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The 5th Greater Mekong Sub-region International Conference (GMSIC) 2018 

บทคัดย่อ  

การวิจัยนี้มีความมุง่หมายเพื่อศกึษาปัจจัยที่มผีลตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางจาก

ประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การวิจัยครั้งนี้คือนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย จ านวน 400 คน 

เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลได้แก่ แบบสอบถามและการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติใน

การวิเคราะห์ ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยทางเลขคณิต และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน

ผลการศึกษา พบว่า นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคายส่วนใหญ่มีอายุ 18-

20 ปี และมีรายได้ 5,001-10,000 บาท มีความถี่ในการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี

เฉลี่ย 2 ครั้งต่อเดอืน มีค่าใช้จ่ายในการซือ้เครื่องส าอางเฉลี่ยต่อครั้ง 1,000 บาท เครื่องส าอาง

ที่นยิมซื้อคือ ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า และผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกาย และผลิตภัณฑ์แต่งหน้า ยี่ห้อ

เครื่องส าอางที่นิยมใช้มากที่สุด ได้แก่ ETUDY HOUSE, SKIN FOOD และTHE FACE SHOPโดย

ซื้อจากเคาท์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า ซื้อเครื่องส าอางเมื่อผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่หมดและบุคคลที่มี

อิทธิพลต่อการซื้อเครื่องส าอาง ได้แก่ ตนเอง โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความเห็นเกี่ยวกับ

ผูผ้ลติเครื่องส าอางที่มคีุณภาพและปลอดภัยมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางโดยรวมอยู่

ในระดับมาก 

ค าส าคัญ: เครื่องส าอางเกาหลี; พฤติกรรม  
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บทน า 

จากค ากล่าวที่ว่า “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง” หมายถึง ความสวยงามเกิดขึ้นได้จากการ

ปรุงแต่งสะท้อนให้เห็นถึงความรักสวยรักงามของมนุษย์ที่มีมาตั้งแต่อดีต ซึ่งในปัจจุบันผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภคมากขึ้นทั้งในกลุ่มเพศสตรีและเพศชาย ไม่ว่า

จะเป็นวัยเรียน หรือวัยท างาน แม้ว่าเครื่องส าอางจะไม่จัดเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการด ารงชีวิต แต่ก็ไม่มีใคร

ปฏิเสธได้ว่าเครื่องส าอางเป็นเครื่องมืออย่างหนึ่งที่เสริมสร้างความสุขในชีวิตให้แก่ทุกเพศ ดังนั้น

เครื่องส าอางจึงเรียกได้ว่าเป็นปัจจัยเสริมที่มีความจ าเป็นเช่นกัน ไม่ว่าจะช่วยในเรื่องของความสะอาด 

ความหอม การตบแต่งเพื่อความสวยงามเครื่องส าอางยังเป็นเครื่องมือเพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพหรือเพิ่ม

ความมั่นใจ ความหน้าเชื่อถือให้กับผูบ้ริโภค (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑติยสถาน, 2546)  

ในปัจจุบันนี้ กระแสความนิยมเกาหลีได้กระจายไปทั่วเอเชีย รวมทั้งประเทศไทยด้วย และส่งผล

กระทบต่อพฤติกรรมของคนไทยบางกลุ่มวัฒนธรรมเกาหลีได้เข้ามาส่งผลต่อชีวิตวัยรุ่นไทยไม่ว่าจะเป็น

เรื่องแฟช่ัน อาหาร สินค้า ผลิตภัณฑ์ รวมไปถึงวิถีการด าเนินชีวิต และอื่นๆอีกมากมาย ความนิยมเกาหลี

นั้นได้แผ่ขยายและส่งผลกระทบต่อประชากรไทยเป็นจ านวนมาก รวมถึงการซื้อผลิตภัณฑ์ความงามที่

น าเข้าจากประเทศเกาหลทีี่จ าหนา่ยในประเทศไทย เชน่ เครื่องส าอาง เป็นต้น (ดุษฎี วิชัยเมฆพัตร, 2554) 

เครื่องส าอางจากเกาหล ีนับว่ามีบทบาทในประเทศไทยเป็นอย่างมาก ซึ่งเหตุผลก็มาจากที่ประเทศ

ของเราได้รับอิทธิพลมากมาย ทั้งการฟังเพลง แฟช่ัน การแต่งตัว หรือแม้กระทั่งเครื่องส าอางเกาหลี โดย

ผลติภัณฑ์น าเข้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเครื่องส าอางส าหรับเสริมความงามใบหน้าและบ ารุงรักษาผิว เป็นสินค้า

ที่มีตราสินค้าที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักทั่วโลก มีวางจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้าเป็นส่วนใหญ่การน าเข้า

ทั้งหมดจากประเทศเกาหลี ทั้งนี้ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ประเทศเกาหลีเข้ามาเป็นตลาดใหม่ครองใจผู้บริโภค

ABSTRACT 

This research aimed to study the factors that affect the buying behavior of cosmetics 

from Kore. The undergraduate students of Khon Kaen University, NongKhai Campus was the 

sample group used in this research with 400 collected samplings.The data analysis used 

frequency, percentage, arithmetic, and standard deviation. The results shown that the students 

were 18-20 years old and there were income between 5,001 -10,000 baht per month with the 

most frequency to buy cosmetic products from Korea. The sample had bought average 2 times 

per month with cost of buying the average cosmetics 1,000 baht per time.The popular cosmetic 

products were facial and skin care products, and makeup products that most commonly used. 

