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เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีผลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือ และความภกัดีต่อตราสินค้าของเคร่ืองส าอาง  
Oriental Princess ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรงุเทพมหานคร 

INTEGRATED  MARKETING  COMMUNICATION TOOLS  INFLUENCING  
PURCHASING  BEHAVIOR  AND BRAND  LOYALTY  TOWARD  ORIENTAL  

PRINCESS  COSMETICS  OF  FEMALE  CONSUMERS   
IN BANGKOK  

รงัสยิา พวงจติร1 

สพุาดา สริกิุตตา2 

บทคดัย่อ 

การวิจยัครัง้นี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึงเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบ             
บูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ และความภักดต่ีอตราสนิค้าของเครื่องส าอาง Oriental 
Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ โดยมกีลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภค
เพศหญงิทีม่อีายุ15 ปีขึน้ไป ทีใ่ชเ้ครื่องส าอาง Oriental Princess ในเขตกรุงเทพฯ จ านวน 400 
คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  

ผลการวจิยั พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มอีายุ 25-34 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตรี มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้ 6,000-15,999 บาท มสีภาพผวิมนั มี
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess โดยมคีวามถี่ในการซือ้โดยเฉลี่ย 2 ครัง้/ ปี 
งบประมาณในการซือ้โดยเฉลี่ย 979.25 บาท จ านวนเครื่องส าอางทีซ่ือ้โดยเฉลีย่ 3 ชิน้/ ครัง้ 
ระยะเวลาทีเ่ป็นลูกค้าโดยเฉลีย่ 3 ปี ประเภทเครื่องส าอางทีใ่ชม้ากทีสุ่ด คอื ผลติภณัฑ์บ ารุง
ผวิหน้า ช่องทางการสื่อสารที่ผู้บรโิภคเพศหญิงรบัรู้มากที่สุด คอื วทิยุ -โทรทศัน์ และสิง่ที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเพศหญงิมากทีส่ดุ คอื ตนเอง 

เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของเครื่องส าอาง Oriental Princess 
ในด้านการโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการใช้พนักงานขาย โดยรวมอยู่ในระดับมาก              
ส่วนดา้นกจิกรรมเชงิการตลาด และการบรกิาร โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง และมคีวามภกัดี
ต่อตราสนิคา้ของเครื่องส าอาง Oriental Princess โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง 

ค าส าคญั:   เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ พฤติกรรมการซื้อ ความภกัด ี               
เครื่องส าอาง Oriental Princess  

                                                           
1 สาขาวชิาการตลาด หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2 รองศาสตราจารย,์ ภาควชิาบรหิารธรุกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ   



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่3 ฉบบัที ่1 ตลุาคม 2554 – มนีาคม 2555 

 117 
 

Abstract 

The objective of this research is to study the integrated marketing 
communication tools influencing on purchasing behavior and brand loyalty toward 
Oriental Princess cosmetics of female consumers in Bangkok metropolis. The sample is 
400 women, aged 15 years old and above, who buy and consume Oriental Princess 
cosmetics. The questionnaires were used as a data collecting mechanic. The statistics 
used in this research are percentage, mean and standard deviation. According to the 
study, the finding is illustrated:    

The major female respondents are (1) between 25-34 years old with single 
status ,holding a Bachelor’s degree, working private company employee, having an 
average income Baht 6,000-15,999 per month and having oily skin. (2) Average 
purchasing frequency is twice a year. (3) The average expenses per one purchasing is 
Baht 979.25. (4) The average purchasing quantity is 3 pieces per one purchasing.                
(5) The average period of being customer is 3 years.(6) The most popular type of 
Oriental Princess cosmetics is facial cosmetics. (7) Most perceived-communication 
channel is radio-television. (8) The most influencing motive in purchasing Oriental 
Princess cosmetics is themselves. 

The overall quantity of integrated marketing communication tools of Oriental 
Princess (advertising, sale promotion and personal selling) are at the high levels, 
whereas, the overall event marketing and service are at the moderate levels, the overall 
brand loyalty toward Oriental Princess cosmetics is at the moderate levels 

Keywords: Integrated marketing communication tools, Purchasing behavior,                      
       Brand loyalty, Oriental Princess Cosmetics   

บทน า 
สภาพสงัคมทีแ่ขง่ขนัและเร่งรบีในปจัจุบนั ส่งผลใหม้จี านวนผูห้ญงิทีอ่อกไปท างานขา้ง

