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บทคดัย่อ 

งานวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน 

BEAUTY BUFFET ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์1.เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของ

ลักษณะประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 2.เพ่ือความสมัพันธร์ะหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่

ร้าน BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชากรที่

อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ท าการก าหนดตัวอย่างโดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran,1977) ได้

ขนาดตัวอย่าง 400 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

ค่าสถิติ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย ( ) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และทดสอบสมมติฐานโดยใช้ 

ค่าสถิติ Chi-Square ค่าสถิติ T-test และค่าสถิติ Multinomial Logistic Regression ผลของการวิจัย 

พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 20 – 29 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 10,0001 - 20,000 บาท ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้าน

ผลิตภัณฑต์ัวอย่างให้ความส าคัญเร่ืองความหลากหลายของสินค้า  ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ

เร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเร่ือง การจัดวาง

สินค้าดึงดูดความสนใจในการซ้ือ ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเร่ืองการ จัด

โปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม เป็นประจ าทุกเดือน ส่วนด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้าน BEAUTY  

BUFFET พบว่า ประเภทสนิค้าที่ซ้ือเป็นประจ า ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองส าอาง ซ้ือในช่วงเวลา 17.00-22.00  

น. จ านวนสินค้าที่ซ้ือ 1-2 ช้ิน และกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ที่เลือกซ้ือสินค้าเอง  ซ่ึงมีความถี่ในการซ้ือสินค้า 1 

คร้ังต่อเดือน  จ านวนเงินที่จ่าย 301-700 บาทต่อคร้ัง 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันได้แก่ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้าน BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทสินค้าที่ซ้ือ

ประจ าด้านช่วงเวลาที่ซ้ือบ่อย ด้านช่องทางในการเลือกซ้ือสินค้า ด้านจ านวนที่ซ้ือต่อคร้ัง ด้านผู้มีส่วนร่วม

ในการเลือกซ้ือสนิค้า ด้านความถี่ในการซ้ือสนิค้า และด้านการจ่ายเงินในการซ้ือสนิค้าต่อคร้ัง  

                                                           
1
 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ สาขาการจัดการการตลาด มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

2
 ที่ปรึกษาสารนิพนธห์ลัก 
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1.บทน า 

ธุรกจิเคร่ืองส าอางและความงามเป็นธุรกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโตและขยายอย่างต่อเน่ืองทุก

ปี การบริโภคเคร่ืองส าอางในปัจจุบันคงขยายตัวอย่างต่อเน่ือง เพราะคนในยุคปัจจุบันทั้งเพศชาย เพศ

หญิง และทุกๆ ช่วงวัย ต่างให้ความสนใจใส่ใจเกี่ยวกับสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทั้งการดูแล

ตัวเองมากขึ้น มีความต้องการอยากให้ตัวเองดูดีขึ้น และเป็นเหตุให้ธุรกิจด้านความงาม คลินิกดูแลรักษา

ผิวพรรณ เคร่ืองส าอางแบรนด์ช้ันน าต่างๆ จึงเกิดข้ึนมากมายเพ่ือรองรับกับความต้องการที่สูงข้ึนทุกปี  

ภายใต้คุณลักษณะ ของการเป็นธุรกิจที่ “โตเงียบ” ไม่ว่าสถานการณ์จะเป็นอย่างไร ธุรกิจความงามจึง

เปรียบเสมือนแหล่งขุมทรัพย์  ที่รอแจ้งเกิดผู้ประกอบการที่มองเหน็โอกาสในการเข้ามาช่วงชิงส่วนแบ่ง

ทางการตลาด ซ่ึงปัจจุบันพบว่าตลาดผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางมีความหลากหลายทั้งในเร่ืองของราคาและ

คุณภาพที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน น าไปสู่

ภาวะการแข่งขันกนัเพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดที่มีมูลค่ามหาศาลเพ่ิมสูงข้ึนทั้งตลาดภายในประเทศ

และตลาดนอกประเทศ และทวีความรุนแรงมากขึ้น  

ตลาดเคร่ืองส าอางในช่วง 5 ปี ที่ผ่านมามีการเติบโตแบบก้าวกระโดดเฉล่ีย 18%ต่อปี โดยมี

มูลค่าตลาดรวม 2.1 แสนล้านบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 60% มูลค่า 1.2 แสนล้านบาท และตลาด