Keywords: Purchase Behavior; Cosmetics 
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ชาวไทย ได้แก่ กระแสเกาหลีฟีเวอร์ที่เป็นการสนับสนุนซึ่งกันและกันของวัฒนธรรมเพลงป๊อปของเกาหลี 

แฟช่ันการแต่งกาย ทรงผม รวมไปถึงเครื่องส าอางและ เทรนด์การแต่งหน้า ซึ่งเครื่ องส าอางจากประเทศ

เกาหลีที่น าเข้าในประเทศไทยจะมีหลากหลายยี่ห้อ เช่น ETUDE, SKIN FOOD, THE FACE SHOP, MISSHA, 

BEAUTY CREDIT เป็นต้น แต่ยี่ห้อที่ประเทศไทยนิยมและใช้กันมาก คือ ETUDE และ SKIN FOOD (ศุภาสินี  

โชคงาม, 2558) 

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นท าให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย เนื่องจากใน

ปัจจุบันเครื่องส าอางได้กลายเป็นสินค้าจ าเป็นส าหรับเพศหญิงและเพศชายโดยเฉพาะในวัยรุ่นที่ต้องการ

เสริมสร้างบุคลิกภาพหรือเพื่อดูแลผิวพรรณของตนเองรวมถึงอาจจะเป็นการตามเทรนด์แฟช่ันโดยเฉพาะ

ในกลุ่มนักศึกษาที่ให้ความส าคัญกับการแต่งหน้าเป็นพิเศษเพื่อให้ดูดีในสายตาผู้คนภายนอก ประกอบกับ

พฤติกรรมผู้บริโภคที่มักจะเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ซึ่งท าให้ผู้ศึกษาสนใจในการศึกษาและอยากทราบ

ปัจจัยทีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

วิทยาเขตหนองคายในแง่ของปัจจัยส่วนบุคคลโดยจ าแนกตาม อายุ รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือนที่

แตกต่างกัน ระดับช้ันปี และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจาก

ประเทศเกาหลีมากน้อยเพียงใด เพื่อเป็นแนวทางศึกษาให้กับผู้ท าธุรกิจน าเข้าเครื่องส าอางจากประเทศ

เกาหลีในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการและจูงใจให้เกิดการตัดสินใจซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี 

 

วัตถุประสงค ์

เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่ องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 พฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค ความหมายถึง กระบวนการหรือ กิจกรรมของบุคคลในสังคมในการการ

แสวงหา เลือกซื้อ และการใช้สอยผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ตลอดจนการประเมินผลหลังการใช้สินค้า

เหล่านั้นเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง โดยมีกระบวนการตัดสินใจอยางเป็นขั้นเป็นตอนนั้นเอง 

จากความหมายของพฤติกรรมดังกล่าวข้างต้นจึงกล่าวได้ว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระท าของมนุษย์ซึ่ง

ตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นภายในและภายนอกร่างกาย โดยการแสดงออกของบุคคลอาจจะสังเกตเห็นได้

หรือไม่ ก็ตามแต่สามารถใช้ เครื่องมือทดสอบได้ซึ่งเป็นไปเพื่อตอบสนองความต้องการของแต่ละบุคคล 

(เสรี วงษ์มณฑา, 2531) 

พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา(Searching) การซื้อ(Purchase) การใช้

(Using) การประเมินผล(Evaluating) และการใช้จ่าย(Disposing) ในผลิตภัณฑ์และการบริการโดยคาดว่าจะ
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ตอบสนองความต้องการของตนได้ ซึ่งการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาวิธีการที่แต่ละบุคคลท า

การตัดสินใจที่จะใช้ทรัพยากร เงิน เวลา บุคลากร และอื่นๆเกี่ยวกับการบริโภคสินค้า (Shiffman, 1994) 

พฤติกรรมผู้บริโภคในส่วนการตัดสินใจของผูซ้ือ้ 

เนตรนพิศ ประทุม (2554) ได้อธิบายถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในส่วนของการตัดสินใจ ได้แก่การ

เลือกผลิตภัณฑ์ เป็นการเลือกสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคมีความต้องการในขณะนั้น เช่น ต้องการ

เครื่องส าอางประเภทตกแต่งสีสันเพื่อเสริมบุคลิกภาพในงานให้โดดเด่นด้วยลิปติกสีแดงผู้บริโภคก็ต้อง

สนใจและเลอืกผลิตภัณฑท์ี่ตอบสนองความต้องการ การเลือกตรายี่หอ้ เช่นลิปติกสีแดงที่ผู้บริโภคต้องการ

