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Abstract 

 

This research has two points objective is , (1) , for study buying products cosmetic 

community behaviors of side place consumer , (2) , for  be well  model  sale products cosmetic 

community way in commercial   

The people who use in the education for example ,  a consumer in Phetchabun old  since , 

20 - 69 year , which , there is the amount whole 658,994 persons . fix example size  use a formula 

of  Yamane.  The size of the error in the random sampling has equaled to 0.05 the sample whole 

400 persons.  Sample filtration uses the way  non probability sampling , and use the way takes a 

random  (accidental sampling  model)  

From the education collects the data about consumer side place behaviors in products 

cosmetic community buying of a consumer in Phetchabun, can show summarize sale way. 

cosmetic community products by rank arrangement , get as follows , 1 department store , 2  

supermarket , 3  buy to change the agent , such as , friend , 4  OTOP  expo , 5 OTOP  center , 6 

retail shop of  the group s produce community cosmetic , 7  convenient store , 8 company  are 

direct sale , 9 salon , 10  drugstore , 11 grocery store  near a house , 12  weekend market , 13 on 

line store. 

Which , requirement rank about the place shops for a consumer , there is the accordance 

and the way that want to buy are , a consumer wants to buy cosmetic community products by the 

way trades directly with products distributor , very first rank , and next consumer rank wants to 

buy cosmetic community products by the way order from catalogue, last a consumer wants to buy 

cosmetic community products by the way orders Internet way. 
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บทที� 1 

บทนํา 

 

ความสําคญัและที�มาของปัญหาที�ทําการวจิยั 

การผลิต เครื�องสาํอาง ในชุมชนเป็น เครื�องสาํอางทั�วไป ไดแ้ก่ แชมพู สบู่เหลว สบู่กอ้น 

ครีมนวดผม  ครีมบาํรุงผวิ  สมุนไพรขดัผวิกาย  เป็นตน้ เพื�อส่งเสริมการใชป้ระโยชน์จากสมุนไพร   

ซึ�งเป็นภูมิปัญญาชาวบา้น และลดรายจ่ายของชุมชนโดยการผลิตขึ�นในชุมชนเป็นหลกั   หากผลิต

ไดม้ากเหลือใชจึ้งจะจาํหน่ายไปใหผู้ที้�อยูน่อกชุมชนเพื�อเป็นการเพิ�มรายได ้ซึ�งประเทศไทยมีวตัถุดิบ 

จากธรรมชาติสาํหรับการผลิตเครื�องสาํอางเป็นจาํนวนมาก และในปัจจุบนัการใช ้เครื�องสาํอางจาก

ธรรมชาติกาํลงัเป็นที�นิยมในกลุ่มผูบ้ริโภคที�ตอ้งการดูแลตนเองดา้นความสะอาดและความงาม จึง

เป็นโอกาสอนัดีของชุมชนในการพฒันาเครื�องสาํอางโดยใชภู้มิปัญญาและวตัถุดิบในทอ้งถิ�น  มุ่งยก  

ระดบั ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนใหม้ีคุณภาพตามมาตรฐาน ปลอดภยั เป็น “ของดี” เป็นที�ยอมรับ

ของตลาดทั�งในและต่างประเทศ   แต่อย่างไรก็ตามการผลิตสินคา้ชุมชน  จะมุ่งเน้นไปที�ภาคการผลิต

แต่เพียงอยา่งเดียวคงไม่สามารถทาํใหชุ้มชนจาํหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  เพราะไม่มีธุรกิจใด

ที�ดาํรงอยูไ่ดห้ากไม่เขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมาย  ขอ้มลูเกี�ยวกบัลกูคา้เป้าหมาย  จึงเป็นปัจจยั

สาํคญัในการกาํหนดสินคา้บริการและการดาํเนินธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จ 

ที�ผา่นมาปัญหาหนึ�งของชุมชนในการผลิตเครื�องสาํอางออกจาํหน่ายเชิงพาณิชยก์็คือ  ผลิต

สินค้าแลว้ไม่รู้จะนําไปขายที�ไหน  อย่างไร   ชุมชนขาดความรู้  ขาดข้อมูลเกี�ยวกับพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเป้าหมายที�จะสนบัสนุนการตดัสินใจในการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายและวิธีการจดั

จาํหน่ายที�เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  การหาคาํตอบว่าจะนาํสินคา้ไปขายที�ไหน  อย่างไร   ตอ้งเขา้ใจ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซื�ออย่างไร  ตอ้งการซื�อที�ไหน  เมื�อใด   เท่าไหร่  

หรือเรียกว่าเป็นการเข้าใจและมีข้อมูลที�ถูกตอ้งเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั�นเอง  ดังนั�นหาก

ชุมชนตอ้งการสร้างสรรค์สินคา้เพื�อการจาํหน่าย    เพื�อสร้างอาชีพเพิ�มรายได ้ ชุมชนตอ้งพฒันา

ศกัยภาพทางการตลาด ควบคู่กบัภาคการผลิตสินคา้ดว้ย   เพราะการตลาดเป็นการสื�อสารกบัลูกคา้

ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์รวมทั�งเป็นการสร้างความเชื�อมั�นให้กบัลูกคา้ในบริโภคสินคา้   โดยการ

นาํเสนอผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาดอยา่งเหมาะสม   เพื�อใหก้ลุ่มลกูคา้เป้าหมายรับรู้   กระตุน้และอาํนวย

ความสะดวก  ให้เกิดการตดัสินใจซื�อ  อนัจะทาํให้เกิดความพึงพอใจทั�งผูบ้ริโภคและผูจ้าํหน่าย

ไปพร้อม ๆ กนั   

จากความสาํคญัขา้งตน้จึงทาํใหผู้ว้ิจยัสนใจที�จะศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานที�เพื�อ

นาํไปสู่การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน  เพื�อเป็นขอ้มูลที�สาํคญั

และเป็นประโยชน์ให้กับชุมชนในการกาํหนดช่องการจัดจาํหน่ายหรือพฒันาช่องทางการจัด
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จาํหน่ายผลิตภัณฑ์เครื� องสําอางชุมชนให้เกิดการนําเสนอผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดอย่างเหมาะสม  

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดแ้ละเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เชิงพาณิชย ์  ซึ� งเป็นการเสริมสร้างคุณภาพชีวิตและความเขม้แข็งให้กบัชุมชน    ชุมชนสามารถ

พึ�งพาตนเองได้อย่างย ั�งยืน   ลดปัญหาสังคม   ลดปัญหาการอพยพยา้ยถิ�นฐานเข้าสู่เมืองใหญ่    

รวมทั�งเป็นแหล่งเรียนรู้และถ่ายทอดเทคโนโลยี    ช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอาง

ใหก้บัชุมชนอื�นที�สนใจได ้โดยงานวิจยันี�มีความสอดคลอ้งกบัยทุธศาสตร์ประเทศ  ยทุธศาสตร์การ

วิจยัของชาติ  แผนงานวิจยัเชิงพื�นที�  ดา้นการเสริมสร้างความเขม้แข็งของชุมชน  การสร้างความ

มั�นคงของเศรษฐกิจชุมชน  การตลาดสินคา้ในระดบัชุมชนที�เหมาะสม  โดยใชอ้งค์ความรู้และภูมิ

ปัญญาทอ้งถิ�น  และการพฒันาเศรษฐกิจชุมชน  ส่งผลใหส้อดคลอ้งกบัยุทธศาสตร์จงัหวดัดา้นการ

พฒันาใหป้ระชาชนมีคุณภาพที�ดี โดยทาํใหเ้กิดรายไดเ้พิ�มขึ�นกบัชุมชนที�สนใจนาํผลการวิจยัไปใช้

ประโยชน์  และนาํไปสู่การพฒันาเศรษฐกิจชุมชนต่อไป 

  

  

วตัถุประสงค์ของโครงการวจิยั 

1. เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูบ้ริโภคดา้นสถานที� 

2. เพื�อใหไ้ดรู้ปแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนในเชิงพาณิชย ์

 

ขอบเขตของโครงการวจิยั 

 การวิจยัครั� งนี� ไดก้าํหนดขอบเขตการวิจยัดงันี�  

ประชากร หมายถึง ประชากรในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์ที�มีอายตุั�งแต่  20 ปี -  69  ปี 

ผลิตภัณฑ์เครื� องสาํอาง  หมายถึง  ผลิตภณัฑ์เครื� องสําอางประเภททาํความสะอาดและ

ความงามที�ผลิตขึ�นโดยชุมชน 

 

นิยามศัพท์เฉพาะในการวจิยั 

 เพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจในความหมาย  และการแปลความหมายของงานวิจยัให้ตรงกนั  การ

วิจยัครั� งนี� ไดก้าํหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะไวด้งันี�  

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย  คือ  ช่องทางการกระจายสินคา้เพื�อการจาํหน่ายไปยงัลกูคา้ 

  ผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอาง  ไดแ้ก่  แชมพู ครีมนวดผม ครีมอาบนํ� า  สบู่กอ้น  ครีมบาํรุงผิว  