นอกบ้านมากขึน้ จึงมเีวลาดูแลตวัเองน้อยลง ประกอบกบัแนวโน้มที่ผู้หญิงให้ความส าคญักบั        
การดูแลสุขภาพและบุคลกิภาพของตนเองมากขึน้ ย่อมส่งผลใหพ้ฤตกิรรมการบรโิภคเปลีย่นไป 
เช่น การบ ารุงผวิพรรณอย่างพถิพีถินั ท าให้เครื่องส าอางเขา้มามบีทบาทในชวีติประจ าวนัของ
ผูบ้รโิภคมากขึน้ ซึง่ปจัจุบนัมอีตัราการแขง่ขนัในตลาดเครื่องส าอางสงูขึน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการจงึ
ต้องกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจ ซึง่ปจัจุบนัมอีตัราการแข่งขนัในตลาดเครื่องส าอางสงูขึน้
ประมาณ 2-3% ขณะทีต่ลาดส่งออกเครื่องส าอางเตบิโตขึน้จากปี 2552 ถงึ 39% คดิเป็นมูลค่า 
1.53 แสนลา้นบาท (กรุงเทพธุรกจิ, 1 พฤษภาคม 2554) ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นต้องกระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และเกิดพฤติกรรมการซื้อผ่านเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดที่มี
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หลายประเภท ซึง่ผูป้ระกอบการอาจจะเลอืกใชเ้ครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดเพยีงเครื่องมอื
เดียวก็ได้ แต่ปจัจุบันผู้ประกอบการจ านวนมากให้ความส าคัญกับเครื่องมือการสื่อสารทาง
การตลาดแบบบรูณาการมากขึน้ (Integrated Marketing communication: IMC) โดยน าเครื่องมอื
การสื่อสารทางการตลาดเหล่านี้มาใช้เพื่อสื่อสารข่าวสารของธุรกจิไปยงัผู้บรโิภคและกระตุ้นให้
ผูบ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมการซือ้ อนัจะน าไปสูค่วามภกัดต่ีอตราในอนาคต 

 เครื่องส าอางโอเรยีลทอล พริ้นเซส (Oriental Princess) ของบรษิัท โอ.พ.ีเนเชอรลั  
โปรดกัส ์จ ากดั ผูผ้ลติและจดัจ าหน่ายเครื่องส าอาง Oriental Princess เป็นเครื่องส าอางทีผ่ลติใน
ประเทศไทยที่มจีุดเด่น คือ ผลติจากวตัถุดิบธรรมชาติ มีส่วนแบ่งตลาดสูงถึง 65% จากธุรกิจ
เครื่องส าอางจากสารสกดัธรรมชาตทิีม่รีูปแบบร้านค้าเฉพาะอย่าง (Specialty store) ซึง่บรษิัท 
โอ.พ.ีเนเชอรลั โปรดกัส ์จ ากดั ได้น าเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดมาใช้ในการส่งข่าวสาร
ของบรษิัทไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความต้องการและเขา้ถงึผูบ้รโิภคใหไ้ดม้าก
ทีสุ่ดโดยการพฒันาเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาด ซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคญัอกี
ประการหนึ่งทีจ่ะช่วยสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัใหก้บับรษิทั 

จากเหตุผลดงักล่าวท าให้ผู้วจิยัสนใจศกึษาถึงเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อและความภักดีต่อตราสนิค้าของเครื่องส าอาง Oriental 
Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ ซึง่ผลงานวจิยันี้จะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันา
เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อใช้ในการแข่งขนัในธุรกิจ
เครื่องส าอาง 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั   
1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา 

สถานภาพการสมรส และสภาพผิวหน้าที่มีผลต่อต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง Oriental 
Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ:  

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
อนัประกอบด้วยการโฆษณา การส่งเสรมิการขาย กจิกรรมเชงิการตลาด การใช้พนักงานขาย 
และการบรกิารกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิใน
เขตกรุงเทพฯ:  

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซื้อกบัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของ
เครื่องส าอาง Oriental Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ:  
 กรอบแนวคิดในการวิจยั ประกอบดว้ย 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่   

 ลกัษณะสว่นบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพสมรส  ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และสภาพผวิหน้า 
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 เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่  การโฆษณา          
การสง่เสรมิการขาย กจิกรรมเชงิการตลาด การใชพ้นกังานขาย การบรกิาร 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

 พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรุงเทพฯ ไดแ้ก่ จ านวนเงนิเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ จ านวนครัง้ทีซ่ือ้ต่อปี 

 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของเครื่องส าอาง Oriental Princess   
สมมติฐานการวิจยั  มดีงันี้ 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา 

สถานภาพการสมรส และสภาพผวิหน้า แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง Oriental 
Princess แตกต่างกนั 

2. เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย การโฆษณา           
การสง่เสรมิการขาย กจิกรรมเชงิการตลาด การใชพ้นักงานขาย และการบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess   

3. พฤติกรรมการซื้อมีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อตราสินค้าของเครื่องส าอาง 
Oriental Princess   

ทบทวนวรรณกรรม 
   ทฤษฎีประชากรศาสตร ์ชยัวฒัน์ ปญัจพงษ์ และณรงค ์ เทยีนส่ง (2525, น. 2) ได้