ส่งออก 40%  มูลค่า 9 หม่ืนล้านบาท  ภายหลังจากการเปิดประชาคมอาเซียนในปี 2558 ที่เกิดข้ึน ธุรกิจ

เคร่ืองส าอางจะแข่งขันกันรุนแรงและคาดว่าในปี 2563 มูลค่าตลาดรวมจะเติบโตกว่าเท่าตัว โดยเฉพาะ

ภาคการส่งออก ซ่ึงมีโอกาสขยายตัวไปกว่า 2 แสนล้านบาทตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางในประเทศไทย

กลุ่มสกินแคร์ มีมูลค่าสูงถึง 400,000 ล้านบาท เป็นผลิตภัณฑ์บ ารุงเพ่ือผิวขาวถึง 48% ผลิตภัณฑ์บ ารุง

ผิวแบบทั่วไป 43% และผลิตภัณฑ์บ ารุงแบบให้คุณประโยชน์เฉพาะ 9%เมื่อเปิดเออีซีคาดว่าตลาด

เคร่ืองส าอางจะมีมูลค่าระดับ 1.4 แสนล้านบาท จากปัจจุบันอยู่ที่ 1.3 แสนล้านบาท โดยไทยมีส่วนแบ่ง

ตลาดประมาณ 40% ขณะที่สินค้าเคร่ืองส าอางจากประเทศเพ่ือนบ้านกท็ยอยเข้ามาตีตลาดเคร่ืองส าอาง

ไทยมากขึ้น ในอุตสาหกรรมความงามไทย ทั้งภาครัฐ-เอกชนร่วมกันผลักดันศักยภาพของประเทศไทยใน

การเป็นศูนย์กลาง (ฮับ) ด้านการผลิตในอาเซียน ทั้งในผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและความงามของโลก โดย

เช่ือว่าในอนาคตไทยจะมีโอกาสเป็นทั้งฐานการผลิตและรับจ้างผลิตควบคู่กันไปกับตลาดแห่งความงาม 

ตลาดความงาม ตลาดที่อยู่ภายใต้การแข่งขันกันอย่างดุเดือดในมูลค่าที่ค่อนข้างสูงจากผู้ประกอบการ ทั้ง

แบรนด์ไทยหรือแบรนด์เทศ ที่มุ่งหวังเข้ามาชิงพ้ืนที่ในสมรภูมิความงามน้ี (ผู้จัดการ 360, ตลาด

เคร่ืองส าอาง “โตเงียบ” แต่มูลค่ามหาศาล, 2558)  

ร้าน บิวตี้  บุฟเฟต์ (BEAUTY BUFFET) เป็น 1 ใน 4 แบรนด์หลักของ บริษัท บิวตี้  คอมมู

นิตี้  จ ากดั (มหาชน) (BEAUTY) ที่มีสาขามากที่สดุและเป็นแนวคิดในการน าเสนอรูปแบบการผสมผสาน

ระหว่างแนวคิดของธุรกิจร้านอาหาร บุฟเฟต์เข้ากับธุรกิจค้าปลีกเคร่ืองส าอาง ที่มีสินค้าหลากหลายให้

เลือกสรร มุ่งเน้นการตกแต่งที่มีสีสันโดดเด่นและการให้บริการที่เป็นกันเอง เพ่ือให้ลูกค้าสามารถทดลอง

ใช้ผลิตภัณฑ์ได้อย่างเต็มที่ก่อนที่จะท าการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมที่สุดส าหรับตนเอง 

ผลิตภัณฑ์ที่จัดจ าหน่ายที่ร้านที่หลากหลาย ประกอบด้วย GINO McCRAY (The Professional Make 
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Up)  THE BAKERY (Sweet & Delicious) SCENTIO และ LANSLEY ผลิตภัณฑ์ภายใต้แนวคิด บิวตี้  

บุฟเฟต์ มีระดับราคาที่ไม่แพงเม่ือเทยีบกับเคร่ืองส าอางที่จ าหน่ายผ่านร้านค้าปลีกในตลาดโดยรวมและที่

จ าหน่ายผ่านเคาน์เตอร์ห้างสรรพสนิค้า อกีทั้งยังมีสสีนัที่สดใส เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย ซ่ึงได้แก่กลุ่มวัยรุ่นในช่วงต้ังแต่มัธยมต้นจนถึงวัยท างานที่ต้องการใช้ เคร่ืองส าอางในการ

ดูแลตนเองและเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ทนัสมัย 

ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลที่ได้ท าการศึกษาในคร้ังน้ีจะ