ซื้อนั้นต้องใช้ยี่ห้อที่น าเข้ามาจากต่างประเทศยี่ห้อใดที่จะมีคุณภาพดีเหมะสมและคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป

ผูบ้ริโภคตอ้งใชก้ารตัดสินใจเปรียบเทียบกับหลายยี่ห้อ 

การเลือกผูจ้ าหนา่ย บริษัทหา้งรา้นหรือตัวแทนจ าหน่ายที่ผู้บริโภคให้ความไว้วางใจในคุณภาพของ

สินค้าหรือการได้รับการรับรองจากผู้เช่ียวชาญ มีการผลิตที่ทันสมัยน าเข้าจากประเทศที่มีชื่อเสียงด้าน

วัตถุดิบที่ได้คุณภาพจึงเป็นกิจกรรมอีกส่วนหน่ึงที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญในการตัดสินใจซือ้เครื่องส าอาง 

ช่วงเวลาซื้อ ช่วงระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางโดยส่วนใหญ่แล้วผู้บริโภคจะมีการซื้อ

สินค้าในช่วงระยะเวลาใดซึ่งมีเหตุสนับสนุนในชว่งเวลานัน้ๆ เช่นซื้อเครื่องส าอางช่วงโปรโมช่ันหรือสินค้าตัว

ใหม่ออกวางจ าหนา่ยซึ่งจะมีสว่นลดพิเศษส าหรับช่วงเปิดตัวสินค้า 

ปริมาณการซื้อ ผู้บริโภคมีความต้องการซื้อสินคค้าหรือบริการ ณ เวลานั้นเพื่อจุดประสงค์ใดหรือ

เป็นพฤติกรรมปกติของผูซ้ือ้แตล่ะคนซึ่งอาจมคีวามแตกต่างกันตามวัตถุประสงค์ของแต่ละคน เช่น การซื้อ

เป็นชุดเครื่องส าอาง หรือช่วงโปรโมช่ัน 2 แถม 1 ซึ่งเป็นกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการมากที่สุด 

ประชากรศาสตร์ 

ปณิศา มจีนิดา (2553) ได้อธิบายถึงการแบ่งส่วนตลาดโดยค านึงถึงข้อมูลประชากร ได้แก่  1) อายุ 

(Age) ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมักจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน 

โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวัยต่างๆได้แก่ อายุต่ ากว่า 6 ปี อายุระหว่าง 6-11 ปี อายุระหว่าง12-19 ปี อายุ

ระหว่าง 20-34 ปี อายุระหว่าง 50-64 ปีขึ้นไป หรืออาจแบ่งเป็นวัยทารก วัยเด็ก หรือวัยรุ่น วัยท างาน 

และวัยชราก็ได้ สินค้าที่ตอบสนองในแต่ละช่วงวัยก็จะต่างกัน เช่น เครื่องแต่งกาย แชมพู ยาสีฟัน  2) เพศ 

(Sex) เพศชายและเพศหญิงจะมีพฤติกรรมและทัศนคติที่แตกต่างกันนักการตลาดจึงน าเอาลักษณะที่

แตกต่างกันมาประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์บางประเภท เพื่อตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของ

ผู้บริโภคที่เพศแตกต่างกัน เช่น ครีมบ ารุงผิว น้ าหอมดับกลิ่นกาย กระเป๋า เสื้อผ้า  3) การศึกษา 

(Education) การศกึษาของผู้บริโภคมีอทิธิพลต่อรสนิยม ความชอบ และพฤติกรรมการซื้อ โดยผู้บริโภคที่มี

การศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีกว่าผู้บริโภคที่มีการศึกษาต่ า  4) อาชีพ 

(Occupation) ผู้บริโภคแต่ละอาชีพจะต้องการผลิตภัณฑ์และบริการที่แตกต่างกัน เช่นนักธุรกิจต้องการ

สินค้าที่หรูหรา เพื่อเสริมภาพลักษ์ เช่น นาฬิกา Rolex แต่ส าหรับกรรมกรจะต้องการเพียงแค่นาฬิกาที่

สามารถบอกเวลาได้เท่านั้น 5) รายได้ (Income) รายได้เป็นปัจจัยก าหนดอ านาจการซื้อผู้บริโภคที่มีรายได้
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สูงมีอ านาจการซื้อสูงมักจะเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่ ามักจะเลือกใช้

ผลิตภัณฑ์ที่คุ้มค่า 6) ขนาดของครอบครัว (Family size) มีความส าคัญกับการบริโภคอย่างยิ่งแต่ละ

ครอบครัวจะมีจ านวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนแตกต่างกัน เช่นอาจมีสมาชิก 1-2 คน 3-4 คน

หรืออาจมี 5 คนขึ้นไปซึ่งขนาดของครอบครัวก็จะเกี่ยวข้องกับการบริโภคผลิตภัณฑ์ เช่น ครอบครัวขนาด

ใหญ่จะนิยมใชร้ถขนาดใหญ่ส าหรับครอบครัวหรือรูปแบบของที่อยู่อาศัยที่มีขนาดใหญ่ และ 7) สถานภาพ