กล่าวไวว้่า ประชากรศาสตร ์หมายถงึ วชิาทีศ่กึษาเกีย่วกบัประชากร ทัง้นี้เพราะค าว่า “Demo” 
นัน้หมายถงึ “People” ซึง่กแ็ปลว่า “ประชาชน” หรอื “ประชากร” ส่วนค าว่า “Graphy” นัน้
หมายถงึ “Writing up” หรอื “Description” ฮอเซอร ์และดนัแคน (ชยัวฒัน์ ปญัจพงษ์ และณรงค ์
เทยีนส่ง, 2525, น. 2) ไดใ้หค้ านิยามประชากรศาสตรว์่า หมายถงึ การศกึษาขนาดโครงสรา้ง
การกระจายตวัและส่วนประกอบของประชากร การเปลี่ยนแปลงประชากรที่เกดิขึน้ และ
องค์ประกอบของการเปลี่ยนแปลงประชากร องค์ประกอบของประชากร มดีงันี้  เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาทีไ่ดร้บั อาชพี รายได ้    

  ทฤษฎีการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ Armstrong, & Kotler 
(2007, p. G4) ได้กล่าวว่า การติดต่อสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ [Integrated 
Marketing Communication (IMC)] หมายถงึ แนวคดิการผสมผสานการใชช้่องทางตดิต่อสือ่สาร
ต่างๆร่วมกันเพื่อส่งข่าวสารที่สอดคล้อง ชัดเจน และบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกัน  ซึ่งอาจเป็น
ขา่วสารทีเ่กีย่วขอ้งกบัองคก์ารและผลติภณัฑข์ององคก์าร 

  ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ  
พฤติกรรมการซ้ือ  การตดัสนิใจซื้อบรกิารใดๆ จะมสีาเหตุหรอืปจัจยัส าคญัใน        

การตดัสนิใจซือ้ 2 ประการ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2541, น. 54) ไดแ้ก่ การซือ้ดว้ยเหตุผล และ      
การซือ้ดว้ยอารมณ์ การซือ้ดว้ยอารมณ์มกัเกดิกบัเพศหญงิมากกว่าเพศชาย การตดัสนิใจแบบนี้



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่3 ฉบบัที ่1 ตลุาคม 2554 – มนีาคม 2555 
 

 120 
 

จะเป็นการตดัสนิใจใชบ้รกิารอย่างรวดเรว็เมื่อไดร้บัขอ้มลูบางอย่างทีม่ากระตุน้ต่อมความตอ้งการ 
การลดราคาเป็นการกระตุ้นต่อมใหเ้กดิพฤตกิรรมทนัที นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกคา้ใหม้ากขึน้ 
เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มทีย่อมจ่ายเงนิมากส าหรบัการบรกิารในครัง้หนึ่งๆ เพื่อแลกกบัความสะดวก 
ความสบาย ความสวยงาม และความหรหูรา 

       ทฤษฎีความภกัดีต่อตราสินค้า  
Schiffman, & Kanuk (2007, pp. 245) ซึง่ไดก้ล่าวว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand 

loyalty) หมายถงึ ความพงึพอใจทีส่ม ่าเสมอ หรอืการซือ้ตราสนิคา้เดมิในผลติภณัฑข์องบรษิทัใด
บรษิทัหนึ่ง การศกึษาถงึอุปนิสยัการซือ้ของผูบ้รโิภคพบว่า ตราสนิคา้ทีม่สี่วนครองตลาดมากขึน้
จะเป็นสว่นเดยีวกนักบักลุ่มของผูซ้ือ้ทีภ่กัดต่ีอตราสนิคา้ 

กรอบแนวคิดในการวิจยั ประกอบดว้ย 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent variable) ไดแ้ก่ 

 ลกัษณะสว่นบุคคล ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพการสมรส การศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และสภาพผวิหน้า 

 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ   (IMC)  ได้แก่ การโฆษณา            
การสง่เสรมิการขาย กจิกรรมเชงิการตลาด การใชพ้นกังานขาย และการบรกิาร 

2. ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก่   

 พฤตกิรรมการซื้อเครื่องส าอาง Oriental Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญงิใน
เขตกรุงเทพฯ ไดแ้ก่ จ านวนเงนิเฉลีย่ในการซือ้ต่อครัง้ และจ านวนครัง้ทีซ่ือ้ต่อปี 

 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของเครื่องส าอาง Oriental Princess   

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คอื ผูบ้รโิภคเพศหญงิอายุ 15 ปีขึน้ไป ทีใ่ช้ผลติภณัฑ์

ของเครื่องส าอาง Oriental Princess ในเขตกรุงเทพฯ:  ซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน จงึค านวณ
ขนาดตัวอย่างโดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ที่ 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5% โดยใช้สูตร
ค านวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอน (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ             
คนอื่นๆ, 2549, น. 177) ไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 385 คน และเพื่อป้องกนัการผดิพลาดของ
แบบสอบถามจงึท าการเกบ็ตวัอย่างเพิม่จ านวนอกี 5% รวมจ านวนกลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไว้
ทัง้สิน้ 400 คน โดยมวีธิกีารสุม่ตวัอย่าง ดงันี้  