สามารถน าไปเป็นข้อมูลพ้ืนฐานและเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจเคร่ืองส าอางและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว

น าไปใช้เป็นประโยชน์ในการวางแผน และพัฒนากลยุทธท์างการตลาดได้อย่างมีประสิทธภิาพ 

 

2. วตัถุประสงคก์ารวิจยั 

1. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน 

BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาอทิธพิลระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ที่ร้าน BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3. สมมุติฐานการวิจยั 

สมมุติฐานข้อที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ในร้าน BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมุติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธพิลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้าน 

BEAUTY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

4. ประโยชนที์ค่าดว่าจะไดร้บั 

1. สามารถน าผลการวิจัยไปปรับกลยุทธท์างด้านการตลาดให้เหมาะสมและสอดคล้องกับความ

ต้องการของลูกค้า 

2. ฝ่ายการตลาดของบริษัท บิวตี้  คอมมูนิตี้  จ ากัด (มหาชน) สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการ

วางแผนกลยุทธก์ารตลาดให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้า เพ่ือเพ่ิมและรักษาฐานลูกค้า 

3. ผู้ประกอบการธุรกิจเคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวิเคราะห์ความ

ต้องการของผู้บริโภค และหากลยุทธท์ี่จะท าให้สามารถเพ่ิมส่วนแบ่งตลาดได้ 

 

5.ขอบเขตการวิจยั 

ขอบเขตดา้นประชากร การศึกษาในคร้ังน้ี ท าการศึกษาลูกค้า ร้าน BEAUTY BUFFET ใน

เขตกรุงเทพมหานคร และท าการค านวณขนาดตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาตามตารางส าเรจ็รูปของ Yamane 
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(Yamane Taro, 1967 : 886)  จะได้ขนาดตัวอย่างส าหรับการวิจัยมีจ านวนทั้งสิ้น 399.864  ตัวอย่าง 

แต่ในที่น้ีจะใช้ 400  ตัวอย่าง 

ขอบเขตดา้นเนื้ อหา ในการศึกษาคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ท าการศึกษาโดยเน้นเน้ือหาการวิจัย 2 ส่วน 

ดังน้ี 

1. ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

2. ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ประกอบด้วย  ผลิตภัณฑ์(Product )  ราคา 

ผลิตภัณฑ(์Price)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

3. ศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสนิค้า 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา ในการวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าที่ร้าน BEUATY BUFFET ในเขตกรุงเทพมหานคร มีระยะเวลาในการท าการเกบ็ข้อมูล

ตั้งแต่ เดือน มกราคมถึงมีนาคม พ.ศ. 2560 

 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั 

ตอนที่ 1 เป็นการสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีทั้งหมด 5 ข้อ  

ตอนที่ 2 สอบถามถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY 

BUFFET ค าถามที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด โดยลักษณะ

ค าตอบจะเป็นการให้น าหนักความส าคัญจากเหน็ด้วยอย่างย่ิงไปจนถึงเหน็ด้วยน้อยที่สุด โดยก าหนดการ

ให้คะแนนดังน้ี 

เหน็ด้วยมากที่สดุ           5       คะแนน 

เหน็ด้วยมาก                4       คะแนน 

เหน็ด้วยปานกลาง          3       คะแนน 

เหน็ด้วยน้อย                2       คะแนน 

เหน็ด้วยน้อยที่สดุ           1       คะแนน 

ตอนที่ 3 เป็นการสอบถามเกี่ยวกบัสื่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET แบ่ง

ออกเป็น 6 ด้าน  เป็นการสอบถามที่เกี่ยวข้องกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่ ซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY 

BUFFET ซ้ือสินค้าประเภทใดเป็นประจ า  ซ้ือสินค้าในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด  ซ้ือสินค้าจากช่องทางจัด

จ าหน่ายใด  จ านวนที่ซ้ือสินค้าต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง ความถี่ในการซ้ือสินค้า และผู้มีอิทธิพล

ในการเลือกซ้ือสินค้า จ านวนทั้งหมด 7 ข้อ โดยการท าแบบสอบถามจะก าหนดให้เลือกตอบค าถามตามที่

ก าหนด 

 

7.ผลการศึกษา 

ผลที่ได้จาการเกบ็แบบสอบถามคณะผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อมูล สรุปผลได้ดังน้ี 
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ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของตวัอย่าง 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 86.50 โดยส่วนใหญ่อายุ 20-29 