สมรส (Marital status) เช่น โสด แต่งงาน อย่า หรืออาศัยอยู่ร่วมกันโดยไม่แต่งงานมีผลต่อพฤติกรรมการ

ท่องเที่ยวและการใชเ้วลาว่าง 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด เกิดจากการวิเคราะห์ผู้บริโภคในตลาด โดยส่วนประสมการตลาดเป็น

แนวคิดหลักที่ใช้ในการ พิจารณาองค์ประกอบที่ส าคัญในการตอบสนองต่อตลาดได้อย่างเหมาะสม โดย

เริ่มตน้ที่  ธุรกิจต้องมีสิ่งที่จะน าเสนอต่อลูกค้าหรอืผลติภัณฑ์ ท าการตัง้ราคาที่เหมาะสมหาวิธีการน าส่งถึง

ลูกค้าได้อยางมีประสิทธิภาพ ด้วยการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย และหาวิธีการสื่อสารเพื่อที่จะแจ้ง

ข่างสารและกระตุ้นให้เกิดการซื้อด้วย การท าการส่งเสริมการตลาด เครื่องมือการตลาดปัจจุบันมี 4

ประการ ประกอบด้วย 1)ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการ 

ของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  2) ราคา (Price) หมายถึง 

คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน หรือราคาเป็นต้นทุน (Cost) ที่ลูกค้าจ่ายเงินไปเพื่อให้ได้รับสินค้าหรือบริการ

นั้นมา 3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึงเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์และ (หรือ)

กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัด จ าหน่ายจึงประกอบด้วยผู้ผลิต 

คนกลางผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 4) การส่งเสริมการขาย ( Promotion) หมายถึง เครื่องมือของ

นักการตลาดที่ใช้ในการแจ้งเพื่อชี้ชวนและชักจูงลูกค้าเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์นั้นๆ (ฉัตราพร เสมอใจ, 

2547) 

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดคือเครื่องมือทางการตลาด โดยที่ผู้ผลิตจะใช้เครื่องมือนี้เพื่อ

ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กบลูกค้าโดยส่วนประสมทางการตลาดจะแบ่งเป็น 4 

กลุ่ม คือ 1)ผลิตภัณฑ์ โดยผู้ผลิตจะต้องสร้างสินค้า/ บริการ ให้มีความน่าสนใจ ดึงดูดลูกค้า สร้างความ

แตกต่าง และมีการพัฒนา ปรับปรุงสินค้าและบริการเสมอ 2)ราคา คือสิ่งที่ผู้บริโภคจ่ายให้ผู้ผลิตเพื่อเป็น

การแลกเปลี่ยนสินค้า/บริการ ดังนั้น ราคาควรที่จะมีความเหมาะสมกับสินค้า/บริการ กลุ่มเป้าหมาย และ

จะต้องค านึงถึงต้นทุนและการแข่งขัน 3)การจัดจ าหน่าย คือจะเริ่มตั้งแต่การขนส่ง คลังสินค้า การเก็บ

รักษา และการกระจายสู่ตลาดผู้บริโภคและ 4)การส่งเสริมทางการตลาด คือการโปรโมท การโฆษณา 

เพื่อที่จะสร้าง ทัศนคตทิี่ดใีห้กบลูกค้าต่อสินค้า/บริการ ซึ่งถือเป็นเครื่องมือที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจ

ซื้อของลูกค้า ดังนั้นถือได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยสิ่งกระตุ้นจากภายนอกที่ท าให้ ผู้บริโภค

เกิดความต้องการและซือ้สินค้า (นันทสารี สุขโต, 2558) 
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วิธีการด าเนินวิจัย 

 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย โดยท าการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศ

เกาหลีด้วยวิธีการใช้แบบสอบถามมขีั้นตอนและวิธีการ ดังนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร (Population) ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขต

หนองคาย 

 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคายซึ่งไม่ทราบจ านวน

ประชากรที่ชัดเจนจึงได้ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กัลยา 

วานชิย์บัญชา, 2554) โดยใช้ระดับความเช่ือม่ันที่ร้อยละ 95 และยอมใหเ้กิดความคลาดเคลื่อนในการเลือก

ตัวอย่างร้อยละ 5 

 ส าหรับการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยก าหนดสัดส่วนของประชากรที่สนใจจะศึกษาเท่ากับ 50% หรือ 0.5 

และต้องการที่ระดับความเช่ือม่ัน 95% นั่นคืออยอมใหเ้กิดความคลาดเคลื่อนได้ 5% 

 วิธีการสุ่มตัวอย่างการศึกษาในครั้งนี้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling)โดย

ก าหนดคณะที่อยู่ในมหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย เพื่อท าการเก็บรวมรวมข้อมูล และคัดเลือก

ผูต้อบ โดยใช้วธิีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) ได้กลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่าง และได้มี

การเผื่อการสูญเสียของแบบสอบถามส ารองไว้ 15 ตัวอย่าง ดังนั้นขนาดตัวอย่างทั้งหมดรวมทั้งหมด 400 