ขัน้ที่ 1 ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) ด้วยวธิกีาร               
จบัสลากเพื่อเลอืกสุ่มตวัอย่าง โดยแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพฯ: ออกเป็น 5 กลุ่ม              
การปกครองตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรุงเทพฯ:  โดยสุม่จบัสลากกลุ่มละ 1 เขต 
ไดจ้ านวน 5 เขต ดงันี้ เขตปทุมวนั เขตบางกะปิ เขตดนิแดง เขตบางกอกน้อย และเขตบางแค 
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ขัน้ที ่2 ใชว้ธิเีลอืกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อเลอืกกลุ่มตวัอย่าง
และหา้งสรรพสนิคา้ขนาดใหญ่ เน่ืองจากเป็นแหล่งชุมชนทีม่คีนทุกระดบัชัน้เขา้มาจบัจ่ายใชส้อย 
โดยเลอืกสุ่มตวัอย่าง 1 หา้งสรรพสนิคา้ ต่อ 1 เขต ตามทีเ่ลอืกสุ่มในขัน้ตอนที่ 1 ไดแ้ก่ สยาม
พารากอน เดอะมอลล ์บางกะปิ เซน็ทรลั พระราม 3 เซน็ทรลั ป่ินเกลา้ และเดอะมอลล ์บางแค 

ขัน้ที่ 3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยสุ่มตวัอย่าง             
กลุ่มละ 80 ตวัอย่าง จากหา้งสรรพสนิคา้ทีสุ่ม่ไดจ้ากขัน้ที ่2 

ขัน้ที ่4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลโดยน าแบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไวเ้กบ็ขอ้มูล ณ หา้งสรรพสนิคา้ ตามในขัน้ตอนที่ 3           
จนครบ 400 ตวัอย่าง ตามทีต่อ้งการ 

เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
ผูว้จิยัไดศ้กึษาขอ้มูลจากเอกสารและงานวจิยัต่างๆที่เกีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน

การสรา้งแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่น คอื 
ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเกีย่วกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซึง่ลกัษณะ

ของค าถามจะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ค าตอบหลายตวัเลอืก (Multiple 
choices) และใหเ้ลอืกตอบขอ้ทีเ่หมาะสมทีส่ดุจ านวน 6 ขอ้  

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของ
เครื่องส าอาง Oriental Princess มจี านวน 25 ขอ้ ใหเ้ลอืกตอบขอ้ทีผู่ต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ย
มากที่สุด แบ่งเป็น 5 หมวด คอื ด้านการโฆษณา ด้านกจิกรรมเชงิการตลาด ด้านการส่งเสริม 
การขาย ดา้นการใชพ้นกังานขาย และดา้นการบรกิาร  

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องส าอาง Oriental Princess ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 7 ขอ้  
 ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามเกีย่วกบัความภกัดต่ีอเครื่องส าอาง Oriental Princess มจี านวน 5 
ขอ้ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด แบบ Semantic Differential Scale โดยวดั
จากขวาไปซ้ายด้วยค าตอบที่มีลักษณะตรงข้ามกัน เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณ         
ค่า (Rating scale) ซึง่จดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) ม ี5 ระดบั  
 การวิเคราะห์ข้อมูลเมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามครบตามจ า นวน                
ขนาดตวัอย่างแล้ว ผูว้จิยัไดด้ าเนินการท าการประมวลผล และวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรม
คอมพวิเตอรส์าเรจ็รูป สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ได้แก่ สถิตเิชงิพรรณนาประกอบดว้ย 
ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติเิชงิอนุมานประกอบดว้ย การทดสอบ
ค่าท ี (Independent t-test) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 
variance) วเิคราะหส์มัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) 

เกณฑก์ารอภปิรายผลการวจิยั ลกัษณะแบบสอบถามทีใ่ชใ้นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale) ให้
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เลอืกตอบแบบสอบถามค่าระดบัความคดิเหน็และระดบัความเป็นจรงิ 5 ระดบั ตามเกณฑม์าตร
วดัของลเิคริต์ (Likert scale) คะแนนทีก่ าหนดจะถูกค านวณออกมาในรูปของค่าเฉลีย่ตามสตูร
อนัตรภาคชัน้ 

ผลการวิจยั 
1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ  25 – 34 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษา

ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 6,000 – 15,999 บาท มสีภาพผวิหน้า
มนั ใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารการตลาดดา้นการโฆษณาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.77 ด้านกจิกรรมเชิงการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.17 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 ดา้นการใชพ้นกังานขาย  
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.81 และด้านการบรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบั          
ปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.10   

2. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ รายได ้สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาด้านการโฆษณา มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมของผูบ้รโิภคเพศหญิงด้านความถี่ในการซือ้ และด้านงบประมาณในการซื้อ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่า ดงันี้ 