ปี คิดเป็นร้อยละ 63.50 การศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 62.25 ประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 37.50 มีระดับรายได้ 10,0001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

57.25 

ขอ้มูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

รองลงมา คือ ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ตามล าดับ 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน มีรายละเอยีด ดังน้ี 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินค้า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากทุกข้อ มากที่สุดคือ มีการจัดวางสินค้า

ดึงดูดความสนใจในการซ้ือ รองลงมาคือ มีสาขาเพียงพอกบัความต้องการของผู้บริโภค ลักษณะที่ต้ังร้านมี

ความเหมาะสม และการหาข้อมูลช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสะดวกและเพียงพอ ตามล าดับ   

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สนิค้า  ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑอ์ยู่ในระดับมากทุกข้อ มากที่สุดคือ ความหลากหลายของสินค้า รองลงมา

คือ คุณภาพสนิค้า ความสวยงามของบรรจุภัณฑ ์และความน่าเช่ือถือและเป็นที่รู้จัก ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ปัจจัย

ด้านราคา อยู่ในระดับมากทุกข้อ มากที่สุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ ราคาของสินค้ามี

ให้เลือกหลากหลายตามความต้องการ และราคาถูกกว่าร้านค้าทั่วไปตามล าดับ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือสนิค้า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากทุกข้อ มากที่สดุ คือ จัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก 

แถม เป็นประจ าทุกเดือน รองลงมาคือ มีการให้ข่าวสารเพ่ือเป็นประโยชน์กับสมาชิกอย่างต่อเน่ือง และ

การโฆษณาโดยการใช้สื่อต่างๆอย่างต่อเน่ือง ตามล าดับ 

ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทีร่า้น BEAUTY BUFFET 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET ส่วนใหญ่เป็น

เคร่ืองส าอาง (Make up) คิดเป็นร้อยละ 49.25  ในช่วงเวลา 17.00-22.00 น. คิดเป็นร้อยละ 54.50 

ช่องทางการซ้ือสินค้าสาขาในห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 89.25 จ านวนสินค้าที่ซ้ือ 1-2 ช้ิน คิดเป็น

ร้อยละ 76.25 เลือกซ้ือสินค้าด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 54.00 มีความถี่ในการซ้ือสินค้า 1 คร้ัง/เดือน  

คิดเป็นร้อยละ 63.00 จ านวนเงินที่จ่ายในการซ้ือสนิค้า/คร้ัง 301-700 บาท คิดเป็นร้อยละ 53.50 

ผลการวิเคราะหส์มมติฐาน  

359359359



จ าแนกตามเพศ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่

ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยส่วนใหญ่

เพศชายมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวเป็นประจ า และเพศหญิงมีพฤติกรรมในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นประจ า 

จ าแนกตามอายุ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่

ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด จ านวนสินค้าเท่าใดต่อคร้ัง  

และจ านวนเงินกี่บาท  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ประเภทสนิค้าที่ซ้ือประจ า โดยส่วนใหญ่ อายุ  

20-29 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทเคร่ืองส าอางเป็นประจ ามากกว่า

อายุอื่น ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สดุ โดยส่วนใหญ่ อายุ 20 - 29 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  

BUFFET ในช่วงเวลา 17.00-22.00 น. มากกว่าอายุอื่น  และอายุ 30-39 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่

ร้าน BEAUTY BUFFET ในช่วงเวลา 23.00 น. มากกว่าอายุอื่น จ านวนสินค้าเท่าใดต่อคร้ัง โดยส่วน

ใหญ่ อายุ 20 - 29 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET จ านวน 1-2 ช้ินต่อคร้ัง 

มากกว่าอายุอื่น และจ านวนเงินกี่บาท โดยส่วนใหญ่ อายุ 20 - 29 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน 

BEAUTY BUFFET เป็นเงินจ านวน 301-700 บาท มากกว่าอายุอื่น 

จ าแนกตามระดับการศึกษาสงูสดุ พบว่า ระดับการศึกษามีอทิธพิลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่

ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด จ านวนเท่าใดต่อคร้ัง  

บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สดุ  และเป็นเงินจ านวนกี่บาทคร้ัง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประเภท

สินค้าที่ซ้ือประจ า โดยส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  

BUFFET ประเภทเคร่ืองส าอาง มากกว่าระดับการศึกษาอื่น  ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด  โดยส่วนใหญ่ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ในช่วงเวลา 17.00-22.00 