สมุนไพรขดัผวิ  โลชั�นบาํรุงผวิ  ชุดอบสมุนไพร  ยาสีฟันสมุนไพร 

  ผลิตภณัฑชุ์มชน  หมายถึง  ผลิตภณัฑที์�ผลิตโดยกลุ่มชุมชน 
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ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ  

1.  ไดอ้งคค์วามรู้เกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานที�ในการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชน  ซึ�งธุรกิจชุมชนหรือผูป้ระกอบการสามารถนาํองคค์วามรู้ดงักล่าวไปกาํหนดช่องทางการจดั

จาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุน  หรือนาํไปพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑไ์ด ้

2.   ชุมชนมีช่องทางการจัดจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื� องสําอางชุมชนที�สอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค  ซึ�งจะส่งผลใหชุ้มชนมีรายไดเ้พิ�มขึ�นจากการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอาง

ในเชิงพาณิชย ์  

 

 

 

 

 

 
 



บทที� 2 

เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 

 ในการวิจยัครั� งนี�   ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาเอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง  สรุปไดด้งัต่อไปนี�  

1. ความหมายของช่องทางการตลาด 

2. ความสาํคญัของช่องทางการตลาด 

3. โครงสร้างของช่องทางการตลาด 

4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย : ขายปลีก 

5. ช่องทางการจดัจาํหน่าย : ขายส่ง 

6. การบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย 

7. การตดัสินใจในรูปแบบของช่องทางการจาํหน่าย  

8. แนวทางการพฒันาช่องทางการขาย 1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ ์

9. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

10. งานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

1. ความหมายของช่องทางการตลาด 

 ช่องทางการจัดจาํหน่ายเป็นกระบวนการในการนาํสินค้าจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย  

และเป็นส่วนผสมทางการตลาดที�สาํคญัยิ�งต่อความสาํเร็จของการตลาดเป็นอยา่งมาก  กล่าวคือการผลิต

สินคา้ที�เกิดขึ�นโดยผูผ้ลิตนั�น  หากไม่สามารถวางจาํหน่ายในทอ้งตลาดไดก้็ทาํให้การตลาดประสบ

ความลม้เหลว  และช่องทางการจดัจาํหน่ายก็ไม่ใช่เรื�องง่ายสาํหรับผูผ้ลิตส่วนใหญ่  การนาํสินคา้ที�ผลิต

ไปสู่มือผูบ้ริโภคในสภาพที�ไม่แตกหกัเสียหาย  รวดเร็วทนัเวลา  เหมาะสมกบัตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์

และตน้ทุนตํ�าเป็นเรื�องที�ยาก    ในการให้ความหมายของช่องทางการตลาด (ศิวฤทธิ�   พงศกรรังศิลป์ 

2547 :  หนา้ 215-216)  นกัวิชาการมากมายไดใ้หค้วามหมายไวแ้ตกต่างกนัไป Kotler  กล่าวว่าช่องทาง

การตลาดเป็นกลุ่มคนหรือองคก์ารที�ทาํหน้าที�กระจายสินคา้ของบริษทัไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หรือ 

Rosenbloom  กล่าวว่า เป็นหน่วยงานภายนอกที�ช่วยดาํเนินการให้บรรลุวตัถุประสงค์ของการจดัการ

จาํหน่าย   แต่จากมุมมองทั�งสองมองว่าช่องทางการตลาดเกี�ยวขอ้งกบัหน่วยงานหรือองค์การภายนอก

บริษทัเท่านั�น ในขณะที�ความเป็นจริงบริษทัสามารถขยายสาขาหรือของช่องทางการตลาดได ้ดงันี�  

 ช่องทางการตลาด หมายถึง บุคคล สถาบัน หรือหน่วยงานที�มีหน้าที�และความรับผิดชอบใน

การกระจายสินค้าและบริการของบริษัทไปสู่ลูกค้า โดยมีจุดมุ่งหมายให้ลูกค้าซื�อสินค้าและบริการได้

สะดวกที�สุด ซึ�งอาจบริหารจัดการในรูปแบบหน่วยงานภายในหรือภายนอกบริษัท 
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 จากความหมายดงักล่าว ช่องทางการตลาดจึงมีส่วนสาํคญัยิ�งในการนาํสินคา้และบริการไปให้

ใกลล้กูคา้มากที�สุด ใหล้กูคา้สามารถซื�อสินคา้ไดส้ะดวกที�สุด แต่สินคา้บางประเภทไม่จาํเป็นตอ้งอาศยั

การจดัจาํหน่ายอยา่งทั�วถึง ถา้เป็นสินคา้ที�มีภาพลกัษณ์ดี หรูหรา เป็นสินคา้ที�ลูกคา้ตอ้งการมาก อาจไม่

จาํเป็นตอ้งมีช่องทางการตลาดใกลล้กูคา้มากเนื�องจากลกูคา้จะเป็นผูเ้ดินทางไปเลือกซื�อสินคา้เองแมว้่า

จะตั�งอยูไ่กลแค่ไหน แต่สินคา้บางประเภทตอ้งมีการจดัจาํหน่ายใหท้ั�วถึง เช่น สินคา้อุปโภคบริโภคที�มี

ระยะเวลาในการซื�อสินคา้บ่อยครั� ง หรือมีปริมาณการซื�อต่อครั� งตํ�า ลกูคา้จึงมีการซื�อสินคา้บ่อยครั� งและ

ตอ้งการความสะดวกมากที�สุด 

 ช่องทางการตลาด เป็นหนึ�งในส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัอย่างหนึ� งที�นักการตลาดตอ้ง

วางแผน และจดัการอยา่งเป็นระบบ เพื�อที�บริษทัจะไดจ้ดัจาํหน่ายอยา่งทั�วถึง โดยให้เกิดตน้ทุนตํ�าที�สุด 

และสามารถขายสินคา้ไดม้ากที�สุด  

 

2.  ความสําคญัของช่องทางการตลาด 

 “จาํเป็นหรือไม่ที�จะตอ้งมีช่องทางการตลาด” ถา้คาํถามนี�ถกูตั�งขึ�นมาเพื�อคน้หาคาํตอบ คาํตอบ

คือ “จาํเป็น” ทุกบริษทัตอ้งมีการจดัการช่องทางการตลาดเพื�อเป็นการนาํสินคา้ไปจาํหน่ายให้กบัลูกคา้ 

แมก้ระทั�งการขายตรงถือว่าเป็นช่องทางการตลาดช่องทางหนึ� งเหมือนกัน แมว้่าจะไม่ไดม้ีองค์การ 

หน่วยงาน สถาบัน หรือบุคคลมาช่วย แต่เป็นการดาํเนินการโดยตรงจากผูผ้ลิตไปยงัลูกค้าแต่ไม่ได้

หมายความว่าสินคา้ทุกประเภทสามารถขายตรงได ้ตอ้งขึ�นอยูก่บัลกัษณะของสินคา้และกลุ่มลูกคา้ดว้ย 

โดยช่องทางการตลาดมีความสาํคญัเนื�องจากเหตุผลหลายประการ ดงันี�  

 1. บริษทัขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ ไม่มีความเชี�ยวชาญเกี�ยวกบัตลาดเป้าหมายจึงตอ้งอาศยั

คนกลางหรือช่องทางการตลาดช่วยในการจดัจาํหน่าย 

 2. บริษทัไม่มีทรัพยากรเพียงพอในการจดัจาํหน่ายดว้ยตนเอง ซึ�งอาจขาดแคลน บุคลากร เงิน 

เป็นตน้ 

 3. ลกัษณะของสินคา้บางประเภทมีราคาสูง และเทคโนโลยีทนัสมยั ตอ้งการการจดัจาํหน่าย

และใหค้าํปรึกษาแก่ลกูคา้อยา่งใกลชิ้ด รวมทั�งการบริการหลงัการขายที�รวดเร็ว จึงจาํเป็นตอ้งมีคนกลาง

ทางการตลาดในการจดัจาํหน่าย และใหบ้ริการลกูคา้ 

 4. ช่วยประหยดัตน้ทุนในการดาํเนินงาน ช่องทางการตลาดเป็นส่วนหนึ�งประสมทางการตลาด

ที�สาํคญั และมีบทบาทในการจดัจาํหน่ายสินคา้ของบริษทัโดยรับผดิชอบในการจดัจาํหน่ายบางครั� งตอ้ง

จดัการส่งเสริมการตลาดแทนบริษัทที�มีต้นทุนจาํนวนมาก ซึ� งตน้ทุนส่วนนี� ช่องทางการตลาดเป็น