ดา้นการโฆษณา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเพศหญงิดา้นจ านวนที่
ซือ้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคเพศหญิง         
ดา้นงบประมาณในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก 

ด้านกิจกรรมเชิงการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บรโิภคเพศหญิง
ดา้นความถี่ในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก 

ด้านกิจกรรมเชิงการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บรโิภคเพศหญิง
ดา้นงบประมาณในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก 

ด้านการใช้พนักงานขาย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคเพศหญิง          
ดา้นงบประมาณในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัต ่ามาก 

4. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ด้านความภกัดต่ีอตราสนิค้าของ
เครื่องส าอาง Oriental Princess โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.34  
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สรปุและอภิปรายผล  
 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง “เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ และความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของเครื่องส าอาง Oriental Princess ของผูบ้รโิภค
เพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ:” สามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้ 

1. การวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคล ซึ่งประกอบด้วย อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน กบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง Oriental Princess 
พบว่า  

1.1  ผู้บริโภคเพศหญิงที่มีสถานภาพการสมรสแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอาง Oriental Princess แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดมพีฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นระยะเวลาทีเ่ป็นลูกคา้มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส 
เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดไม่มภีาระผูกพนัทางครอบครวั จงึมเีวลาดูแลตวัเองมากกว่า 
และมอีิสระทางความคดิในการตดัสนิใจซื้อได้มากกว่าผู้บรโิภคที่มีสถานภาพแต่งงานแล้วซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ ชยัวฒัน์ ปญัจพงษ์ และณรงค ์เทยีนส่ง (2525, น. 2) ทีช่ีใ้หเ้หน็
ว่าบุคคลที่มีลักษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ย่อมมีความคิด ประสบการณ์ ค่านิยม 
พฤตกิรรม และความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารทีแ่ตกต่างกนั   

1.2  ผู้บริโภคเพศหญิงที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง 
Oriental Princess แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคเพศหญงิทีม่อีาชพีนักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา อาชพี
พนักงานบริษัทเอกชนและอาชีพรับราชการ /รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง 
Oriental Princess ดา้นระยะเวลาทีเ่ป็นลูกคา้น้อยกว่าผูบ้รโิภคเพศหญงิทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั /
อาชพีอสิระ เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัย่อมมแีนวคดิ ทศันคต ิและค่านิยมทีแ่ตกต่างกนั 
ย่อมสง่ผลใหม้พีฤตกิรรมการซือ้และใชส้นิคา้แตกต่างกนัดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ 
Kotler ( 2003, pp. 238) กล่าวว่า อาชพีเป็นปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่แต่ละอาชพีจะ
น าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการใช้สนิค้าและบรกิารที่แตกต่างกนั อนัเกดิจากวฒันธรรม
ย่อยของแต่ละกลุ่มทีม่ลีกัษณะเฉพาะแตกต่างกนั    

1.3  ผู้บริโภคเพศหญิงที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอาง Oriental Princess แตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้ 6,000-15,999 บาท มี
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นระยะเวลาทีเ่ป็นลกูคา้มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายได ้16,000-25,999 บาท เนื่องจากรายได้เป็นตวัแปรทีแ่บ่งชัน้ของสมาชกิในสงัคม ในแต่ละ
ชัน้สงัคมก็จะมคีวามต้องการ ทศันคติ ค่านิยมที่แตกต่างกนั จงึส่งผลให้พฤติกรรมของบุคคล
แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2552, น. 144) ที่
กล่าวว่า ปจัจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภค ประกอบด้วย อายุ วงจรชวีติครอบครวั 
อาชพี สถานภาพทางเศรษฐกจิหรอืรายได ้การศกึษา ค่านิยมและรปูแบบการด ารงชวีติ ตลอดจน
ปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่หมายถงึปจัจยัภายใน ประกอบดว้ย แรงจงูใจ การรบัรู ้ความเชื่อ ทศันคติ
มผีลกระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
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2. เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของเครื่องส าอาง Oriental 
Princess ประกอบดว้ย การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย กจิกรรมเชงิการตลาด การใชพ้นักงาน
ขาย และการบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess จาก
ผลการวจิยัพบว่า 