น. มากกว่าระดับการศึกษาอื่น จ านวนเทา่ใดต่อคร้ัง โดยส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรม

การซ้ือสนิค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET จ านวน 1-2 ช้ิน มากกว่าระดับการศึกษาอื่น บุคคลที่มีส่วนร่วม

มากที่สุด  โดยส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET 

ด้วยตนเอง มากกว่าระดับการศึกษาอื่น และเป็นเงินจ านวนกี่บาทคร้ัง โดยส่วนใหญ่ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET เป็นเงินจ านวน 301-700 บาท 

มากกว่าระดับการศึกษาอื่น 

จ าแนกตามอาชีพ พบว่า อาชีพมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ ร้าน BEAUTY  

BUFFET ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด และเป็นเงินจ านวนกี่บาทต่อคร้ัง อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประเภทสนิค้าที่ซ้ือประจ า โดยส่วนใหญ่พนักงานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรม

การซ้ือสนิค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว นักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการ

ซ้ือสนิค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทเคร่ืองส าอาง และธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทอุปกรณ์เสริมสวย ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด โดยพนักงาน

บริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ในช่วงเวลา 17.00-22.00 น. 
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มากกว่าอาชีพอื่น และเป็นเงินจ านวนกี่บาทต่อคร้ัง โดยส่วนใหญ่พนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมในการ

ซ้ือสนิค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET ราคา 301-700 บาท มากกว่าอาชีพอื่น 

จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า รายได้เฉล่ีต่อเดือนมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด ช่องทางใด จ านวน

เทา่ใดต่อคร้ัง บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สดุ ความถี่ในการซ้ือสนิค้า และเป็นเงินจ านวนกี่บาทต่อคร้ัง อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-

20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ประเภทเคร่ืองส าอาง ในช่วงเวลาใด

บ่อยที่สุด  โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน 

BEAUTY  BUFFET ช่วงเลา 17.00-22.00 น. มากกว่ารายได้เฉล่ียต่อเดือนอื่น และรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ช่วงเลา 23.00 น. 

เป็นต้นไป ช่องทางใด โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ในสาขาห้างสรรพสินค้า  จ านวนเท่าใดต่อคร้ัง โดยส่วนใหญ่รายได้

เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET จ านวน 1-2 

ช้ินต่อคร้ัง และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  

BUFFET จ านวน 4 ช้ินขึ้ นไปต่อคร้ัง บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET ด้วยตนเอง ความถี่ในการ

ซ้ือสนิค้า โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมความถี่ในการซ้ือสินค้าที่

ร้าน BEAUTY  BUFFET 1 คร้ังต่อเดือน และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรม

ความถี่ในการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY  BUFFET มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน และเป็นเงินจ านวนกี่บาทต่อ

คร้ัง โดยส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรมการ ซ้ือสินค้าที่ ร้าน 

BEAUTY BUFFET เป็นเงิน 301-700 บาท และรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 20,001-30,000 บาท 

มีมีพฤติกรรมการซ้ือสนิค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET เป็นเงินมากกว่า 1,101 บาท 

จ าแนกตามปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ ร้าน 

BEAUTY  BUFFET ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า จ านวนเท่าใด ต่อคร้ัง บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด และ

เป็นเงินจ านวนกี่บาทคร้ัง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า โดยมากสุด คือ 

เคร่ืองส าอาง และน้อยสุด คือ อุปกรณ์เสริมสวย จ านวนเท่าใด ต่อคร้ัง โดยมากสุด คือ ซ้ือสินค้า จ านวน 

1-2 ช้ิน และ น้อยสุด จ านวน 4 ช้ินข้ึนไป บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด โดยมากสุด คือบุคคลที่มีส่วนร่วม

ในการซ้ือสินค้า ได้แก่ ตนเอง และน้อยสุด คือ ดารา/ผู้มีช่ือเสียง และเป็นเงินจ านวนกี่บาทคร้ัง โดยมาก

สดุ คือ จ านวน ที่ซ้ือต่อคร้ัง 301-700 บาท และน้อยสดุ คือ มากกว่า 1,101 บาทขึ้นไป 

จ าแนกตามปัจจัยด้านราคา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินค้า ปัจจัยด้านรามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน BEAUTY BUFFET ประเภท

สินค้าที่ซ้ือประจ า ช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด และความถี่ในการซ้ือสินค้าอย่างมี

