเฉลี่ย 2.25)     และดานการไมมีการชิง
โชค (คาเฉลี่ย 2.19) 
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4.6  ปญหาและขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานขาย 

ตารางที่  39  แสดงจํานวนและรอยละ คาเฉลี่ย และระดับปญหาของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัย
สวนประสมการตลาดดานพนักงานขาย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผูชาย 

           
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด มาก นอย นอยท่ีสุด ไมมี
ปญหา 

 
ปญหาดานพนักงานขาย 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉล่ีย 

 

ลําดับ 

ก า ร ไม มี พนั ก ง านข า ย ให
คําแนะนํา 

10 
(6.7) 

60 
(40.0) 

64 
(42.7) 

8 
(5.3) 

8 
(5.3) 

2.37 
(นอย) 

3 

การไมสาธิตการใชสินคา 9 
(6.0) 

62 
(41.3) 

62 
(41.3) 

9 
(6.0) 

8 
(5.4) 

2.36 
(นอย) 

4 

พนักงานขายไมมีบุคลิกภาพที่
ดี 

28 
(18.7) 

59 
(39.3) 

57 
(38.0) 

3 
(2.0) 

3 
(2.0) 

2.70 
(มาก) 

2 

พนั ก ง านข า ย ไม มี ค ว าม รู
ความสามารถ 

36 
(24.0) 

58 
(38.7) 

50 
(33.3) 

3 
(2.0) 

3 
(2.0) 

2.80 
(มาก) 

1 

คาเฉล่ียรวม 
2.55 

(มาก) 
 

               

              จากตารางที่ 39 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาจากการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ผูชายจากปจจัยสวนประสมการตลาดดานพนักงานขาย  โดยรวมอยูในระดับมาก   (คาเฉลี่ย 2.55) 
 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหา จากปจจัยยอยดาน
พนักงานขาย ที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  ดานพนักงานขายไมมีความรูความสามารถ   (คาเฉลี่ย 
2.80)   ดานพนักงานขายไมมีบุคลิกภาพที่ดี   (คาเฉล่ีย 2.70)   และ พบปญหาจากปจจัยยอยดาน
พนักงานขาย อยูในระดับนอย  เรียงตามลําดับ คือ ดานการไมมีพนักงานขายใหคําแนะนํา (คาเฉลี่ย 
2.37)   และดานการไมสาธิตการใชสินคา  (คาเฉลี่ย 2.36)   
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 สวนท่ี  5  ขอมูลเก่ียวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ     ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางของ
ผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามอายุ การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ 

5.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอาง
ของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามอายุ    

5.1.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ     
ตารางที่  40  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถาม ตอปจจัยการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ของผูตอบแบบสอบถาม ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย 
จําแนกตามอายุ 
 

อายุ  
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ความมีประสิทธิภาพ 3.33 

(มาก) 
2.95 

(มาก) 
3.27 

(มาก) 
การมีสวนผสมสมุนไพร สารสกัดจาก
ธรรมชาติ 

2.33 
(นอย) 

2.88 
(มาก) 

3.13 
(มาก) 

ตราสินคามีชื่อเสียง 2.66 
(มาก) 

3.10 
(มาก) 

3.08 
(มาก) 

การมีสถาบันที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพ
สินคา 

3.33 
(มาก) 

3.01 
(มาก) 

3.21 
(มาก) 

การนําเขาจากตางประเทศ 2.00 
(นอย) 

2.64 
(มาก) 

2.91 
(มาก) 

สินคาผลิตในประเทศไทย 2.66 
(มาก) 

2.13 
(นอย) 

2.35 
(นอย) 

การรวมคุณสมบัติหลายอยางในขวด
เดียวกัน 

3.33 
(มาก) 

2.63 
(มาก) 

2.67 
(มาก) 

การดูดซึมรวดเร็ว 3.66 
(มากที่สุด) 

3.12 
(มาก) 

3.32 
(มาก) 
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ตารางท่ี  40  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอายุ (ตอ) 
 

อายุ  
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
การมีหลายขนาดใหเลือก 4.00 

(มากที่สุด) 
2.80 

(มาก) 
3.10 

(มาก) 
วิธีการใชไมยุงยาก 4.00 

(มากที่สุด) 
3.20 

(มาก) 
3.32 

(มาก) 
ความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ 4.00 

(มากที่สุด) 
3.38 

(มาก) 
3.32 

(มาก) 
ลักษณะของภาชนะบรรจุและหีบหอ 2.33 

(นอย) 
2.60 

(มาก) 
2.83 

(มาก) 
บรรจุภัณฑนําไปใชประโยชนอ่ืนได 3.00 

(มาก) 
2.48 

(นอย) 
2.54 

(มาก) 
รายละเอียดบนฉลาก สวนผสม วิธีการใช
ที่ชัดเจน 

3.66 
(มากที่สุด) 

2.86 
(มาก) 

2.78 
(มาก) 

ระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน 3.66 
(มากที่สุด) 

3.25 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

รวม 3.19 
(มาก) 

2.86 
(มาก) 

3.01 
(มาก) 

 
จากตารางที่  40  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม  3.19  2.86  และ 3.01   ตามลําดับ   
ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ  15-18  ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางของผูชายในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม ตอปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ โดยใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก 
คือ ดานการมีหลายขนาดใหเลือก ดานวิธีการใชไมยุงยาก และดานความปลอดภัยในการใชไมเกิด
การแพ  ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ    19-35   ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑ    3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ       ดานระบุวันหมดอายุที่
ชัดเจน    และดานวิธีการใชไมยุงยาก   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา  36   ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน   ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิด
การแพ  และดานวิธีการใชไมยุงยากหรือการดูดซึมรวดเร็ว   ตามลําดับ 
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5.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา   
 
ตารางที่  41  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานราคา ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอายุ 
 

อายุ  
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานราคา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ 4.00 

(มากที่สุด) 
3.14 

(มาก) 
3.24 

(มาก) 
ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น 3.00 

(มาก) 
2.49 

(นอย) 
2.62 

(มาก) 
การติดปายราคาที่ชัดเจน 3.66 

(มากที่สุด) 
2.95 

(มาก) 
3.08 

(มาก) 
ราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ 3.33 

(มาก) 
2.70 

(มาก) 
2.94 

(มาก) 
การมีหลายราคาใหเลือก 4.00 

(มากที่สุด) 
2.80 

(มาก) 
3.10 

(มาก) 
รวม 3.59 

(มากที่สุด) 
2.81 

(มาก) 
2.99 

(มาก) 

 

จากตารางที่  41  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-18 ป ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดานราคาตางๆ อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยรวม 
3.59   สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 19-35  ป และอายุมากกวา 36 ป ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดานราคาตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน  โดยมีคาเฉลี่ย
รวม   2.81  และ 2.99     ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ  15-18  ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย  ดาน
ราคา   3 อันดับแรก คือ  ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  ดานการมีหลายราคาใหเลือก และ
ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ    19-35   ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน
ราคา    3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ    ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน       
และดานการมีหลายราคาใหเลือก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา  36   ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน
ราคา   3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ    ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน       
และดานการมีหลายราคาใหเลือก ตามลําดับ 
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5.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  
 

ตารางที่  42  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย       
ของผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอายุ 
 

อายุ 
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
สถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก 3.66 