ตัวอย่าง โดยเลือกแจกแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 ชุด ตามคณะต่าง ๆ ในพื้นที่มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยา

เขตหนองคาย 

เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัย 

 ข้อมูลในการวิจัยครั้งนีจ้ าแนกออกตามแหล่งที่มา ซึ่งประกอบด้วย 

ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data)  

 ในการวิจัยครั้งนี้เป็นการใช้ตัวอย่างแบบสอบถามเพื่อให้ครอบคลุมสาระส าคัญตามวัตถุประสงค์

การศึกษาเชิงปริมาณเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ได้แก่แบบสอบถามซึ่งเป็นค าถามปลายปิด (Close-

Ended Question) โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี 

 ส่วนที่ 3 องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีจ าแนกตามส่วนประสม

ทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็นซึ่งแบ่งออกเป็น 5 ระดับ 

ระดับคะแนน 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ระดับคะแนน 4 = เห็นด้วย 

ระดับคะแนน 3 = เฉยๆ 
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ระดับคะแนน 2 = ไม่เห็นดว้ย 

ระดับคะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

หลักเกณฑ์ในการวัดระดับความส าคัญสามารถอ้างอิงผลการวิจัยโดยใช้หลักการของ Likert Scale 

ดังนั้นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย มีระดับความคิดเห็นต่อเครื่องส าอางจากประเทศ

เกาหลี สรุปได้ดังนี้ 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง  อยู่ในช่วง 4.21-5.00 

เห็นด้วย   อยู่ในช่วง 3.41-4.20 

เฉยๆ    อยู่ในช่วง 2.61-3.40 

ไม่เห็นด้วย   อยู่ในช่วง 1.81-2.60 

ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง  อยู่ในช่วง 1.00-1.80 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปโดยโปรแกรม SPSS ประเมินผลทางคณิตศาสตร์มี 2 

วิธี ดังนี ้

1. สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive statistics) โดยหาค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเป็นการวิเคราะหข์้อมูลดา้นประชากรศาสตร์สว่นบุคคลซึ่งประชากรกลุ่มตัวอย่างในการ

วิจัยครั้งนี้คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ระดับการศึกษา คณะที่ศึกษา โดยจะหาจากค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉลี่ย 

(Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพื่อวิเคราะหข์้อมูลตามลักษณะของตัวแปร 

2. การวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใช้วิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานที่ก าหนดโดย

ใช้การทดสอบโดยการหาค่า Chi-squares ซึ่งตัวแปรระดับการวัดเป็น Nominal Scale ใช้ในการทดสอบ

นัยส าคัญในการเปรียบเทียบสัดส่วน 

 

ผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลปัจจัยส่วนบุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ อายุ รายได้

เฉลี่ย   ต่อเดือน ระดับการศึกษา คณะที่ศึกษา โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จ านวน 

325 คน คิดเป็นร้อยละ 81.25  ส่วนใหญ่อายุ 18-20 ปี จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 มีระดับ

ปริญญาตรีช้ันปีที่ 3 คณะบริหารธุรกิจ มีรายได้ 5001-10,000 บาท จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 

50.75 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย 
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ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี โดยการแจกแจงตามจ านวน 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถี่ในการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีประมาณ 2 (ครั้ง/

เดือน) ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย 1000 (บาท/ครั้ง) 

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีที่นิยมซื้อมากที่สุด 3 อันดับแรก ส่วนใหญ่เครื่องส าอางจากประเทศ

เกาหลีที่นิยมซื้อคือ ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า รองลงมาคือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกายและผลิตภัณฑ์แต่งหน้า 

(Make up) เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลียี่ห้อที่ใช้มากที่สุด 3 อันดับแรกคือ ETUDY HOUSE SKIN 

FOOD และ THE FACE SHOP ตามล าดับ สถานที่ซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี ส่วนใหญ่ซื้อ

เครื่องส าอางจากเคาท์เตอร์ในห้างสรรพสินค้า หรือร้านสาขาในห้างสรรพสินค้า เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีเพราะเป็นสินค้าที่มีคุณภาพสูง บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเครื่องส าอาง

จากประเทศเกาหล ีส่วนใหญ่บุคคลที่มอีิทธิพลต่อการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหล ีคือ ตนเอง 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหล ีของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ในภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความเห็นด้วยอย่างยิ่งกับด้าน

ผลติภัณฑ์เป็นอันดับแรก คือ สินค้าใช้วัตถุดิบและส่วนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ รองลงมา คือ สินค้าได้

รับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องส าอางน าเข้า หรอืองค์กรมาตรฐานอื่นในระดับสากล

และรูปแบบบรรจุภัณฑข์องสนิค้าสวยงามและทันสมัย สุดท้ายคือ สินค้า มีคุณภาพและเช่ือถอืได้  

ด้านราคา พบว่า ในภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความเห็นด้วยอย่างยิ่ง คือ ราคา

สินค้าที่จ าหน่ายเป็นมาตรฐานสากล รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกับ คุณภาพของสินค้า และ สินค้ามี