   ด้านการโฆษณา  มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง Oriental 
Princess ของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพฯ ดา้นความถี่ในการซื้อและด้านงบประมาณใน
การซือ้มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า และมทีศิทางเดยีวกนั สว่นดา้นจ านวนทีซ่ือ้ มคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัต ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้โดยหากมกีารโฆษณามาก
ขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซือ้มากขึน้  เนื่องจากการโฆษณาเป็นสื่อทีแ่พร่กระจายได้
อย่างรวดเรว็ ผูบ้รโิภคเพศหญิงสามารถรบัรูผ้ลติภณัฑ์ใหม่ๆ และสามารถที่จะกระตุ้นให้เกดิ           
การซือ้สนิคา้ไดบ้่อยครัง้ขึน้ อกีทัง้ถา้มกีารโฆษณาทีเ่พิม่มากขึน้ ผูบ้รโิภคเพศหญงิสามารถจดจ า
ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง Oriental Princess ได ้และเชื่อว่าการโฆษณาทีส่งู คุณค่าของผลติภณัฑ์
จะต้องด ีจงึท าใหผู้บ้รโิภคเพศหญงิน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง Oriental 
Princess สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของพรรณราย ศุภชาต (2548) ทีศ่กึษา “คุณสมบตัผิลติภณัฑ์
และการสื่อสารทางการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess 
ของสุภาพสตรใีนเขตกรุงเทพฯ” พบว่า การโฆษณามคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ           
ซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่มคีวามสมัพนัธ์
ระดบัต ่า   

   ด้านการส่งเสริมการขาย มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental 
Princess โดยรวม ดา้นงบประมาณในการซือ้ มีความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั สอดคลอ้งกบั
ผลงานวจิยัของ พรรณราย ศุภชาต  (2548) ทีศ่กึษา “คุณสมบตัผิลติภณัฑแ์ละการสื่อสารทาง
การตลาดทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ของสุภาพสตรใีนเขต
กรุงเทพฯ” พบว่า การสง่เสรมิการขายมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง 
Oriental Princess ของสุภาพสตรใีนเขตกรุงเทพฯ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่มี
ความสมัพนัธร์ะดบัต ่า  

    ด้านกิจกรรมเชิงการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง 
Oriental Princess โดยรวม ดา้นความถีใ่นการซือ้ และดา้นงบประมาณในการซือ้ มคีวามสมัพนัธ์
ในระดบัต ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั เนื่องจากการตลาดเชงิกจิกรรมจะท าให้ผู้บรโิภคมสี่วน
ร่วมกบักจิกรรมที่ผู้ผลิตจดัขึ้น สร้างการรบัรู้ข่าวสารมากขึน้ และยงักระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม      
การซื้อเพิ่มขึ้น สอดคล้องกบังานวิจยัของ จิตติมา ศิริมงคล  (2554) ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
การศึกษาปจัจัยทางด้านผลิตภัณฑ์และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผล                      
ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการคลินิกผิวหนังและความงามของผู้บริโภคเพศหญิงใน                
เขตกรุงเทพฯ ผลการวจิยัพบว่า การตลาดเชงิกจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
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คลนิิกผวิหนังและความงามของผู้บรโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั 

    ด้านการใช้พนักงานขาย มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง 
Oriental Princess โดยรวม ด้านงบประมาณในการซือ้ มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่ามากและมี
ทศิทางเดยีวกนั สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน เนื่องจากพนักงานขายจะใหค้ าปรกึษาเกีย่วกบัสภาพ
ผวิหน้า แนะน าผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสม และน าเสนอโปรโมชัน่ เพื่อดงึดูดความสนใจของผูบ้รโิภค 
เมื่อผูบ้รโิภคเกดิความประทบัใจจะส่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ที่เพิม่ขึน้ สอดคลอ้งกบัพรรณราย   
ศุภชาต (2548) ไดศ้กึษา “คุณสมบตัิผลติภณัฑแ์ละการสื่อสารทางการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรม 
การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ของสุภาพสตรใีนเขตกรุงเทพฯ” พบว่า การใช้
พนกังานขายมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ของสภุาพสตรี
ในเขตกรุงเทพฯ:  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่มคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า  

    ด้านการบริการ ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess 
โดยรวมด้านงบประมาณในการซื้อ มีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่ามากและมีทิศทางเดียวกนั ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เนื่องจากการให้บริการในการให้ค าปรึกษาด้านผิวพรรณ         
การให้บริการเสริม จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจในบริการและเกดิพฤติกรรมการซื้อ
เพิม่ขึน้  ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของเสร ีวงษ์มณฑา (2540, น. 15) ที่กล่าวว่า การใหบ้รกิาร
เพื่อใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจ ซึง่เป็นกจิกรรมเพิม่เตมิ เป็นบรกิารทีม่อบใหลู้กคา้ทัง้ก่อนและ
หลงัการขาย ซึง่ถอืเป็นการสรา้งมลูค่าเพิม่และท าใหเ้กดิความจงรกัภกัดต่ีอตวัสนิคา้เช่นเดยีวกนั 
ถา้หากว่าผูผ้ลติหรอืพนกังานขายใหค้วามส าคญัดา้นการบรกิารอยู่สม ่าเสมอ กจ็ะท าใหผู้บ้รโิภค
เพศหญงิในเขตกรุงเทพฯ: เกดิความประทบัใจและจงรกัภกัดต่ีอผลติภณัฑ ์

3. พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดขีอง
ผูบ้รโิภคเพศหญงิต่อเครื่องส าอาง Oriental Princess จากผลการวจิยัพบว่า 