(มากที่สุด) 
2.99 

(มาก) 
3.29 

(มาก) 
สถานที่จําหนายใกลบาน 4.00 

(มากที่สุด) 
2.81 

(มาก) 
2.91 

(มาก) 
เครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป 4.00 

(มากที่สุด) 
3.16 

(มาก) 
3.29 

(มาก) 
คว ามน าสนใจ ในการแสดงสิ นค า  
ณ.จุดขาย 

3.66 
(มากที่สุด) 

2.70 
(มาก) 

2.91 
(มาก) 

การจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย 4.00 
(มากที่สุด) 

2.88 
(มาก) 

3.13 
(มาก) 

การจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด 4.00 
(มากที่สุด) 

2.87 
(มาก) 

3.18 
(มาก) 

การจัดสงสินคาถึงบาน 2.66 
 (มาก) 

2.50 
(มาก) 

2.87 
(มาก) 

การมีพนักงานขายบริการถึงบานพรอม
จัดสง 

2.33 
(นอย) 

2.47 
(นอย) 

2.78 
(มาก) 

รวม 3.53 
(มากที่สุด) 

2.79 
(มาก) 

2.82 
(มาก) 
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จากตารางที่  42  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-18 ป ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายตางๆ อยูในระดับมากที่สุด 
โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.53   สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 19-35  ป และอายุมากกวา 36 ป ตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายตางๆ อยูในระดับ
มากเชนเดียวกัน  โดยมีคาเฉลี่ยรวม   2.79  และ 2.82     ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ  15-18  ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย   3 อันดบัแรก คือ ดานสถานที่จําหนายใกลบาน ดานสถานที่จําหนายใกลบาน
ดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย ดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ    19-35   ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย    3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป ดานสถานที่จําหนายมี
ที่จอดรถสะดวก และดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา   36   ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอย
ดานชองทางการจัดจําหนาย   3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป ดานการจัดสินคา
ไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด และดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย ตามลําดับ 
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5.1.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการโฆษณา 
 

ตารางที่  43  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการโฆษณา  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอายุ 
 

อายุ  
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานการโฆษณา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ความน าสนใจของโฆษณาทางวิทยุ 
โทรทัศน 

3.33 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

การโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ 3.66 
(มากที่สุด) 

2.81 
(มาก) 

2.97 
(มาก) 

การโฆษณาโดยผูสนับสนุนรายการ
สุขภาพชาย 

2.33 
(นอย) 

2.58 
(มาก) 

2.51 
(มาก) 

ขอความที่ใชในการโฆษณา 3.00 
(มาก) 

2.54 
(มาก) 

2.72 
(มาก) 

การใชบุคคลที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา 2.66 
(มาก) 

2.48 
(นอย) 

2.83 
(มาก) 

ความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณา
สินคา 

3.66 
(มากที่สุด) 

2.59 
(มาก) 

2.94 
(มาก) 

รวม 3.10 
(มาก) 

2.63 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

 

จากตารางที่  43  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตางกัน  ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดานการโฆษณาตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมี
คาเฉลี่ยรวม  3.10  2.63  และ 2.85     ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ  15-18  ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน    
การโฆษณา   3 อันดับแรก คือ ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ  ดานความนาเชื่อถือของผู
แนะนําโฆษณาสินคา  และดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน  ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ    19-35   ป และอายุมากกวา 36 ป   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ 
โทรทัศน  ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ  และดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณา
สินคา ตามลําดับ 
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5.1.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย 
 

ตารางท่ี  44  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขาย  ของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอายุ 
 

อายุ 
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
การใหทดลองใช 3.33 

(มาก) 
2.80 

(มาก) 
2.72 

(มาก) 
การสาธิตวิธีการใช 3.33 

(มาก) 
2.65 

(มาก) 
2.75 

(มาก) 
การลดราคาสินคา 3.33 

(มาก) 
2.69 

(มาก) 
2.64 

(มาก) 
การใหคูปองสวนลด 3.00 

(มาก) 
2.46 

(นอย) 
2.51 

(มาก) 
การแจกของตัวอยาง 3.33 

(มาก) 
2.64 

(มาก) 
2.43 

(นอย) 
การใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคา
กําหนด 

2.33 
(นอย) 

2.68 
(มาก) 

2.91 
(มาก) 

การรับประกันสินคาและการคืนเงิน 3.66 
(มากที่สุด) 

2.99 
(มาก) 

3.37 
(มาก) 

การมีระบบสมาชิก 2.00 
(นอย) 

2.56 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

การชิงโชค 3.33 
(มาก) 

2.57 
(มาก) 

2.62 
(มาก) 

รวม 3.07 
(มาก) 

2.67 
(มาก) 

2.73 
(มาก) 
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จากตารางที่  44  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตางกัน  ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดานการสงเสริมการขายตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน 
โดยมีคาเฉลี่ยรวม  3.07  2.67  และ 2.73     ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ  15-18  ป ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน   
การสงเสริมการขาย   3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน ดานการชิงโชค
หรือดานการใหทดลองใชหรือดานการสาธิตวิธีการใชหรือดานการลดราคาสินคา และดานการแจก
ของตัวอยาง ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ    19-35   ป และอายุมากกวา 36 ป   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย   3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืน
เงิน  ดานการใหทดลองใช  และดานการลดราคาสินคา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ มากกวา 36 ป   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดาน
การสงเสริมการขาย   3 อันดับแรก  คือ     ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน   ดานการให
ของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด    และดานการสาธิตวิธีการใช   ตามลําดับ 
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5.1.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงานขาย 
 

ตารางที่  45  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานพนักงานขาย  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอายุ 
 

อายุ  
15-18 ป 19-35 ป มากกวา 36 ป ปจจัยดานพนกังานขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
คําแนะนําของพนักงานขาย 4.00 

(มากที่สุด) 
2.70 

(มาก) 
2.91 

(มาก) 
การสาธิตการใชสินคา 3.33 

(มาก) 
2.57 

(มาก) 
2.83 

(มาก) 
บุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย 3.33 

(มาก) 
2.80 

(มาก) 
3.16 

(มาก) 
ความรูความสามารถของพนักงานขาย 3.66 

(มากที่สุด) 
2.98 

(มาก) 
3.27 

(มาก) 
รวม 3.58 

(มากที่สุด) 
2.76 

(มาก) 
3.04 

(มาก) 

จากตารางที่  45  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 15-18 ป ใหความสําคัญตอปจจัยดาน
พนักงานขายตางๆ อยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.58   สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 
19-35  ป และอายุมากกวา 36 ป ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนายตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน  โดยมีคาเฉลี่ยรวม   2.76  และ 3.04     
ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีอายุ  15-18  ป ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดาน
พนักงานขาย   3 อันดับแรก คือ   ดานคําแนะนําของพนักงานขาย        ดานความรูความสามารถของ
พนักงานขาย และดานการสาธิตการใชสินคาหรือบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ   19-35   ป และอายุมากกวา   36   ป  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอยดานพนักงานขาย   3 อันดับแรก คือ ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย    
ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย  และดานคําแนะนําของพนักงานขาย  ตามลําดับ 

 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 62

5.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอาง
ของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามการศึกษา 