ผูรั้บผดิชอบ หรือบางส่วนที�สามารถช่วยบริษทัประหยดัตน้ทุนในการดาํเนินงานได ้

 5. เป็นแหล่งขอ้มลูที�มีประสิทธิภาพ ช่องทางการตลาดของบริษทัหรือคนกลางทางการตลาด

เป็นผูที้�ใกลชิ้ดกบัลกูคา้และคู่แข่งขนัมากกว่าบริษทัจึงไดรู้้ขอ้มลูและเสียงชม บ่น ตาํหนิ ของบุคคลอื�น ๆ 
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ที�เกี�ยวข้องกับบริษัทและคนกลางทางการตลาดจะสื�อข้อมูลมายงับริษัท เพื�อเป็นข้อมูลพื�นฐาน

ประกอบการวางแผนต่อไป 

 6. ช่วยทาํใหสิ้นคา้และบริการของบริษทักระจายเป็นวงกวา้ง หากบริษทัดาํเนินการในช่องทาง

การตลาดเองอาจทาํให้มีการจดัจาํหน่ายไม่ทั�วถึง แต่ถา้บริษัทมีการกระจายงานให้กบัคนกลางทาง

การตลาด ทาํใหบ้ริษทัสามารถจดัจาํหน่ายสินคา้ไดก้วา้งขวาง 

 

3.  โครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 ในการจดัจาํหน่ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคนั�น  หากเป็นกิจการเลก็มาก ๆ ก็อาจไม่มีความซบัซอ้น

เท่าใด  แต่โดยทั�วไปมกัมีความสลบัซบัซอ้น  เนื�องจากมีผูผ้ลิตหลายรายและมีผูจ้าํหน่ายหลายราย  และ

ผูจ้าํหน่ายแต่ละรายอาจตอ้งจาํหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิตหลายราย  นอกจากนี�ลกัษณะสินคา้และบริการเป็น

ปัจจยัหนึ�งที�มีผลต่อโครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่าย นอกเหนือจากปัจจยัของกิจการแต่ละกิจการ  

การจดัจาํหน่ายที�แต่กิจการเลือกใช ้ ส่งผลใหเ้กิดตวักลางจาํนวนที�ไม่เท่ากนัในการนาํสินคา้จากผูผ้ลิต

ไปสู่มือผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ย  ทาํใหม้ีพื�นฐานสองประการในส่วนที�เกี�ยวกบัช่องทางการจาํหน่ายไดแ้ก่ 

(สุดาพร  กุณฑลบุตร.2550 หนา้  206 – 207) 

1. ช่องทางการจาํหน่ายทางตรง (direct  channels)  หมายถึงการที�ผูผ้ลิตจาํหน่ายสินคา้ใหก้บั

ผูบ้ริโภคดว้ยพนกังานและทรัพยากรต่าง ๆ ที�กิจการเป็นเจา้ของ  เช่นการที�ผูผ้ลิตรองเทา้และเสื�อผา้เปิด

ร้านเพื�อจาํหน่ายสินคา้ดว้ยตนเอง  หรือถา้เป็นสินคา้อุตสาหกรรมก็ไดแ้ก่การที�ผูผ้ลิตส่งพนักงานขาย

ไปติดต่อลกูคา้โดยตรง  เช่นผูผ้ลิตเครื�องจกัร  ส่งตวัแทนขายไปเสนอขายให้กบัโรงงานต่าง ๆ เป็นตน้  

ในปัจจุบนัระบบอินเตอร์เน็ทช่วยใหผู้ผ้ลิตสามารถจาํหน่ายสินคา้โดยใชช่้องทางการจาํหน่ายทางตรง

ไดม้ากขึ�น  เนื�องจากประสิทธิภาพในการสื�อสารกบัผูบ้ริโภคมีประสิทธิภาพดีขึ�นในตน้ทุนถกูลง 

2. ช่องทางการจําหน่ายทางอ้อม (indirect  channels)   หมายถึงการที�ผูผ้ลิตใช้กิจการ

ภายนอกหรือบุคคลภายนอกทาํหนา้ที�เป็นตวักลางในการขายสินคา้ของตนให้กบัผูบ้ริโภคทั�วไป  การ

ใชต้วักลางทาํหนา้ที�ในการจาํหน่ายสินคา้เป็นสิ�งจาํเป็นสาํหรับหลาย ๆ ธุรกิจ  แมว้่าการใชค้นกลางตอ้ง

เสียค่าใชจ่้ายที�สูง  แต่ผูผ้ลิตส่วนใหญ่ชาํนาญกบัหนา้ที�ผลิตสินคา้  แต่ไม่มีศกัยภาพที�จะจาํหน่ายสินคา้  

ในขณะที�คนกลางมีศกัยภาพที�จะจาํหน่ายสินคา้  ดงันั�นคนกลางจึงช่วยขายสินคา้ให้กบัผูผ้ลิตไดดี้กว่า

การที�ผูผ้ลิตจาํหน่ายสินคา้เอง  ตวัอยา่งไดแ้ก่  ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตที�เป็นหนึ� งผลิตภณัฑ์หนึ� งตาํบลหรือ 

“OTOP”  หากไม่มีตัวกลางก็สามารถจาํหน่ายไดเ้ฉพาะในตาํบลของตนเองเท่านั�น  ต้องหาทางให้

ผูบ้ริโภคเขา้ไปในตาํบล  เช่น  งานฝีมือไมข้องบา้นถวายที�หางดง  จงัหวดัเชียงใหม่  แต่หากมีตวักลาง

ในการนาํสินคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภคที�กระจายอยูท่ั�วประเทศหรือทั�วโลกจะไดย้อดขายที�เพิ�มขึ�นหลายเท่า  

ดงันั�นผูผ้ลิตส่วนใหญ่จึงตอ้งการตวักลางจาํหน่ายสินคา้ของตนให้กบัผูบ้ริโภค   ช่องทางการจาํหน่าย

ทางออ้มสามารถแบ่งช่องทางไดห้ลายแบบ 
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 (ศิวฤทธิ�   พงศกรรังศิลป์ 2547 :  หนา้ 218 - 222)  ซึ�งแบ่งตามจาํนวนคนกลางทางการตลาดที�

อาจเป็นศนูยร์ะดบั หนึ�งระดบั หรือสองระดบั เป็นตน้ โดยตลาดผูบ้ริโภคและตลาดเชิงธุรกิจจะมีความ

แตกต่างกนั ในลกัษณะของโครงสร้าง ดงัรูปภาพที� 2.1  โครงสร้างช่องทางการตลาดผูบ้ริโภคและ

รูปภาพที� 2.2  ตลาดเชิงธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที�  2.1    ช่องทางการตลาดผู้บริโภค (consumer market channel) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที�  2.2  ช่องทางการตลาดเชิงธุรกจิ (business market channel) 

 

 

ระดับของช่องทางการตลาดผู้บริโภค (consumer market channel) 

 ในตลาดผูบ้ริโภค ลกูคา้กลุ่มเป้าหมายซื�อสินคา้ไปใชเ้พื�อการบริโภคในครัวเรือน ดงันั�น สินคา้

ควรจดัจาํหน่ายใหล้กูคา้มีความสะดวกสบายในการซื�อสินคา้มากที�สุด สินคา้บางประเภทจาํเป็นตอ้งมี

การจดัจาํหน่ายอย่างทั�วถึง บางประเภทไม่ต้องมีคนกลางทางการตลาดหรือมีแต่น้อย ซึ� งระดบัของ

ช่องทางการตลาดผูบ้ริโภค ดงัรูปภาพที� 2.1  มีดงันี�  

ช่องทางศนูยร์ะดบั 

ช่องทางสามระดบั 

ช่องทางหนึ�งระดบั 

ช่องทางสองระดบั 

ผูค้า้ปลีก 

ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง ผูผ้ลิต 

ลกูคา้ 

ผูค้า้ปลีก ผูผ้ลิต ตวัแทน ผูค้า้ส่ง ลกูคา้ 

ลกูคา้ 

ลกูคา้ 

ผูผ้ลิต 

ผูผ้ลิต 

ช่องทางศนูยร์ะดบั ตวัแทนจาํหน่าย

ของบริษทั 

ช่องทางหนึ�งระดบั 

ช่องทางสองระดบั 

ตวัแทนขาย 

(dealer) 

ผูผ้ลิต 

ลกูคา้ 

ลกูคา้ 

ลกูคา้ 

ผูผ้ลิต 

ผูผ้ลิต 

ตวัแทนจาํหน่าย

ของบริษทั 

ตวัแทนขาย 

(dealer) 
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  ช่องทางศูนย์ระดับ (zero – level  channel) คือการจาํหน่ายสินคา้โดยตรงจากบริษทั

ไปยงักลุ่มเป้าหมายโดยไม่ผา่นคนกลางทางการตลาด หรือที�เรียกว่า ช่องทางการตลาดทางตรง (direct – 

marketing channel) โดยอาศยัการขายโดยใชพ้นักงานของบริษทัเขา้ไปขายสินคา้โดยตรงกบัลูกคา้ ที�

เรียกว่า door – to – door หรือการรวมกลุ่มเพื�อขายสินคา้ที�ทพัเพอร์แวร์(Tuppherware) นาํมาเป็นกล

ยุทธ์ในการขายสินคา้ ช่องทางแบบนี� ยงัรวมไปถึง TV direct ที�ขายสินคา้ผ่านโทรทศัน์ หรือระบบ

พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (E – commerce) ที�ลกูคา้สามารถสั�งซื�อสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต 

  ช่องทางหนึ�งระดับ  (one – level channel)  คือ การจาํหน่ายสินคา้ผ่านคนกลางทาง

การตลาดหนึ� งระดบั นั�นคือ  ผูค้ ้าปลีก (retailer) ช่องทางหนึ� งระดบันี� ผูค้ ้าปลีกจะเกี�ยวข้องกับการ

กระจายสินคา้ไปยงัลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยในปัจจุบนัแบบของผูค้า้ปลีกมีทั�งมีร้านคา้หรือร้านคา้ปลีก

ทั�ว ๆไปและร้านคา้ปลีกออนไลน์ (online retailer) ที�อาศยัระบบอินเตอร์เน็ตในการเปิดร้านคา้ บริษทัที�

มีผูค้า้ปลีกเป็นสมาชิกในช่องทางการตลาดมากยงัช่วยให้บริษทัฯ สามารถจดัจาํหน่ายไดท้ั�วถึงมากขึ�น 

หรือในธุรกิจรถยนตม์ีการแต่งตั�งตวัแทนจาํหน่ายเพื�อจาํหน่ายสินคา้และใหบ้ริการหลงัการขาย 

  ช่องทางสองระดับ (two – level channel) คือ การจาํหน่ายสินคา้โดยอาศยัคนกลาง

ทางการตลาด 2 ระดับ คือ ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก เพื�อให้สามารถกระจายสินคา้ได้อย่างทั�วถึงและมี

ประสิทธิภาพสูงสุด หากบริษทัดาํเนินการจาํหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ปลีกเพียงระดบัเดียว บริษทัอาจตอ้ง

ติดต่อประสานงานกบัผูค้า้ปลีกทุกร้าน  ถา้สินคา้ขายทั�วประเทศไทย  76 จงัหวดั แต่ละจงัหวดัมีผูค้า้ขาย

ปลีกจงัหวดัละ 10 รายแต่ละเดือน บริษทัตอ้งติดต่อกบัผูค้า้ปลีกถึง 2 ครั� ง แต่ละครั� งมีค่าใชจ่้ายเฉลี�ย 100 

บาท จะเกิดตน้ทุนทั�งสิ�น = 76 x 10 x 2 x 100 = 152,000 บาท แต่ละเดือนบริษทัฯ จะตอ้งเสียค่าใชจ่้าย

ในการติดต่อถึง 152,000 บาท 

 ดงันั�น เพื�อเป็นการลดตน้ทุน และประสิทธิภาพในการบริหารจดัการ บริษทัจึงจดัจาํหน่ายผ่าน

ผูค้า้ส่งที�บริษทัคดัเลือกและให้สิทธิในการกระจายสินคา้ไปยงัผูค้า้ปลีกอีกต่อหนึ� ง ถา้แต่ละจงัหวดัมี

ผูค้า้ส่ง 1 ราย บริษทัจะเสียค่าใชจ่้ายเดือนละ 15,200 บาท เท่านั�น (76 x 2 x 100) สินคา้อุปโภคบริโภค

โดยทั�วไปจะใชช่้องทางสองระดบัในการจดัจาํหน่าย 

  ช่องทางสามระดับ (three – level channel) คือ การจาํหน่ายสินคา้โดยอาศยัคนกลาง

ทางการตลาดมากกว่า 2 ระดบั นอกเหนือจากผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกจะมีตวัแทนจาํหน่าย (agent) เป็นผูรั้บ

สินคา้จากผูผ้ลิตมากระจายต่อไปยงัผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก โดยบริษทัทาํหนา้ที�เพียงผลิตสินคา้และดาํเนิน

กิจกรรมการตลาดอื�น ๆ ในส่วนของการจดัจาํหน่ายมอบหมายใหต้วัแทนจาํหน่าย หรือที�เรียกว่า trading 

company เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายใหซึ้�ง trading company เหล่านี� ไดแ้ก่ บริษทั ดีสแฮม เทรดดิ�ง จาํกดั บริษทั 

ลอ็กซเล่ย ์เทรดดิ�ง จาํกดั เป็นตน้ จะเป็นผูก้ระจายสินคา้และดาํเนินการจดัส่งสินคา้ไปยงัผูค้า้ส่งและผูค้า้

ปลีก เพื�อจาํหน่ายใหก้บัลกูคา้ต่อไป 
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ระดับของช่องทางการตลาดเชิงธุรกจิ (business  market  channel) 

 การตลาดเชิงธุรกิจ เป็นการซื�อสินคา้เพื�อนาํไปใชใ้นการผลิตต่อหรือใชใ้นการดาํเนินงานหรือ

ขายต่อ ลกูคา้เป้าหมายในตลาดเชิงธุรกิจจึงไม่สะดวกที�จะไปเดินเลือกซื�อที�ร้านคา้ ดงันั�นบริษทัจึงตอ้งมี

พนกังานขายของบริษทั (sales  representatives) ในการไปเสนอขายหรือแต่งตั�งตวัแทนจาํหน่ายโดยตรง 

ดงันั�น  ในตลาดเชิงธุรกิจจึงมีช่องทางการตลาด ดงันี�  

 ช่องทางศูนย์ระดับ (zero – level channel) คือการจดัจาํหน่ายโดยใชพ้นักงานจาํหน่ายสินคา้

ของบริษทั (sales representatives) ที�ไดรั้บมอบสิทธิในการเจรจาต่อรอง ส่งเสริมการตลาดกบัลูกค้า

บริษทัจะแต่งตั�งเป็นทีมงานขาย ซึ�งอาจแบ่งตามสินคา้หรือตามภูมิภาคโดยส่วนใหญ่จะพบว่าเป็นทีม

ขายตามภูมิภาค เช่น ทีมขายภาคเหนือ จะมีผูจ้ดัการขายภาคเหนือดูแลรับผิดชอบ ซึ�งทีมขายแต่ละทีม

อาจมีพนกังานขาย ทีมละ 10 คน ดงัรูปภาพที� 2.3 การจดัการทีมงานขายตามภูมิภาค 

 ในช่องทางศนูยร์ะดบั (zero – level  channel) พนกังานขายของบริษทัจะออกไปพบลูกคา้เดิม

และหาลกูคา้ใหม่ ซึ�งจะสามารถดูแลและบริการลกูคา้ไดอ้ยา่งใกลชิ้ด สามารถเจรจาต่อรองไดต้ามสิทธิ�

ที�ไดรั้บมอบหมายจากบริษทัมีความคล่องตวัสูง สามารถขยายตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที�  2.3   การจดัการทีมงานขายตามภูมภิาค 

  ช่องทางหนึ�งระดับ (one – level channel) คือ การจัดจาํหน่ายโดยบริษทัแต่งตั�ง

ตวัแทนขาย (dealers) ที�มีสิทธิ� และหน้าที� เช่นเดียวกับที�บริษัทดาํเนินการเองในการขายสินค้า ให้

คาํปรึกษา และบริการหลงัการขาย โดยแบ่งผลประโยชน์ตามที�ตกลง ตวัแทนขายหรือ dealer จะเป็นผู ้

ดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดในพื�นที�รับผิดชอบของตนเอง การใชช่้องทางแบบนี� ทาํให้บริษทัไม่ตอ้ง

รับภาระค่าใชจ่้ายเกี�ยวกบัพนกังานขาย ตวัอยา่งของช่องทางหนึ�งระดบั ไดแ้ก่ ตวัแทนขายของอุปกรณ์

เครื�องมือหนกัของ Caterpilla  

 

 

ฝ่ายการตลาด 

ทีมขายภาคเหนือ 

พนกังานขาย 

ผูจ้ดัการขายภาคเหนือ 

ทีมขายภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ทีมขายภาคกลาง ทีมขายภาคใต ้
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ช่องทางผสม (hybrid – level channel) คือ การจดัจาํหน่ายโดยใชพ้นักงานจาํหน่าย 

สินคา้ (sales representatives) ร่วมกบัการแต่งตั�งตวัแทนขาย (dealers) ในแต่ละเขตการขาย ซึ�งจะช่วย

ใหบ้ริษทัลดจาํนวนพนกังานขาย และสามารถดูแลลูกคา้ไดอ้ย่างทั�วถึง นอกจากนี�  พนักงานขายจะทาํ

หนา้ที�ติดต่อประสานงาน และควบคุมตวัแทนขายแทนบริษทัดว้ย แต่บริษทัตอ้งระมดัระวงัในการให้

อาํนาจหนา้ที�ของพนกังานขายว่าสามารถจาํหน่ายสินคา้ใหก้บัลกูคา้ไดโ้ดยตรงหรือไม่ หรือเป็นเพียงแค่

ผูใ้ห้ข้อมูลเพื�อป้องกันความขัดแยง้ที� เกิดขึ� น ยกตัวอย่างเช่น บริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จาํกัด 