ป้ายราคาที่ชัดเจนและถูกต้อง 

ด้านช่องทางจัดจ าหนา่ย พบว่า ในภาพรวมผูต้อบแบบสอบส่วนใหญ่ให้ความเห็นด้วยอย่างยิ่งคือ มี

การจัดเรยีงแบ่งหมวดหมูส่ินค้าเพื่อให้น่าสนใจ และดึงดูดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย รองลงมา คือ มีช่องทางการ

จ าหนา่ยเครื่องส าอางที่หลากหลาย และมีความสะดวกในการเลือกซือ้และทดลอง 

ด้านการสง่เสริมการตลาด พบว่า ในภาพรวมผูต้อบแบบสอบส่วนใหญ่ให้ความเห็นด้วยอย่างยิ่งคือ 

บริษัทเครื่องส าอาง หรอืร้านค้ามีสว่นลดราคาสินค้าให้แก่ลูกค้าสมาชิก รองลงมา คือ บริษัทเครื่องส าอาง 

หรือร้านค้ามีการแถมสินค้าทดลอง ให้แก่ลูกค้าสมาชิก และบริษัทเครื่องส าอาง หรือร้านค้ามีการแจก

สินค้าให้แก่ลูกค้าสมาชิก 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลส าหรับการวิจัยนี้ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อ เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัย วิทยาเขตหนองคาย  

ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบด้วยเพศ อายุ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ระดับการศกึษา มคีวามสัมพันธ์ตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี
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ทุกด้าน การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ การเลือกผู้จ าหน่าย ช่วงเวลาที่ซื้อและปริมาณที่ซื้ออย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิตทิี่ระดับ 0.05 

ด้านอายุ 

ผลการศึกษาพบว่า ช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 18-20 ปี ซึ่งเป็นช่วงอายุที่สามารถ

ตัดสินใจได้ด้วยตนเอง และมีการพบปะบุคคลภายนอกในสังคมมากขึ้นมีความเชื่อมั่นในตัวเอง มีความ

ต้องการเพิ่มความสวยงามให้กับตนเองเพื่อเป็นการเสริมบุคลิกภาพสรา้งความมั่นใจและให้ตนเองดูดี สร้าง

ความประทับให้บุคคลที่ติดต่อและพบเห็นจึงมีความต้องการใช้เครื่องส าอางในการเสริมบุคลกภาพของ

ตนเองจึงมีความสอดคล้อง จึงมีความสอดคล้องกับผลการวิเคราะห์ ซึ่งอายุมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรม

การซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลอีย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ระดับการศกึษา 

ผลการศกึษาพบว่าส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษาปริญญาตรี ซึ่งมีความรู้ความสามารถ

ในการตัดสินใจได้ด้วยตนเอง ค้นหาข้อมูล วิเคราะห์และเลือกผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพเหมาะกับความ

ต้องการของตนเองเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมีมาตรฐานระดับสากลมี

ความปลอดภัยต่อผู้บริโภคเพราะต้องผา่นการตรวจสอบจากองค์ของรัฐที่ควบคุมก่อนน าเข้ามาจ าหน่ายใน

ประเทศ ดังนั้นระดับการศึกษาจึงมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี

อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน5,001-10,000 บาท เป็นรายได้ที่

ค่อนข้างสูงซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีอ านาจในการซื้อเครื่องส าอางได้โดยไม่เกิดผลกระทบ 

รายได้เฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถามจึงมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศ

เกาหลีอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง

จากประเทศเกาหลขีองนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย อยู่ในระดับความคิดเห็นที่เห็น

ด้วยอย่างยิ่ง ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ ์

ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ สินค้ามีคุณภาพและเชื่อถือได้ 

และรูปแบบรรจุภัณฑ์ของสินค้าที่ทันสมัยและสวยงามมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหล ีในการเลือกซือ้ผลติภัณฑ์ ยกเว้น การเลือกผู้จ าหน่าย ช่วงเวลาที่ซื้อ และ

ปริมาณการซื้อต่อครั้งไม่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ด้านราคา 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ

ของสินค้าและสินค้ามีป้ายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกต้องมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ส าหรับปริมาณการซื้อต่อครั้งมีความสัมพันธ์

ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้ามีป้ายบอกราคาที่ชัดเจนและถูกต้อง ส่วนการเลือกผู้จ าหน่ายและช่วงเวลาที่ซื้อ

ไม่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05    

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายลูกค้าสามารถซื้อสินค้า

จากร้านสาขา หรือร้านค้าที่จ าหน่ายเครื่องส าอางเฉพาะยี่ห้อตามศูนย์การค้าทั่วไป มีความสัมพันธ์ต่อ

พฤติกรรมการเลือกซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และปริมาณการซื้อต่อ

ครั้ง ยกเว้น การเลือกผู้จัดจ าหน่ายและช่วงเวลาที่ซื้อไม่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง

จากประเทศเกาหลอีย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    

ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ในเว็บไซต์ของบริษัทผู้ผลิตสินค้า หรือเว็บไซต์