5.2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ      
 
ตารางท่ี  46  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ความมีประสิทธิภาพ 3.50 

(มากที่สุด) 
2.95 

(มาก) 
3.50 

(มาก) 
3.12 

(มาก) 
2.75 

(มาก) 
การมีส วนผสมสมุนไพร  
สารสกัดจากธรรมชาติ 

2.50 
(มาก) 

3.10 
(มาก) 

2.71 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

2.54 
(มาก) 

ตราสินคามีชื่อเสียง 2.50 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

การมีสถาบันที่ มี ช่ื อ เ สี ยง
รับรองคุณภาพสินคา 

3.00 
(มาก) 

3.30 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

2.87 
(มาก) 

การนําเขาจากตางประเทศ 2.50 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

2.57 
(มาก) 

2.73 
(มาก) 

2.54 
(มาก) 

สินคาผลิตในประเทศไทย 2.25 
(นอย) 

2.65 
(มาก) 

2.07 
(นอย) 

2.11 
(นอย) 

2.20 
(นอย) 

การรวมคุณสมบัติหลายอยาง
ในขวดเดียวกัน 

2.25 
(นอย) 

2.35 
(นอย) 

2.78 
(มาก) 

2.76 
(มาก) 

2.54 
(มาก) 

การดูดซึมรวดเร็ว 2.75 
(มาก) 

3.25 
(มาก) 

3.14 
(มาก) 

3.27 
(มาก) 

2.91 
(มาก) 

การมีหลายขนาดใหเลือก 2.75 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

2.94 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 
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ตารางท่ี  46  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา (ตอ) 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
วิธีการใชไมยุงยาก 2.75 

(มาก) 
3.45 

(มาก) 
3.07 

(มาก) 
3.29 

(มาก) 
3.12 

(มาก) 
ความปลอดภัยในการใชไม
เกิดการแพ 

3.25 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

3.14 
(มาก) 

3.50 
(มากที่สุด) 

3.37 
(มาก) 

ลักษณะของภาชนะบรรจุ
และหีบหอ 

2.50 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

2.35 
(นอย) 

2.81 
(มาก) 

2.29 
(นอย) 

บ ร ร จุ ภั ณ ฑ นํ า ไ ป ใ ช
ประโยชนอ่ืนได 

2.50 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.42 
(นอย) 

2.55 
(มาก) 

1.95 
(นอย) 

ร า ย ล ะ เ อี ย ด บ น ฉ ล า ก 
สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจน 

3.00 
(มาก) 

3.35 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

2.81 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 

การระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน 3.00 
(มาก) 

3.45 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.36 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

รวม 2.73 
(มาก) 

3.02 
(มาก) 

2.79 
(มาก) 

2.97 
(มาก) 

2.69 
(มาก) 

 

จากตารางที่  46  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉล่ียรวม 2.73   3.02  2.79  2.97  
และ 2.69   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  3 อันดับแรก คือ  ดานความมีประสิทธิภาพ   ดานความปลอดภัยใน 
การใชไมเกิดการแพ  และดานการมีสถาบันที่มีชื่อเสียงรับรองคุณภาพสินคาหรือดานรายละเอียด
บนฉลาก สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจนหรือดานการระบวุันหมดอายุที่ชัดเจน   ตามลําดับ 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 64

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ  ดานวิธีการใชไมยุงยาก       ดาน
การระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน   และดานรายละเอียดบนฉลาก สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจน  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส.   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ   3   อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ  
ดานการดูดซึมรวดเร็ว และดานตราสินคามีช่ือเสียงหรือดานการมีสถาบันที่มีชื่อเสียงรับรอง
คุณภาพสินคา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง โดยใช
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ    3 อันดับแรก  คือ  ดานความปลอดภัยในการใชไม เกิดการแพ               
ดานวิธีการใชไมยุงยาก  และดานการดูดซึมรวดเร็ว  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา ระดับสูงกวาปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดย
ใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ           
ดานการระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน  และดานวธีิการใชไมยุงยาก   ตามลําดับ 
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5.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา   
 
ตารางที่  47  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานราคา ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดานราคา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่
ไดรับ 

3.00 
(มาก) 

3.15 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.21 
(มาก) 

3.25 
(มาก) 

ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น 3.25 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

2.42 
(นอย) 

2.57 
(มาก) 

2.33 
(นอย) 

การติดปายราคาที่ชัดเจน 2.75 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

2.62 
(มาก) 

ราคาต่ํา เมื่อเทียบกับขนาด
บรรจุ 

3.00 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.78 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

การมีหลายราคาใหเลือก 2.75 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

2.98 
(มาก) 

2.37 
(นอย) 

รวม 2.95 
(มาก) 

2.94 
(มาก) 

2.86 
(มาก) 

2.92 
(มาก) 

2.61 
(มาก) 

 

จากตารางที่  47  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.95   2.94  2.86 2.92  และ 
2.61   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น  ดานราคาเหมาะสมกับ
คุณคาที่ไดรับ  และดานราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ  ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดานราคา   3 อันดับแรก คือ ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน  ดานราคา
เหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ และดานการมีหลายราคาใหเลือก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส.   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอยดานราคา   3 อันดับแรก คือ ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน  ดานการมีหลายราคาให
เลือก  และดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง โดยใช
ปจจัยยอยดานราคา   3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  ดานการติดปายราคา   
ที่ชัดเจน  และดานการมีหลายราคาใหเลือก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา ระดับสูงกวาปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดย
ใชปจจัยยอยดานราคา   3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  ดานการติดปายราคา
ที่ชัดเจน  และดานราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ  ตามลําดับ 
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5.2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  
 

ตารางที่  48  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย       
ของผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตาม
การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
สถานที่จําหนายมีที่จอดรถ
สะดวก 

3.00 
(มาก) 

3.10 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

3.06 
(มาก) 

3.12 
(มาก) 

สถานที่จําหนายใกลบาน 2.75 
(มาก) 

3.15 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.79 
(มาก) 

2.83 
(นอย) 

เครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป 3.00 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

3.21 
(มาก) 

3.23 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

ความนาสนใจในการแสดง
สินคา ณ.จุดขาย 

2.50 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.78 
(มาก) 

2.87 
(มาก) 

2.41 
(นอย) 

การจัดสินคาในตําแหนงที่
หยิบงาย 

3.25 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

3.06 
(มาก) 

2.41 
(นอย) 

การจัดสินคาไวในตําแหนงที่
มองเห็นชัด 

3.25 
(มาก) 

2.95 
(มาก) 

3.14 
(มาก) 

3.06 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

การจัดสงสินคาถึงบาน 2.50 
(มาก) 

2.75 
(มาก) 

2.57 
(มาก) 

2.71 
(มาก) 

2.04 
(นอย) 

การมีพนักงานขายบริการถึง
บานพรอมจัดสง 

2.50 
(มาก) 

2.65 
(มาก) 

2.28 
(นอย) 

2.67 
(มาก) 

2.16 
(นอย) 

รวม 2.84 
(มาก) 

2.98 
(มาก) 

2.89 
(มาก) 

2.93 
(มาก) 