จาํหน่ายเกี�ยวกบัผลิตภัณฑ์อาหารและยากุ ้งกุลาดาํ พนักงานของบริษัทเขา้ไปให้ขอ้มูลและบริการ

เกษตรกรในฟาร์มของเกษตรกร ใหค้าํแนะนาํต่าง ๆ โดยไม่เนน้ขายสินคา้ หากลูกคา้ตอ้งการซื�อสินคา้

จะแนะนาํใหไ้ปซื�อสินคา้ของตวัแทนขาย หรือตลาดเครื�องซกัผา้ขนาดใหญ่ของบริษทั อิเล็กโทรลกัซ ์

จาํกดั ที�มพีนกังานขายและแต่งตั�งตวัแทนขาย ซึ�งทั�งสองสามารถจาํหน่ายสินคา้โดยตรงไปยงัลูกคา้ได้

เพื�อกระตุน้ให้เกิดการแข่งขันสร้างยอดขาย โดยพนักงานขายของอิเล็กโทรลกัซ์ยงัเป็นผูค้วบคุมให้

ตวัแทนขายปฏิบติัตามกฎเกณฑแ์ละขอ้ตกลงดว้ย 

 

3.  การใช้ช่องทางการจาํหน่ายสินค้าหลายช่องทาง (multiple  channels)   หมายถึงการที�ผูผ้ลิต

เลือกใชช่้องทางทั�งทางตรงและทางออ้มในการจาํหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค  เช่นผูผ้ลิตกางเกง  ลีวายส์  

จาํหน่ายสินคา้ดว้ยตนเอง โดยมีการจดัตั�ง outlet ขึ�นมา  แต่การที�มีตวักลางเช่นห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ 

จาํหน่ายใหย้อ่มดีกว่าที�ผูผ้ลิตทาํการจาํหน่ายเอง  ดงันั�นลีวายส์จึงตอ้งใชห้้างสรรพสินคา้ช่วยจาํหน่าย

สินคา้ของตนเองดว้ย  

 

4.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย : ขายปลีก (channel  of  distribution : retailing) 

 (สุดาพร  กุณฑลบุตร.2550 หน้า  220 – 225)  การขายปลีก (retailing) หมายถึง การซื�อขาย

สินคา้ระหว่างผูข้ายกบัผูซื้�อเพื�อนาํไปใชใ้นชีวิตประจาํวนัหรือเป็นการซื�อสินคา้ปริมาณน้อย ช่องทาง 

การจาํหน่ายในส่วนที�เป็นการขายปลีกมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ยมากที�สุด  ประชาชนทั�วไป

รู้จกัการตลาดในแง่ของการซื�อขายสินคา้ตามรานคา้หรือดว้ยรูปแบบต่าง ๆ ตวัอย่างของการขายปลีก 

ไดแ้ก่การซื�อสินคา้ตามตลาด  การซื�อสินคา้ในร้านสะดวกซื�อเอเอม็พีเอม็  แฟมมิลี�มาร์ต  การซื�อรถยนต์

จากดีลเลอร์เพื�อไปใชใ้นครอบครัว  การซื�อเครื�องสาํอางจากห้างสรรพสินค้าหรือซื�อเครื� องสาํอางจาก

ตวัแทนขายตรงมาเพื�อใชส่้วนตวัเป็นตน้ 

ชนิดของการขายปลกี  (types  of  retailing)  ในการจาํหน่ายสินคา้ปลีกให้แก่ผูบ้ริโภคทั�วไป

นั�น  เป็นกลยทุธที์�ยิ�งใหญ่ที�สุดในการตลาดทุกยคุทุกสมยั  เนื�องจากผูบ้ริโภคทั�วไปหมายถึงประชากร

ทั�งโลก   ที�จะตอ้งซื�อสินคา้มาเพื�อใชใ้นชีวิตประจาํวนั  และยงัรวมถึงองคก์ารต่าง ๆ ที�ตอ้งการสินคา้มา

ใชใ้นชีวิตประจาํวนั  การแข่งขนัในการขายปลีกจึงเป็นการแข่งขนัทางการตลาดที�รุนแรงมาตั�งแต่อดีต  
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จนในปัจจุบนัที�เขา้สู่ยคุการคา้เสรี  กิจการจากภายนอกประเทศสามารถเขา้ไปดาํเนินธุรกิจในประเทศ

ได ้ ยิ�งทาํใหก้ารแข่งขนัในส่วนที�เป็นการคา้ปลีกเพิ�มความรุนแรงเขา้ไปอีก  เช่นในอดีตของประเทศ

ไทย  ผูบ้ริโภคซื�อสินคา้จากตลาดสดหรือร้านคา้ปลีกในกรุงเทพมหานครจะพูดถึงการไปซื�อสินคา้ที�

เรียกว่าบางลาํพ ู ประตูนํ� า  พาหุรัด  พระโขนง  ในขณะที�คนรุ่นใหม่พดูถึงการซื�อสินคา้ที�  บิ�กซี  โลตสั  

คาร์ฟแูละอื�น ๆ  แต่การขายปลีกมีหลายรูปแบบดงัต่อไปนี�  

 ร้านค้าเฉพาะ หมายถึง  ร้านที�จาํหน่ายสินค้าเฉพาะอย่าง  มีสินค้าไม่มากชนิด  

และมกัเป็นสินคา้ในสายผลิตเดียวกนั  มีขนาดเลก็ ๆ เช่นร้านจาํหน่ายเสื�อผา้บุรุษหรือสตรี  ร้านจาํหน่าย

สินคา้สตรีต่าง ๆ ร้านจาํหน่ายอุปกรณ์กลอ้งถ่ายรูปและสเตริโอ  ร้านที�กล่าวถึงไปแลว้ขา้งตน้มีชนิด

สินคา้ที�จาํกดั  เช่นในร้านจาํหน่ายสินคา้สตรี  ก็มุ่งไปที�สินคา้สตรี  เช่นเสื�อผา้  รองเทา้  กระเป๋าของ

สตรีเป็นตน้ 

 ห้างสรรพสินค้า  หมายถึงกิจการที�จาํหน่ายสินคา้ครอบคลุม  หลายชนิด  โดย

สินคา้ที�จาํหน่ายในหา้งมีความแตกต่างกนัในสายผลิตภณัฑ ์เช่นหา้งเซ็นทรัล หา้งโรบินสนั เดอะมอลล ์ 

มีสินคา้หลากหลายสายผลิตภณัฑ ์เช่น  เสื�อผา้ นาฬกิา  เครื�องสาํอาง  ของเล่นเด็ก อุปกรณ์กีฬา จานชาม  

อุปกรณ์เครื�องใชใ้นบา้น เครื�องประดบัตกแต่งและอื�น ๆ ครอบคลุมการใชใ้นชีวิติประจาํวนัเกือบทั�งหมด  

และยงัรวมถึงสินคา้ที�ใชเ้ทคโนโลย ี เช่น  สเตริโอ  กลอ้งถ่ายรูป   คอมพิวเตอร์  เป็นตน้  ในปัจจุบนัมี

หา้งสรรพสินคา้บางประเภทที�มุ่งจาํหน่ายสินคา้ในขอบเขตที�แคบลง  เช่น  การจาํหน่ายเฟอร์นิเจอร์และ

สินคา้อื�น ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง  เช่นร้านอนิเด็กซ ์ ในอดีตร้านลกัษณะนี� มกัเริ�มจากการจาํหน่ายสินคา้ในราคา

ตํ�าในลกัษณะของ โรงงานมาเอง  แต่ปัจจุบนักรณีของอินเด็กซ์กลายเป็นห้างสรรพสินคา้ที�จาํหน่าย

สินคา้คุณภาพดี  ราคาสูง  แต่มีสินค้าจาํหน่ายในขอบเขตที�แคบกว่างห้างสรรพสินคา้เช่นเซ็นทรัลดี

พาร์ทเมน็ทส์โตร์ 

 ร้านจาํหน่ายสินค้าราคาตํ�า   หรือเรียกกนัว่า  ดิสเคา้ทส์โตร์  ปกติแลว้ร้านดิสเคา้ท์

สโตร์เป็นร้านที�จาํหน่ายสินคา้ที�ใชใ้นชีวิตประจาํวนัและไม่จาํหน่ายสินคา้ประเภทอาหารเป็นรายไดห้ลกั  

อาจมีจาํหน่ายสินคา้ของกินบา้งไม่มากนกั  จาํพวกอาหารแหง้  เช่น  บิสกิต  ช๊อคโกแล็ต  ขนมขบเคี� ยว  

เช่น  วอลลม์าร์ต   เคมาร์ต  ในสหรัฐอเมริกา  ในสมยัก่อนที�มีส่วนจาํหน่ายอาหารสดดว้ย    ดิสเคา้ท์

สโตร์บางชนิดอาจมุ่งที�สินคา้เฉพาะ  เช่น ทอย อาร์ อสั  เป็นดิสเคา้ท์สโตร์มุ่งจาํหน่ายสินคา้เด็กเล่น