ความภกัดีต่อเครื่องส าอาง Oriental Princess โดยรวม มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ดา้นความถีใ่นการซือ้ โดยมทีศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ามาก ดา้นงบประมาณใน
การซื้อมีความสมัพันธ์ทิศทางเดียวกันในระดับต ่า ด้านจ านวนที่ซื้อมีความสมัพันธ์ทิศทาง
เดยีวกนัในระดบัต ่ามาก ดา้นระยะเวลาทีเ่ป็นลกูคา้มคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัต ่ามาก 
เน่ืองจากเครื่องส าอาง Oriental Princess เป็นเครื่องส าอางทีผ่ลติจากสารสกดัจากธรรมชาตแิละ
มชีื่อเสยีงอกีแบรนดห์นึ่ง ซึง่ชื่อเสยีงของแบรนดจ์ะช่วยสร้างทศันคติที่ดใีห้กบัผูบ้รโิภค และยงั
เป็นแบรนดท์ีผ่ลติโดยคนไทย จงึเขา้ใจสภาพผวิหน้าของสาวไทยและสาวเอเชยีไดเ้ป็นอย่างด ีมี
ราคาไม่แพง และจดัมีการส่งเสริมการขายที่ดยี่อมท าให้ผู้บริโภคเกิดการรบัรู้ เกิดพฤติกรรม         
การซือ้และความภกัดใีนทีส่ดุ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2546, 
น. 406) กล่าวว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้(Brand Loyalty) หมายถงึ ความซื่อสตัย์ ความภกัดต่ีอ
ตราสนิคา้ ซึง่จะมผีลต่อการซือ้สนิคา้นัน้ซ ้า ถ้ามคีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้สงูเรยีกว่ามทีศันคตทิีด่ี
ต่อตราสนิคา้  
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 
1. ผู้ประกอบการควรท าการตลาดเพิ่มกับกลุ่มผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด อาชีพ

พนกังานบรษิทัเอกชน  หรอื รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ หรอื ธุรกจิส่วนตวั/อาชพีอสิระ และมรีายได ้
6,000 – 15,999 บาทต่อเดอืน เนื่องจากผลการวจิยั พบว่า กลุ่มเป้าหมายน้ีมพีฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องส าอาง Oriental Princess มากที่สุด เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได ้จงึจะท าใหผู้บ้รโิภคเพศหญิงมพีฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอาง Oriental Princess เพิม่ขึน้ 

2. ขอ้เสนอแนะดา้นเครื่องมอืการสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการของเครื่องส าอาง 
Oriental Princess มดีงันี้ 

2.1  ดา้นการโฆษณา ผู้ประกอบการควรสรา้งการรบัรู้และสร้างให้เกดิการจดจ า
เครื่องส าอาง Oriental Princess ซึง่การโฆษณาเป็นเครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดทีส่ามารถ
เขา้ถึงผู้บรโิภคไดอ้ย่างกว้างขวาง โดยอาจจะใช้บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงมาเป็นพรเีซนเตอร์ น าเสนอ
โฆษณาทีม่เีนื้อหาน่าสนใจ เพื่อสรา้งการรบัรูใ้หก้บัผู้บรโิภคไดอ้ย่างรวดเรว็  จะท าใหค้วามถี่ใน
การซื้อ จ านวนที่ซื้อ และงบประมาณในการซื้อเพิ่มขึ้น เนื่องจากผลการวิจยัโดยการทดสอบ
ความสมัพนัธ์ พบว่า กลุ่มเป้าหมายน้ีให้ความส าคญักบัการโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์มากที่สุด 
โดยการโฆษณามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นความถี่
ในการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ในระดบัต ่ามาก สว่นดา้นจ านวนทีซ่ือ้มคีวามสมัพนัธใ์นระดบั
ต ่ามากและมทีศิทางเดยีวกนั 

2.2  ดา้นกจิกรรมเชงิการตลาด ผูป้ระกอบการควรจดักจิกรรมเชงิการตลาดใหม้าก
ขึน้เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัตราสนิคา้ เช่น การเชญิผูเ้ชีย่วชาญทางดา้นผวิหนังมาอธบิาย
เกีย่วกบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑใ์หม่ของเครื่องส าอาง Oriental Princess ในการดูแลผวิพรรณ 
เป็นตน้ และเน้นจุดขายของเครื่องส าอาง Oriental Princess คอื ผลติจากสารสกดัจากธรรมชาติ 
เหมาะกบัสภาพผวิของสาวเอเชยี เพื่อกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคสนใจเครื่องส าอาง Oriental Princess 
มากขึน้ เน่ืองจากผลการวจิยัโดยการทดสอบความสมัพนัธ ์พบว่า กลุ่มเป้าหมายน้ีใหค้วามส าคญั
กบัการเปิดตวัสนิคา้ใหม่มากทีส่ดุ โดยกจิกรรมเชงิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นความถีใ่นการซือ้ และงบประมาณในการซือ้ในระดบัต ่ามาก
และมทีศิทางเดยีวกนั 