2.55 
(มาก) 
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จากตารางที่  48  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.84   2.98  
2.89 2.93  และ 2.55   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอย ดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย 
ดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด   และดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวกหรือ 
ดานเครื่องสําอางมีจาํหนายทั่วไป  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอาง        
มีจําหนายทั่วไป  ดานสถานที่จําหนายใกลบาน  และดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส.   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอย ดานชองทางการจัดจําหนาย   3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป 
ดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด และดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงายหรือดาน
สถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง โดยใช
ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป           
ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวกหรือดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย   และดานการ
จัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา ระดับสูงกวาปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดย
ใชปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก 
ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป  และดานสถานที่จําหนายใกลบาน  ตามลําดับ 
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5.2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการโฆษณา 
 

ตารางที่  49  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการโฆษณา  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดานการโฆษณา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ความนาสนใจของโฆษณา
ทางวิทยุ โทรทัศน 

2.75 
(มาก) 

2.95 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

2.94 
(มาก) 

2.79 
(มาก) 

ก า ร โฆษณ า ใ น ว า ร ส า ร
สําหรับบุรุษ 

2.00 
(นอย) 

2.80 
(มาก) 

2.78 
(มาก) 

2.89 
(มาก) 

2.87 
(มาก) 

การโฆษณาโดยผูสนับสนุน
รายการสุขภาพชาย 

1.75 
(นอย) 

2.50 
(มาก) 

2.71 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

ขอความที่ใชในการโฆษณา 2.50 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 

2.71 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

2.29 
(นอย) 

การใชบุคคลที่มีช่ือเสียงใน
การโฆษณา 

2.50 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

2.53 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

ความนาเชื่อถือของผูแนะนํา
โฆษณาสินคา 

3.00 
(มาก) 

2.75 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

2.65 
(มาก) 

2.79 
(มาก) 

รวม 2.41 
(นอย) 

2.75 
(มาก) 

2.75 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 

2.62 
(มาก) 

 

จากตารางที่  49  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการโฆษณา ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.75   2.75  2.70  และ 
2.62   ตามลําดับ  เวนแตผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน อยูในระดับ
นอย โดยมีคาเฉลี่ย 2.41 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอย ดานการโฆษณา   3 อันดับแรก คือ ดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา 
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ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน  และดานขอความที่ใชในการโฆษณาหรือ      
การใชบุคคลที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณา
ทางวิทยุ โทรทัศน ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ   และดานการใชบุคคลที่มีช่ือเสียงใน
การโฆษณา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส.   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอย ดานการโฆษณา   3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ 
โทรทัศน ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดานการโฆษณาโดยผูสนับสนุนรายการ
สุขภาพชายหรือขอความที่ใชในการโฆษณา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง โดยใช
ปจจัยยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ดาน
การโฆษณาในวารสารสําหรับบรุุษ และดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา ระดับสูงกวาปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดย
ใชปจจัยยอยดานการโฆษณา   3 อันดับแรก  คือ  ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุ รุษ              
ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน   และดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณา
สินคา   ตามลําดับ 
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5.2.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย 
 

ตารางท่ี  50  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขาย  ของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตาม
การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดาน                 
การสงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
การใหทดลองใช 2.75 

(มาก) 
2.55 

(มาก) 
2.78 

(มาก) 
2.87 

(มาก) 
2.70 

(มาก) 
การสาธิตวิธีการใช 2.75 

(มาก) 
2.55 

(มาก) 
2.57 

(มาก) 
2.75 

(มาก) 
2.66 

(นอย) 
การลดราคาสินคา 2.75 

(มาก) 
2.50 

(มาก) 
2.78 

(มาก) 
2.72 

(มาก) 
2.66 

(มาก) 
การใหคูปองสวนลด 2.75 

(มาก) 
2.15 

(นอย) 
2.50 

(มาก) 
2.52 

(มาก) 
2.58 

(มาก) 
การแจกของตัวอยาง 2.75 

(มาก) 
2.30 

(นอย) 
2.57 

(มาก) 
2.69 

(มาก) 
2.54 

(มาก) 
การใหของแถมเมื่อซ้ือสินคา
ครบราคากําหนด 

2.25 
(นอย) 

2.65 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

2.77 
(มาก) 

2.66 
(มาก) 

การรับประกันสินคาและการ
คืนเงิน 

3.25 
(มาก) 

3.05 
(มาก) 

3.14 
(มาก) 

3.10 
(มาก) 

3.08 
(มาก) 

การมีระบบสมาชิก 2.25 
(นอย) 

2.65 
(มาก) 

2.78 
(มาก) 

2.56 
(มาก) 

2.41 
(นอย) 

การชิงโชค 3.00 
(มาก) 

2.45 
(นอย) 

2.92 
(มาก) 

2.59 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

รวม 3.05 
(มาก) 

2.53 
(มาก) 

2.76 
(มาก) 

2.73 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 
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จากตารางที่  50  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอ 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.05   2.53  
2.76 2.73  และ 2.64   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน 
ดานการชิงโชค และดานการใหทดลองใชหรือการสาธิตวิธีการใชหรือดานการลดราคาสินคา    
หรือดานการแจกของตัวอยาง  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง โดยใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคา
และการคืนเงิน  ดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด  และดานการมีระบบสมาชิก 
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส.   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
โดยใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย   3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืน
เงิน  ดานการชิงโชค  และดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง โดยใช
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก  คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน    
ดานการใหทดลองใช  และดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษา ระดับสูงกวาปริญญาตรี   ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดย
ใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย   3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน 
ดานการใหทดลองใช และดานการลดราคาสินคาหรือดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคา
กําหนด   ตามลําดับ 
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5.2.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงานขาย 
 

ตารางที่  51  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานพนักงานขาย  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
มัธยมตน มัธยม

ปลาย/ปวช 
อนุปริญญา/

ปวส. 
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี

ปจจัยดานพนกังานขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
คําแนะนําของพนักงานขาย 3.00 

(มาก) 
2.65 

(มาก) 
2.71 

(มาก) 
2.80 

(มาก) 
2.79 

(มาก) 
การสาธิตการใชสินคา 2.75 

(มาก) 
2.55 

(มาก) 
2.42 

(นอย) 
2.73 

(มาก) 
2.54 

(นอย) 
บุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน
ขาย 

3.00 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.87 
(มาก) 

2.87 
(มาก) 

ความรูความสามารถของ
พนักงานขาย 

3.50 
(มากที่สุด) 

3.05 
(มาก) 

3.28 
(มาก) 

3.02 
(มาก) 

3.04 
(มาก) 

รวม 3.06 
(มาก) 

2.81 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

2.81 
(มาก) 

 

จากตารางที่  51  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานพนักงานขาย ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.06   2.81  2.85 2.85  
และ 2.81   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานพนักงานขาย   3 อันดับแรก คือ ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย      
ดานคําแนะนําของพนักงานขาย  และดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช. ระดับอนุปริญญา
หรือปวส.  ระดับ ปริญญาตรี   และระดับสูงกวาปรญิญาตรี ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง โดยใชปจจัย
ยอยดานพนักงานขาย   3 อันดับแรก คือ ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย ดานบุคลิกภาพ
ที่ดีของพนักงานขาย  และดานคําแนะนําของพนักงานขาย  ตามลําดับ 
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5.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอาง
ของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