ราคาไม่แพงและมีสาขาทั�วโลก 

 ซุปเปอร์มาร์เก็ต  หมายถึงร้านค้าปลีกที�เน้นหนักด้านการจาํหน่ายอาหาร  เช่น

อาหารสดและอาหารสาํเร็จ  แมม้ีสินคา้จาํเป็นในชีวิตประจาํวนัประกอบบา้ง  เช่นยาสีฟัน สบู่และอื�น ๆ 

แต่ผูบ้ริโภคที�เขา้จะมุ่งหมายที�การซื�ออาหารสดเป็นหลกั  ในประเทศไทยไดแ้ก่  ท๊อป  ฟู๊ ดแลนด์  วิลล่า  

เป็นตน้ 
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 ซุปเปอร์เซ็นเตอร์  มีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกที�รวมกนัระหว่างดิสเคา้ท์สโตร์และ

ซุปเปอร์มาร์เก็ต  กล่าวคือดิสเคา้ทส์โตร์มุ่งเนน้จาํหน่ายของใช ้ ในขณะที�ซุปเปอร์มาเก็ตมุ่งเนน้ของกิน

และของสด  ซุปเปอร์เซ็นเตอร์จึงรวมทั�งของใชแ้ละของกินเขา้ไวใ้นร้านเดียวกนั  แต่ต่างจากร้านสะดวก

ซื�อในแง่ของขนาดที�ใหญ่กวา่มาก  เช่น เทสโกโ้ลตสั  บิ�กซี  คาร์ฟู  เป็นตน้  ในสหรัฐอเมริกา ในอดีต

วอลลม์าร์ตเป็นดิสเคา้สโตร์  กล่าวคือมุ่งจาํหน่ายของใช ้ แต่ปัจจุบนัวอลลม์าร์ต ไดป้รับหลายสาขาเป็น 

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ไปแลว้   

 ร้านค้าปลกีในคลงัสินค้า  มีลกัษณะที�ผูซื้�อเขา้ไปเลือกซื�อสินคา้  ซึ�งมกัเป็นของกิน

จาํพวกอาหารแหง้  และผลิตภณัฑที์�มีในร้านไม่ไดม้ีชื�อเสียงเป็นสากล  เช่นมีนํ� าโคล่าที�ไม่ใช่แป๊ปซี�หรือโค๊ก  

ผูซื้�อตอ้งบริการตนเองเป็นส่วนใหญ่  เพื�อลดตน้ทุนลง  แมก้ระทั�งถุงใส่ก็อาจไม่มีให้ มีมากในสหรัฐอเมริกา  

เช่น แซมคลบั  แตกต่างจากห้างแม๊คโครในประเทศไทยตรงที�ห้างแม๊คโครมุ่งเน้นเป็นร้านค้างส่ง

มากกว่าการขายปลีก 

 ค้าปลกีขนาดใหญ่  หมายถึงการคา้ปลีกในลกัษณะเดียวกบัร้านคา้ปลีกในคลงัสินคา้  

ซึ�งประกอบดว้ยของกิน  แต่รวมของใชต่้าง ๆ เขา้ไปดว้ย  และยงัรวมถึงเครื�องมือเครื�องใชต่้าง ๆ  แต่ไม่

ค่อยมีในประเทศไทย 

 ร้านสะดวกซื�อ   หมายถึงร้านคา้ปลีกทั�วไป  เช่นร้านขายของชาํในซอยทั�ว ๆ ไป 

ลกูคา้มกัจะแวะซื�อของจาํเป็นที�ตอ้งใชก่้อนเขา้บา้นในปริมาณไม่มาก  ปัจจุบนัมีร้านสะดวกซื�อที�พฒันา

ใหผู้ซื้�อไดรั้บความสะดวกสบายในการเลือกซื�อสินคา้  เช่น ร้านเอเอม็พีเอม็  เซเว่นอีเลเว่น 

 การค้าปลกีที�ไม่ใช้ร้านค้า  หมายถึงการคา้ปลีกในรูปแบบอื�นที�ไม่ตอ้งกมีสถานที�

เสนอขายชัดเจน  เช่นการคา้ผ่านเคตตาล๊อค  ไปรษณีย ์ เครื� องจาํหน่ายสินค้า  หรือแมก้ระทั�งการ

จาํหน่ายสินคา้ทางทีวีโดยใหผู้บ้ริโภคโทรเขา้ไปสั�งซื�อ  เช่นในรายการช่อง 10  ของยบีูซี  เป็นตน้ 

 

5.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย : การค้าส่ง (wholesaling) 

 (สุดาพร  กุณฑลบุตร.2550 หนา้  225 – 227)  การคา้ส่งหมายถึงผูจ้ดัจาํหน่ายที�จาํหน่ายสินคา้

ในปริมาณมาก ๆ  เพื�อใหผู้ซื้�อนาํไปจาํหน่ายต่อผูซื้�ออีกทอดหนึ�ง  หรือเป็นการจาํหน่ายใหผู้ซื้�อรายใหญ่

ซื�อไปใชใ้นปริมาณมาก  เช่นการจาํหน่ายสินคา้ใหกิ้จการต่าง ๆ ในปริมาณมาก ๆ เช่น จาํหน่ายกระดาษ

เช็ดมือใหโ้รงแรมนาํไปใชบ้ริการลกูคา้ เป็นตน้ การคา้ส่งมีความจาํเป็นมากในดา้นการตลาดยคุปัจจุบนั  

ทั�งนี� เพราะผูผ้ลิตไม่สามารถเขา้ถึงร้านคา้รายยอ่ยที�กระจดักระจายอยูต่ามพื�นที�ต่าง ๆไดอ้ย่างทั�วถึงผูค้า้ส่ง

จึงเป็นตวักลางระหว่างผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก  และผูค้า้ส่งยงัอาจมีหลายขั�นตอนกว่าสินคา้จะถูกผ่านไปถึง

ร้านคา้ยอ่ย  เช่นผูผ้ลิตสบู่ยี�ห้อ A  จดัจาํหน่ายสินคา้ให้ห้างแม๊คโคร  ต่อมา นายสมบติัไปซื�อของจาก

แมค๊โครที�จงัหวดันครสวรรค์มาเก็บไวที้�ร้านขายส่งของตนเองในอาํเภอ  ก่อนที�จะขายต่อให้ป้าแดง
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เจา้ของร้านชาํในตาํบลเพื�อไปขายใหก้บัชาวบา้นซึ�งเป็นผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ยต่อไป  เห็นไดช้ดัเจนว่าผูผ้ลิต

ตอ้งรับหนา้ที�หลกัคือการผลิต  ไม่สามารถทาํหน้าที�แมก้ระทั�งการขายส่งไดดี้  ดงันั�นจึงตอ้งมีผูท้าํหน้าที�

ขายส่งแทน 

 ชนิดของการขายส่ง  (types  of  wholesalers) ในการคา้ส่งที�หมายถึงการขายสินคา้สู่ร้านคา้ยอ่ย  

หรือการขายสินคา้สู่ลกูคา้รายใหญ่นั�น  ในโลกปัจจุบนัมีไดห้ลายวิธี  โดยเฉพาะอย่างยิ�งในกรณีที�เป็น

การจาํหน่ายสินคา้ระหว่างประเทศ  โดยบริษทัขา้มชาติ  ซึ�งมีเทคโนโลยอีินเตอร์เน็ทเขา้มาช่วย  ผูผ้ลิต

ตอ้งพฒันาระบบของตนเองไปรองรับกบัระบบของกจิการเหล่านั�นดว้ย  สาํหรับในที�นี� ขอแสดงรายละเอียด

ผูค้า้ส่งชนิดต่าง ๆ ดงัต่อไปนี�  

 การค้าส่งโดยกจิการ   หมายถึงการที�กิจการทาํหน้าที�คา้ส่งดว้ยตนเอง  ปรากฏให้เห็น

ไดม้ากในประเทศไทย  กล่าวคือกิจการหนึ�งจะมีทั�งแผนกผลิต  แผนกคลงัสินคา้  แผนกขาย  แผนกขาย

ทาํหนา้ที�ขายทั�งกบัร้านคา้ยอ่ยโดยตรงหรือขายใหก้บัผูค้า้ส่งรายใหญ่ดว้ย  แผนกผลิตก็ผลิตส่งคลงัสินคา้ 

ซึ�งมีหนา้ที�เก็บรักษาสินคา้และมีแผนกส่งของคอยส่งสินคา้ใหต้ามใบส่งซื�อจากลกูคา้ซึ�งอาจเป็นร้านคา้

ยอ่ย  หรือร้านคา้ส่งก็ได ้

 การค้าส่งโดยบริษัทที�ทําหน้าที�ค้าส่งอิสระ  หมายถึงการที�กิจการจา้งกิจการอื�นหรือ

บุคคลภายนอกทาํหนา้ที�ขายสินคา้ทั�งหมดให้กิจการ    เมื�อกิจการผลิตเสร็จก็นาํสินคา้ทั�งหมดส่งไปที�

คลงัสินคา้ของผูค้า้ส่ง  เพื�อทาํการกระจายสินคา้ต่อไป   คลงัสินคา้ที�เป็นที�เก็บอาจเป็นของกิจการส่วน

หนึ�ง  และอีกบางส่วนเป็นของบริษทัที�ทาํหนา้ที�คา้ส่งก็ไดขึ้�นกบัการตกลงระหว่างกนั  บริษทัเหล่านี� มี

การดาํเนินการคา้ส่งหลายลกัษณะแตกต่างกนัออกไป  เช่น 

ก. กิจการที�ขายส่งสินคา้ทั�วไป   หมายถึงผูค้า้ส่งที�ทาํการขายส่งสินคา้หลากหลาย

ชนิด  มักเป็นสินค้าอุปโภคทั�วไปที� ไม่ เฉพาะเจาะจง  เช่นสินค้าที� ใช้ใน

ชีวิตประจาํวนัทั�วไป 

ข. กิจการที�ขายส่งสินคา้ที�มีลกัษณะเฉพาะ   หมายถึงตวัแทนที�ทาํหนา้ที�ขายส่งสินคา้

เฉพาะเจาจง  เช่นเครื�องใชไ้ฟฟ้า  เสื�อผา้เครื�องนุ่งห่ม  และอื�น ๆ สินคา้ที�กิจการ

เหล่านี� ขายจะอยู่ในวงแคบ  แต่มีความเชี�ยวชาญเฉพาะทั� งทางเทคนิคและ

การตลาด 

 กิจการค้าส่งแบบจํากัดการบริการ  หมายถึง  การคา้ส่งที�ผูค้า้ส่งจาํกัดการให้บริการ

เฉพาะอยา่ง  กล่าวคือไม่ไดใ้หบ้ริการครบวงจร  เพื�อลดตน้ทุนของสินคา้งลง  เช่น 

ก. กรณีที�ตอ้งชาํระเงินสดและขนส่งเอง   มีลกัษณะเป็นการใหบ้ริการที�จาํกดัเช่น  ไม่

มีบริการที�จาํกดั เช่น ไม่มีบริการหีบห่อ ลกูคา้ตอ้งชาํระเป็นเงินสด หรือแมก้ระทั�ง

ตอ้งทาํการขนส่งสินคา้เอง  ทาํให้สินคา้ที�ปรากฏที�จุดขายมีราคาตํ�าลง  เนื�องจาก

ตน้ทุนในการใหบ้ริการดงักลา่วไปอยูที่�ฝั�งลกูคา้แทน  เช่น ในกรณีของห้างแม๊คโคร  
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เป็นตน้  ในกรณีของหา้งแมค๊โครเมื�อเทียบกบัยี�ปั�วรายย่อยเดิม  มีความแตกต่างกนั  

คนรุ่นใหม่มีวิถีชีวิตเปลี�ยนไป  เช่นนิยมเดินห้าง  มีลูกจ้างคอยช่วยและมีรถเก๋ง

หรือรถกะบะขบัไปที�แม๊คโครได ้ แต่ยี�ปั�วมีความได้เปรียบตรงที�ไม่มีตน้ทุนค่า

บริหารจดัการ  ขนส่งใหถ้ึงที�  มีความผกูพนัเป็นการส่วนตวักบัลกูคา้  เป็นตน้ 

ข. กรณีขายส่งทางไปรษณีย ์มีลกัษณะเป็นการจาํหน่ายโดยแคตตาลอ๊ค ในขณะเดียวกนั

ก็มีสมาชิกทาํหนา้ที�จาํหน่ายสินคา้ใหก้บักิจการ  โดยสมาชิกไดส่้วนลดพิเศษและ

นาํไปจาํหน่ายใหก้บัลกูคา้ในราคาปกติ  โดยที�สินคา้มกัเป็นสินคา้พิเศษไม่มีวาง

จาํหน่ายทั�วไป  ดงันั�นสมาชิกก็จะทาํการสั�งซื�อครั� งละมาก ๆ ทางไปรษณีย ์ และ

นาํไปจาํหน่ายใหก้บัลกูคา้ทั�วไปอีกต่อหนึ�ง 

 

6.  การบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย  (managing  distribution  channels) 

(สุดาพร  กุณฑลบุตร.2550 หนา้  206 – 207)  หมายถึงกระบวนการที�กิจการนาํสินคา้จากส่วน

การผลิตไปสู่ผูบ้ริโภคแต่ในการบริหารการตลาดยุคปัจจุบนั  มีกลยุทธ์ต่าง ๆ ที�องค์การแต่ละองค์การ

พฒันาและนาํมาใชเ้พื�อใหกิ้จการสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได ้ ในการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย

ในยคุปัจจุบนัควรมีขั�นตอนดงัต่อไปนี�  

6.1 กาํหนดทางเลอืกระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ในการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดนั�น  กิจการตอ้งพิจารณา

ลกัษณะสินคา้และช่องทางการจดัจาํหน่าย  ซึ�งอาจมีหลายช่องทาง  เช่นเครื�องสาํอางมีไดท้ั�งที�เป็นการ

จดัจาํหน่ายโดยหา้งสรรพสินคา้  จดัจาํหน่ายทางไปรษณีย ์ และจดัจาํหน่ายโดยตวัแทนโดยตรง  และ

สินคา้แต่ละชนิดมีลกัษณะที�แตกต่างกนัไป  ทาํใหก้ารใชช่้องทางการจาํหน่ายตอ้งมีความแตกต่างกนัไป  

ดงันั�นในการบริหารการจดัจาํหน่ายจึงตอ้งพิจารณาทางเลือกที�เกี�ยวกบัช่องทางการจาํหน่ายโดยมีได้

หลายกรณี  เช่นการจาํหน่ายจากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ยหรือประชาชนทั�วไป  หรือการจาํหน่าย

สินคา้จากผูผ้ลิตสู่ผูผ้ลิตในลาํดบัต่อมา  หรือเป็นการจาํหน่ายสินคา้ขา้มประเทศ  ซึ�งทั�งหมดมีไดห้ลาย

รูปแบบดงัต่อไปนี�  

1. ผูผ้ลิตจาํหน่ายให้ผูบ้ริโภคโดยตรง  เช่น  การออกร้าน  จาํหน่ายทางไปรษณีย ์ และ

อินเทอร์เน็ต 

2. ผูผ้ลิตจาํหน่ายผา่นคนกลาง   เช่นตวัแทนคา้ส่ง  หรือร้านคา้ปลีก 

3. ผูผ้ลิตจาํหน่ายผา่นนายหนา้ 

4. ผูผ้ลิตจดัหาสมาชิกเพื�อทาํการขายตรงและแบ่งปันผลกาํไรกบัสมาชิก 

5. ช่องทางการจดัจาํหน่ายอื�น ๆ 
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ขอ้มูลในขั�นตอนนี� เป็นขั�นตอนแรกที�ทาํให้ทราบว่าในสินคา้ที�กิจการจาํหน่ายอยู่นั�นมี

ช่องทางการจดัจาํหน่ายใดให้เลือกไดบ้า้ง  เนื�องจากสินคา้แต่ละชนิดไม่สามารถใชไ้ดทุ้กกรณี  เช่น

เครื�องสาํอางสามารถจาํหน่ายได้ทั� งการจาํหน่ายผ่านคนกลาง  หรือสมาชิกขายตรง  ในขณะที�การ

จาํหน่ายสินคา้พืชผลทางการเกษตรขา้มประเทศอาจตอ้งทาํการจาํหน่ายผ่านนายหน้า  ในขณะที�ผูผ้ลิต

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สามารถจาํหน่ายสินคา้ของตนไดท้ั�งจาํหน่ายในร้านคา้ปลีกและจาํหน่ายผา่นทาง

อินเทอร์เน็ต  ซึ�งรวมถึงการส่งมอบสินคา้และการชาํระเงินทางอินเทอร์เน็ตดว้ย     

6.2 ประเมนิสภาพแวดล้อมในการจดัจาํหน่าย 

ในการจาํหน่ายสินคา้จากมือผูผ้ลิตสู่มือผูบ้ริโภคนั�น  ประสิทธิภาพและตน้ทุนเป็นสิ�งสาํคญั

อยา่งยิ�งต่อการตดัสินใจเลือกวิธีการในการจาํหน่าย  นอกจากนี� ยงัรวมถึงตาํแหน่งของผลิตภณัฑด์ว้ยที�มี

บทบาทต่อการเลือกวิธีการจดัจาํหน่าย  เช่น  เครื�องสาํอางที�มีตาํแหน่งผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัสูงเป็นที�

ยอมรับทั�วโลก  ก็จะต้องเลือกวิธีการจัดจาํหน่ายที� เหมาะสมกับตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของตน  และ

สภาพแวดลอ้มภายนอก  เช่นกฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบัของแต่ละทอ้งถิ�นก็มีส่วนในการกาํหนด