2.3  ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้ประกอบการควรจดัการส่งเสรมิการขายอย่าง
ต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ  เน่ืองจากปจัจุบนัมกีารแขง่ขนักนัอย่างรุนแรง ท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามภกัดี
ต่อตราน้อยลง ดงันัน้ จงึควรใชก้ารสง่เสรมิการขายต่างๆกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการซือ้
และใชเ้ครื่องส าอาง Oriental Princess เน่ืองจากผลการวจิยัโดยการทดสอบความสมัพนัธ ์พบว่า 
กลุ่มเป้าหมายน้ีใหค้วามส าคญักบัการรบัส่วนลดเมื่อซือ้สนิคา้ชิน้ที ่2 มากทีสุ่ด โดยการส่งเสรมิ
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การขายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นงบประมาณใน
การซือ้ในระดบัต ่ามากและมทีศิทางเดยีวกนั 

2.4  ดา้นการใชพ้นกังานขาย ผูป้ระกอบการควรฝึกอบรมพนกังานขายใหม้คีวามรู้
เกี่ยวกับเครื่องส าอาง มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีในการบริการ อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
ให้บริการรวดเร็ว แนะน าโปรโมชัน่ อธิบายคุณสมบัติ ราคา วิธีใช้ ตลอดจนรายละเอียด                
ของเครื่องส าอางได ้เพื่อท าใหลู้กคา้ประทบัใจ และมัน่ใจในคุณภาพของเครื่องส าอาง เนื่องจาก
ผลการวจิยัโดยการทดสอบความสมัพนัธ ์พบว่า กลุ่มเป้าหมายน้ีใหค้วามส าคญักบัพนักงานขาย
ที่ให้บรกิารสะดวกและรวดเรว็มากที่สุด โดยการใช้พนักงานขายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม  
การซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นงบประมาณในการซือ้ในระดบัต ่ามากและมทีศิทาง
เดยีวกนั 

2.5  ดา้นการบรกิาร ผู้ประกอบการควรจะให้ความส าคญักบัการบรกิารลูกค้าให้
ได้รบัความพึงพอใจสูงสุด เช่น ให้ค าแนะน าในการใช้ผลติภณัฑ์และผิวพรรณ มีบริการตรวจ
สภาพผวิ เป็นต้น เนื่องจากผลการวจิยัโดยการทดสอบความสมัพนัธ ์พบว่า กลุ่มเป้าหมายน้ีให้
ความส าคัญกับการให้ค าปรึกษาด้านผิวพรรณมากที่สุด โดยการบริการมีความสมัพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอาง Oriental Princess ดา้นงบประมาณในการซือ้ในระดบัต ่ามากและ
มทีศิทางเดยีวกนั 

3. ผูป้ระกอบการตอ้งพยายามสรา้งความภกัดต่ีอเครื่องส าอาง Oriental Princess ให้
มากขึน้ เนื่องจากผลการวจิยั พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามภกัดอียู่ในระดบัต ่า ซึง่ควรจะต้องพจิารณา
ทุกด้าน โดยสร้างตราสนิค้าเครื่องส าอาง Oriental Princess ให้มภีาพลกัษณ์ที่ด ีและสร้าง            
ความมัน่ใจในคุณภาพเครื่องส าอาง Oriental Princess ทุกครัง้ทีซ่ือ้อย่างสม ่าเสมอ เพื่อใหเ้กดิขึน้
ความภักดีในสายตาผู้บริโภค เช่น คุณภาพของเครื่องส าอาง การโฆษณา การให้บริการ         
การสง่เสรมิการขาย เป็นตน้  

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอาง Oriental Princess ของผูห้ญงิ นอกเหนือจากกรุงเทพฯ:  เช่น เชยีงใหม่ นนทบุร ี
ภูเก็ต เป็นต้น เพื่อสามารถหาความแตกต่างในด้านอื่นๆ ส าหรบัผู้บริโภคเพศหญิงที่ใช้
เครื่องส าอาง Oriental Princess ในแต่ละพืน้ที ่เน่ืองจากปจัจยัทางดา้นสว่นบุคคลของแต่ละพืน้ที่
แตกต่างกนั 

2. ควรมกีารศกึษาถึงผลติภณัฑ์เครื่องส าอาง Oriental Princess ในดา้นต่างๆ และ
ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ เพื่อใหท้ราบถงึความต้องการของผูบ้รโิภคเพศหญงิทีแ่ทจ้รงิใน
การพจิารณาเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอาง Oriental Princess เพื่อที่จะน ามาใช้ปรบัปรุง
ผลติภณัฑ์และหากลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม ที่จะช่วยกระตุ้นให้ผู้บรโิภคเพศหญิงเกดิ    
ความสนใจและเกดิความตอ้งการใชเ้ครื่องส าอาง Oriental Princess เพิม่มากขึน้  
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