5.3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ      
 
ตารางท่ี  52  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
3.00 3.06 3.00 3.09 3.09 ความมีประสิทธิภาพ 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.44 3.06 2.92 2.72 3.27 การมีส วนผสมสมุนไพร  

สารสกัดจากธรรมชาติ (นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.66 3.11 3.14 3.09 3.09 ตราสินคามีชื่อเสียง 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
3.00 3.04 3.11 3.09 3.00 การมีสถาบันที่ มี ช่ื อ เ สี ยง

รับรองคุณภาพสินคา (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.77 2.77 2.61 2.72 2.72 การนําเขาจากตางประเทศ 

 (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
1.77 2.24 2.39 1.86 1.90 สินคาผลิตในประเทศไทย 

(นอย) (นอย) (นอย) (นอย) (นอย) 
1.88 2.66 2.79 2.63 2.54 การรวมคุณสมบัติหลายอยาง

ในขวดเดียวกัน (นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.77 3.31 3.17 3.09 3.27 การดูดซึมรวดเร็ว 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.88 3.15 2.87 2.68 2.54 การมีหลายขนาดใหเลือก 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 75

ตารางท่ี  52  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามรายไดตอเดือน 
(ตอ) 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
3.22 3.33 3.23 3.09 3.36 วิธีการใชไมยุงยาก 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
3.33 3.35 3.33 3.50 3.54 ความปลอดภัยในการใชไม

เกิดการแพ (มาก) (มาก) (มาก) (มากที่สุด) (มากที่สุด) 
1.77 2.93 2.68 2.18 3.00 ลักษณะของภาชนะบรรจุ

และหีบหอ (นอย) (มาก) (มาก) (นอย) (มาก) 
2.55 2.68 2.39 2.45 2.45 บ ร ร จุ ภั ณ ฑ นํ า ไ ป ใ ช

ประโยชนอ่ืนได (มาก) (มาก) (นอย) (นอย) (นอย)  
2.77 2.88 2.85 2.90 2.72 ร า ย ล ะ เ อี ย ด บ น ฉ ล า ก 

สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจน (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.66 3.37 3.30 3.31 3.05 การระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.63 2.99 2.91 2.82 2.92 

รวม (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
 

จากตารางที่  52  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัย ดานผลิตภัณฑ ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.63   2.99  2.91 2.82  
และ 2.92   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ ดานวิธีการใชไม
ยุงยาก และดานความมีประสิทธิภาพหรือการมีสถาบันที่มีชื่อเสียงรับรองคุณภาพสินคา ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 5,001-10,000 บาท ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย

ยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานการระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน     ดานความปลอดภัย      
ในการใชไมเกิดการแพ  และดานวิธีการใชไมยุงยาก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 10,001-20,000 บาท ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ  ดานการระบุวัน
หมดอายุที่ชัดเจน   และดานวิธีการใชไมยุงยาก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ  ดานการระบุ    
วันหมดอายุที่ชัดเจน  และดานความมีประสิทธิภาพ ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดมากกวา  30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑ   3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ ดานวิธีการใชไม
ยุงยาก และดานการมีสวนผสมสมุนไพร  สารสกัดจากธรรมชาติหรือดานการดูดซึมรวดเร็ว 
ตามลําดับ 
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5.3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา   
 
ตารางที่  53  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานราคา ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดานราคา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
3.33 3.24 3.17 3.00 3.27 ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่

ไดรับ (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
3.11 2.84 2.38 2.27 2.18 ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น 

(มาก) (มาก) (นอย) (นอย) (นอย) 
2.44 3.31 2.95 2.77 2.90 การติดปายราคาที่ชัดเจน 

(นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.77 2.97 2.74 2.59 2.45 ราคาต่ํา เมื่อเทียบกับขนาด

บรรจุ (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (นอย) 
2.66 3.15 2.92 2.59 2.54 การมีหลายราคาใหเลือก 

(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.86 3.10 2.83 2.64 2.66 

รวม (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
 

จากตารางที่  53  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคา ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.86   3.10  2.83 2.64  และ 
2.66   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  ดานราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น 
และดานราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ   ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 5,001-10,000 บาท ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน  ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  
และดานการมีหลายราคาใหเลือก   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 10,001-20,000 บาท และรายไดมากกวา  30,000 บาท  
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานราคา 3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่
ไดรับ   ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน  และดานการมีหลายราคาใหเลือก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานราคา   3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ   ดานการติดปายราคาที่
ชัดเจน  และดานการมีหลายราคาใหเลือกหรือราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ  ตามลําดับ 
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5.3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  
 

ตารางที่ 54  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตาม
การศึกษา 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
สถานที่จําหนายมีที่จอดรถ 3.11 3.15 3.07 3.04 2.81 
สะดวก (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
สถานที่จําหนายใกลบาน 2.77 2.93 2.88 2.95 2.36 
 (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (นอย) 
เครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป 2.88 3.20 3.34 3.00 3.18 
 (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
ความนาสนใจในการแสดง 2.33 2.62 3.04 2.45 2.81 
สินคา ณ.จุดขาย (นอย) (มาก) (มาก) (นอย) (มาก) 
การจัดสินคาในตําแหนงที่ 3.00 3.06 3.09 2.45 2.81 
หยิบงาย (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
การจัดสินคาไวในตําแหนงที่ 3.00 2.97 3.11 2.63 2.81 
มองเห็นชัด (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
การจัดสงสินคาถึงบาน 2.88 2.64 2.57 2.40 2.63 
 (มาก) (มาก) (มาก) (นอย) (มาก) 
การมีพนักงานขายบริการถึง 2.55 2.55 2.74 1.86 2.72 
บานพรอมจัดสง (มาก) (มาก) (มาก) (นอย) (มาก) 

2.81 2.89 2.98 2.59 2.76 รวม 
(มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
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จากตารางที่  54  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัย ดานชองทางการจัดจําหนาย ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.81   2.89  
2.98 2.59  และ 2.76   ตามลําดับ   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก ดานการ
จัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย  และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 5,001-10,000 บาท ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป  ดานสถานที่
จําหนายมีที่จอดรถสะดวก  และดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 10,001-20,000 บาท และรายไดมากกวา  30,000 บาท  
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก  คือ               
ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป  ดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด  และดานการจัด
สินคาในตําแหนงที่หยิบงาย  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนาย   3 อันดับแรก คือ ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก         
ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป   และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดมากกวา  30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใช
ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป  ดานการ
จัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด  และดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงายหรือดานสถานที่
จําหนายมีที่จอดรถสะดวก  ตามลําดับ 
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5.3.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการโฆษณา 
 

ตารางที่  55  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการโฆษณา  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดานการโฆษณา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
2.22 3.08 3.04 2.59 2.81 ความนาสนใจของโฆษณา

ทางวิทยุ โทรทัศน (นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.11 2.91 2.96 2.81 2.90 ก า ร โฆษณ า ใ น ว า ร ส า ร

สําหรับบุรุษ (นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
1.77 2.71 2.65 2.40 2.36 การโฆษณาโดยผูสนับสนุน

รายการสุขภาพชาย (นอย) (มาก) (มาก) (นอย) (นอย) 
2.11 2.73 2.65 2.45 2.45 ขอความที่ใชในการโฆษณา 