361361361



นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประเภทสินค้าที่ซ้ือประจ า  โดยมากสุด คือ เคร่ืองส าอาง และน้อยสุด คือ 

อุปกรณ์เสริมสวย ช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด โดยมากสุด คือ ช่วงเวลา 17.00-22.00 น. และน้อยสุด คือ 

ช่วงเวลา 23.00 น. เป็นต้นไป บุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด โดยมากสุด คือ ผู้ที่มีส่วนร่วมมากที่สุดได้แก่

ตนเอง และน้อยสุด คือ ดารา/ผู้มีช่ือเสียง และความถี่ในการซ้ือสินค้า โดยมากสุด คือความถี่ในการซ้ือ

สนิค้า จ านวน 1 คร้ังต่อเดือน และน้อยสดุ คือ ความถี่ในการซ้ือสนิค้า จ านวน มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 

จ าแนกตามปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน 

BEAUTY BUFFET ประเภทสนิค้าที่ซ้ือประจ า และบุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05 ประเภทสินค้าที่ ซ้ือประจ า โดยมากสุด คือ เคร่ืองส าอางที่ ซ้ือประจ า และน้อยสุด คือ 

ผลิตภัณฑ์บ ารุงผม และบุคคลที่มีส่วนร่วมมากที่สุด โดยมากสุด คือ บุคคลที่มีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือ 

ได้แก่ ตนเอง และน้อยสดุคือ ครอบครัวและญาติ 

จ าแนกตามปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน 

BEAUTY BUFFET ประเภทสนิค้าที่ซ้ือประจ า จ านวนเท่าใดต่อคร้ัง ความถี่ในการซ้ือสินค้า และเป็นเงิน

จ านวนกี่บาทคร้ัง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ประเภทสนิค้าที่ซ้ือประจ า โดยมากสุด คือ สินค้าที่

ซ้ือประจ า ได้แก่ เคร่ืองส าอาง และน้อยสุด คือ อุปกรณ์เสริมสวย จ านวนเท่าใดต่อคร้ัง โดยมากสุด คือ 

ซ้ือสนิค้าจ านวน 1-2 ช้ิน และน้อยที่สดุ คือ ซ้ือสนิค้าจ านวน 4 ช้ินขึ้นไป ความถี่ในการซ้ือสินค้า โดยมาก

สุด คือ ความถี่ในการซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน และน้อยสุด คือ มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน และเป็นเงินจ านวนกี่

บาทคร้ัง โดยมากสดุ คือ เป็นเงินจ านวน 301-700 บาท และน้อยสดุ คือ 1,101 บาทขึ้นไป 

 

บรรณานุกรม 

ตลาดเคร่ืองส าอาง “โตเงียบ” แต่มูลค่ามหาศาล, 2558 http://gotomanager.com  

นิเวศน์ ธรรมะ, 2552, อ้างใน รสสคุนธ ์แซ่เฮีย, 2556, พฤติกรรมผู้บริโภค 

พรทพิย์ วรกจิโภคาทร, 2550 

ยุพาวรรณ  วรรณวาพาณิชย. 2549, ตลาดบริการ. กรุงเทพฯ 

วิลาวัลย์ วโลภาษ, 2546, พฤติกรรม (Behavior) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, กลยุทธก์ารตลาดและการบริหารการตลาด, กรุงเทพฯ : ธรีะฟิล์ม

และไซแทก็ซ์. 

สปัุญญา ไชยชาญ, 2548, หลักการตลาด, กรุงเทพฯ: พี.เอ.ลิฟว่ิง. 

สภุาภรณ์ พลนิกร, 2548, พฤติกรรมผู้บริโภค, กรุงเทพฯ: โฮลิสติก พับลิชช่ิง. 

อจัจิมา  เศรษฐบุตร และ สายสวรรค์ เรืองวิเศษ, 2550, การบริหารการตลาด, กรุงนเทพฯ

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.  

Beauty Buffet. เกี่ยวกบั Beauty Buffet, 2560 จาก http://www.beautybuffetshop.com/about-us/ 

362362362

http://gotomanager.com/


BEAUTY เส้นทางไม่ธรรมดา http://www.hooninside.com/news-detail.php?id=131805 

Kotler, 2009, อ้างใน ธรีกติิ, 2550, พฤติกรรมผู้บริโภค 

Schiffman and Kanuk, 2007 

 

363363363