ของผู้แทนจ าหน่ายสินค้าไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีในการ

เลือกผลิตภัณฑ์ การเลือกผู้จ าหน่าย ช่วงเวลาในการซื้อและปริมาณการซื้อต่อครั้งอย่างมีนัยส าคัญทาง

สถิตทิี่ระดับ 0.05    

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดที่ร้านค้ามีพนักงานขาย

ที่คอยให้ค าแนะน าเกี่ยวกับลักษณะสินค้าที่เหมาะสมกับลูกค้าหรือตรงกับความต้องการใช้งานของลูกค้า

การเลือกผู้จ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีในการเลือกซื้ อ

ผลิตภัณฑ์ และการเลือกผู้จัดจ าหน่าย ยกเว้นช่วงเวลาที่ซื้อและปริมาณการซื้อต่อครั้งไม่มีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลอีย่างมนีัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05    

บริษัทผู้น าเข้าหรือร้านค้ามีการแจกมีการแจกตัวอย่างสินค้าให้ลูกค้าทดลองใช้และบริษัทผู้ น าเข้าหรือ

ร้านค้าขายสินค้าชุดประหยัดที่ร่วมสินค้าหลายตัวในชุดเดียวกัน ท าให้มีราคาที่ต่ ากว่าเมื่อเทียบกับการซื้อ

สินค้าแยกเป็นรายชิ้นมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี ในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ ยกเว้นการเลือกผู้จ าหน่าย ช่วงเวลาที่ซื้อและปริมาณการซื้อต่อครั้งไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลอีย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

บริษัทผูน้ าเข้ามีสว่นลดราคาสินค้าให้แก่ลูกค้าสมาชิก ไม่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง

จากประเทศเกาหล ีในการเลือกผลติภัณฑ ์การเลือกผู้จ าหน่าย ช่วงเวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อต่อ

ครั้งอย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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อภิปรายผลการวิจัย  

จากการศกึษาในครั้งนี ้ผูว้ิจัยมปีระเด็นจากข้อสรุป ซึ่งสามารถน ามาอภปิรายผลการศกึษาได้ ดังนี้  

ผลการศกึษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษมหาวิทยาลัย

ขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย พบว่าเป็นกลุ่มประชากรที่มีอายุ ระหว่าง 18-20 ปีมีระดับปริญญาตรีช้ันปีที่ 

3 คณะบริหารธุรกิจ มีรายได้ 5001-10,000 บาท จ านวน มีวุฒิภาวะในการตัดสินใจได้ด้วยตนเองมี

ความสามารถในการใช้จ่ายซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีที่มีคุณภาพสูงเพื่อบ ารุงผิวพรรณจาก

การศึกษาพบว่านักศึกษา เพศหญิง และเพศชายให้ความสนใจกับการดูแลผิวพรรณตัดสินใจซื้อ

เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีประเภทบ ารุงผิวพรรณเป็นส่วนใหญ่โดยให้ความเชื่อมั่นด้านคุณภาพและ

ความปลอดภัย งบประมาณที่จัดสรรในการใช้จ่ายซื้อเครื่องส าอางแต่ละครั้งไม่เกิน 1,000 ซึ่งมีค่าใช้จ่าย

ต่อครั้งรองถัดมาซึ่งมีค่าใช้จ่ายใกล้เคียงกัน กลุ่มตัวอย่างยังมีความเห็นด้วยอย่างยิ่งกับผลิตภัณฑ์ที่มี

คุณภาพและใช้วัตถุดิบในการผลิตที่มีคุณภาพเชื่อถือได้ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีป้ายบอกราคาที่

ชัดเจนและถูกต้อง สามารถซื้อสินค้าจากร้านสาขา หรือร้านค้าที่จ าหน่ายเครื่องส าอางเฉพาะยี่ห้อตาม

ศูนย์การค้าทั่วไป และมีสว่นลดราคาสินค้าให้แก่ลูกค้าสมาชกิ 

ผลการวิเคราะหป์ัจจัยส่วนบุคคลส าหรับการศึกษานี้ ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัย วิทยาเขตหนองคายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ด้านการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ การ

เลือกตรายี่ห้อ การเลือกผู้จ าหน่าย ช่วงเวลาที่ซื้อและปริมาณการซื้อซึ่งสอดคล้องกับ กชพรรณ วิลาวรณ์ 

(2555) ได้ศกึษาปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อเครื่องส าอางประเทศเกาหลี ประเภทผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า (Skin 

care) ส าหรับผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วยเพศ อายุ 

ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ต่อเดือนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางจาก

ประเทศเกาหล ีประเภทผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคล้องกับ ดุษฎี 

วิชัยเมฆพัตร (2554) ได้ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของสตรีต่อเครื่องส าอางเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ระดับการศึกษา รายได้ 

อาชีพ และสถานภาพมีความสัมพันธ์ตอ่พฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเกาหลอีย่างมนีัยส าคัญที่ 0.05 โดย