(นอย) (มาก) (มาก) (นอย) (นอย) 
2.55 2.53 2.53 2.68 2.72 การใชบุคคลที่มีช่ือเสียงใน

การโฆษณา (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.44 2.66 2.73 2.59 3.09 ความนาเชื่อถือของผูแนะนํา

โฆษณาสินคา (นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
2.20 2.77 2.76 2.58 2.72 รวม 

(นอย) (มาก) (มาก) (มาก) (มาก) 
 

จากตารางที่  55  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัย ดานการโฆษณา ตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉล่ียรวม 2.77   2.76  2.58  และ 
2.72   ตามลําดับ เวนแต ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท อยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.20    
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ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานการใชบุคคลที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา  ดานความ
นาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา และดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 5,001-10,000 บาท ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ดานการ
โฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดานขอความที่ใชในการโฆษณา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 10,001-20,000 บาท และรายไดมากกวา  30,000 บาท  
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานการโฆษณา 3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของ
โฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดานความนาเชื่อถือของผู
แนะนําโฆษณาสินคา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการโฆษณา   3 อันดับแรก คือ ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ ดานการใชบุคคล  
ที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา   และดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคาหรือดานความ
นาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดมากกวา  30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใช
ปจจัยยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา ดาน
การโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ และดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน  
ตามลําดับ 
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5.3.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย 
 

ตารางท่ี  56  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขาย  ของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตาม
การศึกษา 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดาน                 
การสงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
การใหทดลองใช 2.11 

(นอย) 
2.84 

(มาก) 
2.87 

(มาก) 
2.77 

(มาก) 
2.72 

(มาก) 
การสาธิตวิธีการใช 2.22 

(นอย) 
2.71 

(มาก) 
2.74 

(มาก) 
2.68 

(มาก) 
2.72 

(มาก) 
การลดราคาสินคา 2.33 

(นอย) 
2.91 

(มาก) 
2.69 

(มาก) 
2.36 

(มาก) 
2.72 

(มาก) 
การใหคูปองสวนลด 2.22 

(นอย) 
2.73 

(มาก) 
2.33 

(นอย) 
2.50 

(มาก) 
2.54 

(มาก) 
การแจกของตัวอยาง 2.33 

(นอย) 
2.80 

(มาก) 
2.57 

(มาก) 
2.50 

(มาก) 
2.45 

(นอย) 
การใหของแถมเมื่อซ้ือสินคา
ครบราคากําหนด 

2.44 
(นอย) 

2.86 
(มาก) 

2.65 
(มาก) 

2.77 
(มาก) 

2.81 
(มาก) 

การรับประกันสินคาและการ
คืนเงิน 

3.11 
(มาก) 

3.15 
(มาก) 

3.04 
(มาก) 

3.13 
(มาก) 

3.09 
(มาก) 

การมีระบบสมาชิก 2.66 
(มาก) 

2.82 
(มาก) 

2.42 
(นอย) 

2.59 
(มาก) 

2.27 
(นอย) 

การชิงโชค 2.77 
(มาก) 

2.86 
(มาก) 

2.44 
(นอย) 

2.40 
(นอย) 

2.63 
(มาก) 

รวม 2.46 
(นอย) 

2.85 
(มาก) 

2.63 
(มาก) 

2.63 
(มาก) 

2.66 
(มาก) 
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จากตารางที่  56  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัย ดานการสงเสริมการขายตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.85   2.63  
2.63  และ 2.66   ตามลําดับ เวนแต ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท อยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม  2.46    

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน   ดานการ
ชิงโชค และดานการมรีะบบสมาชิก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 5,001-10,000 บาท ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ  ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน ดานการ
ลดราคาสินคา และดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 10,001-20,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการขาย 3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน ดานการ  
ใหทดลองใช  และดานการสาธิตวิธีการใช   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการขาย    3 อันดับแรก  คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน            
ดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด   และดานการใหทดลองใช    ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดมากกวา  30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใช
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน     
ดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด  และดานการใหทดลองใชหรือการลดราคา
สินคา หรือการสาธิตวิธีการใช   ตามลําดับ 
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5.3.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงานขาย 
 

ตารางที่  57  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานพนักงานขาย  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามการศึกษา 
 

รายไดตอเดือน (บาท) 
<5,000 5,001-

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

>30,000 ปจจัยดานพนกังานขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
คําแนะนําของพนักงานขาย 2.33 

(นอย) 
2.80 

(มาก) 
2.79 

(มาก) 
2.81 

(มาก) 
2.90 

(มาก) 
การสาธิตการใชสินคา 2.33 

(นอย) 
2.73 

(มาก) 
2.60 

(มาก) 
2.63 

(มาก) 
2.90 

(มาก) 
บุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน
ขาย 

2.55 
(มาก) 

3.02 
(มาก) 

2.82 
(มาก) 

2.95 
(มาก) 

3.09 
(มาก) 

ความรูความสามารถของ
พนักงานขาย 

2.88 
(มาก) 

3.06 
(มาก) 

3.04 
(มาก) 

3.13 
(มาก) 

3.18 
(มาก) 

รวม 2.52 
(มาก) 

2.90 
(มาก) 

2.81 
(มาก) 

2.88 
(มาก) 

3.01 
(มาก) 

จากตารางที่  57  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานพนักงานขายตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉล่ียรวม 2.52   2.90  2.81  2.88 
และ 3.01   ตามลําดับ  

ผูตอบแบบสอบถาม ที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท และรายไดมากกวา  30,000 บาท  
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานพนักงานขาย   3 อันดับแรก คือ ดานความรู
ความสามารถของพนักงานขาย   ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย และดานการสาธิตการใช
สินคาหรือคําแนะนําของพนักงานขาย  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 5,001-10,000 บาท รายได 10,001-20,000 บาท  และรายได 
20,001-30,000 บาท  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานพนักงานขาย  3 อันดับแรก คือ 
ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย   ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย และดานคําแนะนาํ
ของพนักงานขาย  ตามลําดับ 
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5.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอาง
ของผูชาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จําแนกตามอาชีพ 

5.4.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ      
 
ตารางท่ี  58  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอาชพี 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ความมีประสิทธิภาพ 3.00 

(มาก) 
3.05 

(มาก) 
2.60 

(มาก) 
3.33 

(มาก) 
2.80 

(มาก) 
การมีส วนผสมสมุนไพร  
สารสกัดจากธรรมชาติ 

2.69 
(มาก) 

2.99 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

2.40 
(นอย) 

ตราสินคามีชื่อเสียง 2.84 
(มาก) 

3.12 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

การมีสถาบันที่ มี ช่ื อ เ สี ยง
รับรองคุณภาพสินคา 

3.07 
(มาก) 

3.07 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

การนําเขาจากตางประเทศ 2.53 
(มาก) 

2.68 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

สินคาผลิตในประเทศไทย 2.00 
(นอย) 

2.16 
(นอย) 

2.40 
(นอย) 

2.50 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

การรวมคุณสมบัติหลายอยาง
ในขวดเดียวกัน 

2.61 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.66 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

การดูดซึมรวดเร็ว 3.23 
(มาก) 

3.17 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.60 
(มากที่สุด) 

การมีหลายขนาดใหเลือก 3.46 
(มาก) 

2.86 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 
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ตารางท่ี  58  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอาชีพ (ตอ) 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
วิธีการใชไมยุงยาก 2.46 

(นอย) 
3.23 

(มาก) 
3.40 

(มาก) 
2.83 

(มาก) 
3.60 

(มากที่สุด) 
ความปลอดภัยในการใชไม
เกิดการแพ 

3.61 
(มากที่สุด) 

3.36 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

3.60 
(มากที่สุด) 

ลักษณะของภาชนะบรรจุ
และหีบหอ 

1.92 
(นอย) 

2.68 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

บ ร ร จุ ภั ณ ฑ นํ า ไ ป ใ ช
ประโยชนอ่ืนได 

2.61 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

2.20 
(นอย) 

2.50 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

ร า ย ล ะ เ อี ย ด บ น ฉ ล า ก 
สวนผสม วิธีการใชที่ชัดเจน 

3.00 
(มาก) 

2.84 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

ระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน 3.15 
(มาก) 

3.31 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

3.33 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

รวม 2.87 
(มาก) 

2.91 
(มาก) 

2.86 
(มาก) 

2.95 
(มาก) 

3.04 
(มาก) 

 

จากตารางที่  58  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพตางกัน  ใหความสําคัญตอ
ปจจัย ดานผลิตภัณฑตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.87  2.91  2.86  2.95 
และ 3.04   ตามลําดับ  

ผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑ  3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ   ดานการมี    
หลายขนาดใหเลือก  และดานการดูดซึมรวดเร็ว    ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ     ดานการ
ระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน และดานวิธีการใชไมยุงยาก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพรับราชการ  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑ  3 อันดับแรก คือ ดานวิธีการใชไมยุงยาก  ดานระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน       
ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพหรือดานการมีสถาบันที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสินคา   
และดานการดูดซึมรวดเร็ว    ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  3 อันดับแรก คือ ดานความมีประสิทธิภาพ     ดาน
ระบุวันหมดอายุที่ชัดเจน  และดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพหรือดานการมีสถาบัน    
ที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสินคา   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑ  3 อันดับแรก คือ ดานความปลอดภัยในการใชไมเกิดการแพ   ดานการดูดซึมรวดเรว็  
และดานวิธีการใชไมยุงยาก  ตามลําดับ 
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5.4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา   
 
ตารางที่  59  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานราคา ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดานราคา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ราคาเหมาะสมกับคุณคาที่
ไดรับ 

3.53 
(มากที่สุด) 

3.19 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

2.66 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

ราคาต่ํากวาตราสินคาอื่น 2.84 
(มาก) 

2.49 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

2.50 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

การติดปายราคาที่ชัดเจน 2.76 
(มาก) 

3.02 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

ราคาต่ํา เมื่อเทียบกับขนาด
บรรจุ 

2.84 
(มาก) 

2.73 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

การมีหลายราคาใหเลือก 3.00 
(มาก) 

2.89 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.66 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

รวม 2.99 
(มาก) 

2.86 
(มาก) 

2.64 
(มาก) 

2.73 
(มาก) 

3.24 
(มาก) 

 

จากตารางที่  59  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.99  2.86  2.64  2.73 และ 3.24   
ตามลําดับ  

ผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ ดานการมีหลายราคาใหเลือก 
และดานราคาต่ํากวาตราสินคาอื่นหรือราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ    ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ  ดานการติดปายราคา
ที่ชัดเจน และดานการมีหลายราคาใหเลือก  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพรับราชการ  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานการมีหลายราคาใหเลือก ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน        
และดานราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ    ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานราคา  3 อันดับแรก คือ ดานการติดปายราคาที่ชัดเจน ดานราคาต่ํา
เมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ    ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับหรือดานการมีหลายราคาใหเลือก  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย
ดานราคา  3 อันดับแรก คือ  ดานราคาเหมาะสมกับคุณคาที่ไดรับ       ดานราคาต่ําเมื่อเทียบกับขนาด
บรรจุ และดานราคาต่ํากวาตราสินคาอื่นหรือการติดปายราคาที่ชัดเจน   ตามลําดับ 
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5.4.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  
 

ตารางที่ 60  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย      
ของผูตอบแบบสอบถาม ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตาม
อาชีพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
สถานที่จําหนายมีที่จอดรถ
สะดวก 

3.30 
(มาก) 

3.09 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

สถานที่จําหนายใกลบาน 3.15 
(มาก) 

2.82 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

เครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป 3.15 
(มาก) 

3.23 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

ความนาสนใจในการแสดง
สินคา ณ.จุดขาย 

2.84 
(มาก) 

2.76 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

การจัดสินคาในตําแหนงที่
หยิบงาย 

3.30 
(มาก) 

2.90 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

การจัดสินคาไวในตําแหนงที่
มองเห็นชัด 

3.23 
(มาก) 

2.94 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.16 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

การจัดสงสินคาถึงดานบาน 2.76 
(มาก) 

2.53 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

การมีพนักงานขายบริการถึง
บานพรอมจัดสง 

2.61 
(มาก) 

2.50 
(มาก) 

2.40 
(นอย) 

2.83 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

รวม 3.04 
(มาก) 

2.84 
(มาก) 

2.85 
(มาก) 

2.99 
(มาก) 

2.92 
(มาก) 
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จากตารางที่  60  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพตางกัน  ใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.04  2.84  
2.85  2.99 และ 2.99   ตามลําดับ  

ผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก          
ดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป     
ดานสถานที่จําหนายมีที่จอดรถสะดวก  และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัด   
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพรับราชการ  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอางมีจําหนายทั่วไป        ดานการ
จัดสินคาในตําแหนงท่ีหยิบงาย  และดานการจัดสินคาไวในตําแหนงที่มองเห็นชัดหรือดานสถานที่
จําหนายมีที่จอดรถสะดวก   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานเครื่องสําอาง        
มีจําหนายทั่วไป    ดานการจัดสินคาในตําแหนงที่หยิบงาย  และดานการจัดสินคาไวในตําแหนง     
ที่มองเห็นชัด   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย
ดานชองทางการจัดจําหนาย  3 อันดับแรก คือ ดานสถานที่จําหนายใกลบาน ดานการจัดสินคา     
ในตําแหนงที่หยิบงาย    และดานการมีพนักงานขายบริการถึงบานพรอมจัดสง   ตามลําดับ 
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5.4.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการโฆษณา 
 

ตารางที่  61  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการโฆษณา  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดานการโฆษณา 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
ความนาสนใจของโฆษณา
ทางวิทยุ โทรทัศน 

2.61 
(มาก) 

2.95 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

ก า ร โฆษณ า ใ น ว า ร ส า ร
สําหรับบุรุษ 

2.30 
(นอย) 

2.95 
(มาก) 

2.40 
(นอย) 

2.83 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

การโฆษณาโดยผูสนับสนุน
รายการสุขภาพชาย 

2.15 
(นอย) 

2.61 
(มาก) 

1.80 
(นอย) 

2.83 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

ขอความที่ใชในการโฆษณา 1.92 
(นอย) 

2.66 
(มาก) 

2.20 
(นอย) 

3.16 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

การใชบุคคลที่มีช่ือเสียงใน
การโฆษณา 

2.38 
(นอย) 