ส่วนใหญ่ใช้เครื่องส าอางจากประเทศไทยมากที่สุด เครื่องส าอางจากสาธารณรัฐเกาหลีและเครื่องส าอาง

จากประเทศญี่ปุ่นเป็นอันดับรองลงมา  

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจาก

ประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย การเลือกซื้อสินค้า การเลือกผู้

จ าหน่ายและช่วงเวลาในการซื้อซึ่งมีความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยให้ความส าคัญเห็นด้วย

อย่างยิ่งกับสินค้ามีคุณภาพและเชื่อถือได้โดยใช้วัตถุดิบและส่วนผสมในการผลิตที่มีคุณภาพ และสินค้า

ได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐที่ควบคุมเครื่องส าอางน าเข้าหรือองค์กรมาตรฐานอื่นใน

ระดับสากลเป็นอันดับแรก อันดับรองลงมาคือ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัด
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จ าหน่ายตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับ จิรประภา สุดสวัสดิ์ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดและคุณค่าตราสินค้าที่มผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางน าเข้าจากประเทศเกาหลี

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพ กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน

ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการขายมีผลต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลี 

 

ข้อเสนอแนะ  

ข้อเสนอแนะจากการศกึษา  

จากการศกึษาในครั้งนี้ท าให้ทราบถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลซีึ่งผูว้ิจัยมีขอ้เสนอแนะดังตอ่ไปนี ้ 

   1.  จากการศึกษาด้านประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 

18-20 ปี ซึ่งอยู่ในช่วงวัยรุ่น นักศึกษาจึงสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารได้เร็ว จึงทราบดีว่าสินค้าตัวไหน

เหมาะสมกับตัวเอง แต่ไม่มีก าลังซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูงเพราะเนื่องจากรายได้ เฉลี่ยต่อเดือนเท่ากับ 

5,001-10,000 บาท ผลจากการวิจัยครั้งนี้พบว่า อายุกับรายได้ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง

จากประเทศเกาหลี ผู้ประกอบการควรที่จะเน้นไปในเรื่องของราคาที่ไม่สูงเกินไปเหมาะกับราคาตลาดและ

ก าลังซือ้ของผู้บริโภคในรูปแบบต่าง ๆ  

   2.  จากผลการศกึษาพฤติกรรมการเลือกซือ้เครื่องส าอางจากประเทศเกาหลีพบว่า นักศึกษาส่วน

ใหญ่ เลือกซื้อเครื่องส าอางบ ารุงผิวพรรณ (Skin care) นักศึกษาส่วนใหญ่เริ่มหันมาดูแลตัวเองมากขึ้น 

เพราะฉะนั้น ผู้ประกอบการควรที่จะเลือกกลุ่มเป้าหมายให้ตรงกับสินค้าที่จะจ าหน่ายและเลือกขายผ่าน

ช่องทางออนไลน์เพื่อให้เกิดความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภค  

  3.  จากผลการศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อ

เครื่องส าอางน าจากประเทศเกาหลขีองนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคายมีความสัมพันธ์

กับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ดังนั้น ในด้านผลิตภัณฑ์ผู้ประกอบการควรเลือกผลิตภัณฑ์เป็นสินค้าใช้วัตถุดิบและ

ส่วนผสมในการผลิตที่มคีุณภาพในด้านราคาควรเลือกราคาที่เหมาะสมกับมาตรฐานในด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ยควรหาช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายเพื่อให้ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าได้สะดวก ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดควรมกีารสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆเพื่อสรา้งการรับรู้ใหก้ับลูกค้าและเป็นการ

เพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าเพื่อให้ลูกค้าได้ทราบกันทั่วถึงอย่างรวดเร็ว 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  

  1. ควรศึกษาด้วยระเบียบวิธีวิจัยเชงิคุณภาพ โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างแตกต่างจากเดิม  

2. ควรมีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการอื่น ๆ นอกจากการใช้แบบสอบถาม เช่น การสัมภาษณ์ 

การสังเกตแบบมีส่วนร่วม และควรมีการเพิ่มระยะเวลาในการรวบรวมข้อมูลให้สูงขึ้น  เพื่อให้ได้กลุ่ม

ตัวอย่างที่ครอบคลุมและมีความแม่นย ามากยิ่งขึ้น 
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 3. ในการวิจัยครั้งนีไ้ด้ศึกษาปัจจัยของนักศึกษา มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย ดังนั้น

การศึกษาครั้งต่อไป ควรเปลี่ยนกลุ่มตัวอย่างเพื่อน าผลที่ได้มาปรับปรุงและพัฒนาให้สอดคล้องกับความ

ต้องการในทุกพืน้ที่ต่อไป 

 4. ในการวิจัยครั้งนี้ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางจากประเทศ

เกาหลีโดยรวม ในการศึกษาครั้งต่อไปควรจะเลือกศึกษาแยกประเภทของเครื่องส าอาง เช่น ผลิตภัณฑ์

ส าหรับแต่งหนา้ ผลติภัณฑ์บ ารุงผวิ ผลติภัณฑ์ส าหรับมือและเล็บ เป็นต้น 
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