2.58 
(มาก) 

2.40 
(นอย) 

2.66 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

ความนาเชื่อถือของผูแนะนํา
โฆษณาสินคา 

2.69 
(มาก) 

2.66 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.20 
(มาก) 

รวม 2.34 
(นอย) 

2.73 
(มาก) 

2.43 
(นอย) 

2.85 
(มาก) 

2.93 
(มาก) 

 

จากตารางที่  61  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อาชีพ
เจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว และอาชีพพอบาน ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ของผูชาย 
จากผลของปจจัย ดานการโฆษณาตางๆ อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.73   2.85   และ 2.93   
ตามลําดับ เวนแต ผูตอบแบบสอบถามที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา และผูตอบแบบสอบถามที่
ประกอบอาชีพรับราชการ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัย ดานการ
โฆษณาตางๆ อยูในระดับนอย โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.34  และ 2.43   
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ผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการโฆษณา   3 อันดับแรก  คือ  ดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา                
ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน  และดานการใชบุคคลที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา  
ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน 
ดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ  และดานขอความที่ใชในการโฆษณาหรือดานความ
นาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพรับราชการ  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา ดานความ
นาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน และดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษหรือ           
ดานการใชบุคคลที่มีช่ือเสียงในการโฆษณา    ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานขอความที่ใชในการโฆษณา 
ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน และดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษหรือ
ดานการโฆษณาโดยผูสนับสนุนรายการสุขภาพชาย ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย
ดานการโฆษณา  3 อันดับแรก คือ ดานความนาสนใจของโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ดานความ
นาเชื่อถือของผูแนะนําโฆษณาสินคา และดานการโฆษณาในวารสารสําหรับบุรุษ  ตามลําดับ 
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5.4.5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย 
 

ตารางท่ี  62  แสดงคาเฉลี่ย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขาย  ของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดาน                 
การสงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
การใหทดลองใช 2.23 

(นอย) 
2.86 

(มาก) 
2.20 

(นอย) 
3.00 

(มาก) 
2.80 

(มาก) 
การสาธิตวิธีการใช 2.53 

(มาก) 
2.69 

(มาก) 
2.40 

(นอย) 
2.66 

(มาก) 
3.40 

(มาก) 
การลดราคาสินคา 2.69 

(มาก) 
2.74 

(มาก) 
2.00 

(นอย) 
2.16 

(นอย) 
2.80 

(มาก) 
การใหคูปองสวนลด 2.38 

(นอย) 
2.54 

(มาก) 
1.80 

(นอย) 
2.00 

(นอย) 
2.60 

(มาก) 
การแจกของตัวอยาง 2.84 

(มาก) 
2.63 

(มาก) 
1.60 

(นอย) 
2.16 

(นอย) 
2.80 

(มาก) 
การใหของแถมเมื่อซ้ือสินคา
ครบราคากําหนด 

2.69 
(มาก) 

2.72 
(มาก) 

2.40 
(นอย) 

2.66 
(มาก) 

3.40 
(มาก) 

การรับประกันสินคาและการ
คืนเงิน 

3.30 
(มาก) 

3.09 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

การมีระบบสมาชิก 2.69 
(มาก) 

2.59 
(มาก) 

2.20 
(นอย) 

2.16 
(นอย) 

2.60 
(มาก) 

การชิงโชค 2.84 
(มาก) 

2.61 
(มาก) 

2.20 
(นอย) 

2.16 
(นอย) 

2.60 
(มาก) 

รวม 2.68 
(มาก) 

2.71 
(มาก) 

2.20 
(นอย) 

2.42 
(นอย) 

3.17 
(มาก) 
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จากตารางที่  62  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และอาชีพพอบาน ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของ
ปจจัย ดานการสงเสริมการขายตางๆ อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.68   2.71   และ 3.17   
ตามลําดับ เวนแต ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว  และอาชีพ
รับราชการ ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัย ดานการโฆษณาตางๆ 
อยูในระดับนอย โดยมีคาเฉลี่ยรวม 2.20  และ 2.42   

ผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน ดานการ
แจกของตัวอยาง และดานการชิงโชค  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน 
ดานการใหทดลองใช และดานการลดราคาสินคา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพรับราชการ  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน ดาน      
การสาธิตวิธีการใช   และดานการใหของแถมเมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือธุรกิจสวนตัว  ตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการใหทดลองใช   
ดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน  และดานการสาธิตวิธีการใชหรือดานการใหของแถม    
เมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด   ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย
ดานการสงเสริมการขาย   3 อันดับแรก  คือ  ดานการสาธิตวิธีการใช  ดานการใหของแถม               
เมื่อซ้ือสินคาครบราคากําหนด  และดานการรับประกันสินคาและการคืนเงิน  ตามลําดับ 
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5.4.6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงานขาย 
 

ตารางที่  63  แสดงคาเฉล่ีย  ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดดานพนักงานขาย  ของผูตอบ
แบบสอบถามที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูชาย จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 

รับราชการ เจาของ
กิจการ 

พอบาน ปจจัยดานพนกังานขาย 

คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย คาเฉล่ีย 
คําแนะนําของพนักงานขาย 2.69 

(มาก) 
2.82 

(มาก) 
2.40 

(นอย) 
2.50 

(มาก) 
2.60 

(มาก) 
การสาธิตการใชสินคา 2.46 

(นอย) 
2.68 

(มาก) 
2.40 

(นอย) 
2.50 

(มาก) 
2.80 

(มาก) 
บุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน
ขาย 

2.69 
(มาก) 

2.93 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.83 
(มาก) 

2.80 
(มาก) 

ความรูความสามารถของ
พนักงานขาย 

2.84 
(มาก) 

3.11 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

3.00 
(มาก) 

2.60 
(มาก) 

รวม 2.67 
(มาก) 

2.88 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 

2.70 
(มาก) 

 

จากตารางที่  63  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพตางกัน ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ของผูชาย จากผลของปจจัย ดานพนักงานขายตางๆ อยูในระดับมากเชนเดียวกัน โดยมี
คาเฉลี่ยรวม 2.67  2.88  2.70  2.70 และ 270   ตามลําดับ  

ผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัย
ยอยดานพนักงานขาย  3 อันดับแรก คือ ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย ดานคําแนะนํา
ของพนักงานขาย และดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงานขาย  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดย
ใชปจจัยยอยดานพนักงานขาย  3 อันดับแรก คือ ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย       
ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน  และดานคําแนะนําของพนักงานขาย   ตามลําดับ 
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ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพรับราชการ และประกอบอาชีพเจาของกิจการหรือ
ธุรกิจสวนตัว  ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางโดยใชปจจัยยอยดานพนักงานขาย  3 อันดับแรก คือ      
ดานความรูความสามารถของพนักงานขาย  ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน และดานคําแนะนําของ
พนักงานขายหรือดานการสาธิตการใชสินคา  ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพพอบาน  ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางโดยใชปจจัยยอย
ดานพนักงานขาย  3 อันดับแรก คือ ดานการสาธิตการใชสินคา ดานบุคลิกภาพที่ดีของพนักงาน 
และดานคําแนะนําของพนักงานขายหรือดานความรูความสามารถของพนักงานขาย    ตามลําดับ 
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