วิธีการเลือกดว้ย  นอกจากนี� กลไกทางการจดัจาํหน่ายสินค้าของแต่ละพื�นที�ก็อาจต้องใชต้ัวกลางที�

แตกต่างกนั  ดงันั�นแมเ้ป็นสินคา้ชนิดเดียวกนัแต่อยูต่่างพื�นที�ก็อาจตอ้งใชต้วักลางที�แตกต่างกนัไปดว้ย   

6.3 พฒันาวตัถุประสงค์ในการจดัจาํหน่าย 

ในการจดัจาํหน่ายสินคา้ของแต่ละกิจการนั�น  ในการสินคา้ที�มาจากกิจการเดียวกนัแต่อาจ

มีลกูคา้เป้าหมายที�แตกต่างกนั  เช่น กรณีของบริษทัไอบีเอ็มผูผ้ลิตและจาํหน่ายคอมพิวเตอร์รายใหญ่  

ในโลก  สินคา้ของกิจการเขา้ถึงลกูคา้เป้าหมายต่างกนั  ในสินคา้บางชนิดเช่นเมนเฟรม  มีกลุ่มลูกคา้ที�

เป็นรายใหญ่และสาํคญั  ไอบีเอม็จึงใชก้ารขายตรง  ส่วนที�เป็นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจาํพวกเดสท๊อป

หรือแลบ๊ท๊อบขายผา่นคนกลางเช่น  ร้านจาํหน่ายคอมพิวเตอร์ต่าง ๆ  เป็นตน้ 

6.4 ตดัสินใจในส่วนที�เกี�ยวกบัโครงสร้างการจดัจาํหน่าย 

เมื�อไดผ้า่นขั�นตอนขา้งตน้ไปแลว้  ก็เป็นขั�นตอนการเลือกโครงสร้างการจดัจาํหน่าย  ว่าจะ

เลือกวิธีใดในการจดัจาํหน่ายและมีตวักลางกี�ขั�นตอน  สิ�งเหล่านี� กิจการมกัเลือกตามขอ้จาํกดัที�ตนมี  แต่

มีวตัถุประสงคต์อ้งการใหจ้ดัจาํหน่ายเขา้หากลุ่มเป้าหมายที�กิจการตอ้งการบนตน้ทุนที�ตาํและมีประสิทธิภาพ  

การเลือกโครงสร้างการจดัจาํหน่ายของกิจการทาํใหเ้กิดความหนาแน่นของคนกลางในการจดัจาํหน่าย  

ไดห้ลายลกัษณะดงันี�  

 การจัดจําหน่ายให้ครอบคลุมพื�นที�มากที�สุด   หมายถึงการจัดจาํหน่ายโดยวาง

จาํหน่ายให้ได้มากที�สุด  มกัเป็นสินคา้ที�ราคาไม่แพง  ต้องซื�อใช้บ่อย  เช่นสินคา้ที�จาํหน่ายตามร้าน

สะดวกซื�อทั�งหลาย  หรือตามซุปเปอร์เซ็นเตอร์  เช่น สบู่ยาสีฟัน  ขนมขบเคี� ยว  ยิ�งสามารถวางขายได้

มากแห่ง  ยิ�งมีโอกาสเพิ�มปริมาณขายไดม้าก 
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 การเลอืกผู้จดัจาํหน่ายให้เหมาะสมกบัผลติภัณฑ์   หมายถึงการเลือกช่องทางการ

จาํหน่ายเฉพาะ  เช่นกรณีสินคา้ที�มีความถาวร  และมีลกัษณะทางเทคนิคเฉพาะ  ตวัอยา่งไดแ้ก่  อุปกรณ์

ไฮเทคชนิดต่าง ๆ เครื�องสาํอางราคาแพงและมุ่งกลุ่มเป้าหมายแคบ  เครื�องสาํอางเหล่านี� มกัเลือกวางที�

หา้งระดบัสูง  และบางยี�หอ้ก็มีวางจาํหน่ายเฉพาะบางหา้งที�มีระดบัจริง ๆ เท่านั�น  ไม่สามารถหาซื�อได้

ทั�วไป 

 ตวัแทนจาํหน่ายพเิศษ    หมายถึงการเลือกตวัแทนจาํหน่ายเพียงจาํกดัใหก้บัสินคา้

ของตนในท้องถิ�นใดท้องถิ�นหนึ� ง  เช่น ดีลเลอร์จาํหน่ายรถยนต์  เพชรและนาฬิการาคาแพงมาก ๆ 

เสื�อผา้และเครื�องใชส้ตรีราคาสูงมาก ๆ 

6.5 เสริมสร้างความร่วมมอืในช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เมื�อกิจการไดเ้ลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายใหก้บัสินคา้ของตนแลว้  ช่องทางการจาํหน่ายที�

เลือกอาจมีตัวกลางหลายตวักลาง  เช่น  กว่าบะหมี�สําเร็จรูปยี�ห้อ “ชา้ ชา้”  จะถูกส่งจากผูผ้ลิตไปถึง

ผูบ้ริโภคอาจตอ้งผา่นหลายขั�นตอน  จากผูค้า้ส่งรายใหญ่ในกรุงเทพ  ไปถึงผูค้า้ส่งในจงัหวดั  ไปถึงผูค้า้

ส่งรายยอ่ยในจงัหวดั  ไปถึงร้านคา้ปลีกในตาํบล  แต่ละขั�นตอนของตวักลางเหล่านั�นลว้นมีตน้ทุนเขา้

มาเกี�ยวขอ้ง  หากผูผ้ลิตสามารถประสานความสัมพนัธ์และเสริมสร้างความร่วมมือระหว่างตวักลาง  

ช่วยใหต้น้ทุนสินคา้ของกิจการตํ�าลง   

6.6 พฒันากลยุทธ์ในด้านช่องทางการจาํหน่าย 

ในการจาํหน่ายสินคา้แก่ผูบ้ริโภคนั�น  ประกอบดว้ย “การมีผูที้�ตอ้งการขาย” และ “การมีผู ้

ตอ้งการซื�อ”  ดงันั�นกลยุทธ์ของนักการตลาดในส่วนที�เกี�ยวกบัช่องทางจึงเกี�ยวช้องกบัการทาํให้มีผู ้

ตอ้งการขายสินคา้  และในส่วนที�เกี�ยวกบัการส่งเสริมการจาํหน่ายไดแ้ก่การทาํให้มีผูต้อ้งการซื�อสินคา้  

หากมีผูต้อ้งการซื�อสินคา้แต่ไม่มีช่องทางการจาํหน่ายก็ไม่เกิดประโยชน์อยา่งใด  ดงันั�นนักการตลาดจึง

ตอ้งหาทางกระตุน้ใหม้ีผูอ้ยากขายและสั�งสินคา้ของกิจการไปเก็บรักษาไวเ้พื�อจาํหน่ายแก่ผูบ้ริโภค  ทาํ

ใหเ้กิดกลยทุธส์องชนิดขึ�นในทางการตลาด  ไดแ้ก่ 

 กลยุทธ์การกระตุ้นผู้ขาย (push  strategies)  หมายถึงการที�ผูผ้ลิตพยายามกระตุน้

ใหผู้ข้ายพยายามขายสินคา้ให้แก่ผูบ้ริโภค  ไม่ว่าจะเป็นผูข้ายส่งหรือผูข้ายปลีก  กลยุทธ์ชนิดนี� พบได้

โดยทั�วไป  เช่นการเสนอผลประโยชน์ต่าง ๆ เพิ�มขึ�น   เช่น  หากมียอดขายเกินเป้าจะไดส่้วนแบ่งกาํไร

เพิ�มอีกกี�เปอร์เซ็นต์หรือมีสิทธิไปต่างประเทศกับผูผ้ลิตหรือสิทธิอื�น ๆ ที�กระตุ้นให้ผูจ้าํหน่ายหรือ

ตวักลางพยายามเพิ�มยอดขายของตน  บริษัทขายยา  บริษัทขายฟิลม์  บริษัทขายเครื� องสาํอาง  หรือ

แมก้ระทั�งการขายตรงอยา่งบริษทัแอมเวยก์็ใชก้ลยทุธก์ารกระตุน้ผูข้ายโดยการจดัเป็นระดบัต่าง ๆ ที�มี

การไดรั้บผลประโยชน์แตกต่างกนัออกไป 

 กลยุทธ์การกระตุ้นผู้ซื�อ (pull  strategies)  หมายถึงการกระตุน้ให้ผูซื้�ออยากซื�อ

และตอ้งการแสวงหาแหล่งเพื�อทาํการซื�อสินคา้  ในส่วนนี� เป็นการส่งเสริมการจาํหน่าย  เช่นการโฆษณา  
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การใหส่้วนลดและของแถม  การใชคู้ปองในรูปแบบต่าง ๆ เช่นเวลาเติมนํ� ามนัที�ปั� มนํ� ามนัเจ็ทและได้

คูปองส่วนลดสินคา้ในร้านสะดวกซื�อของปั� ม  เป็นการดึงใหผู้เ้ติมนํ� ามนัตอ้งเขา้ไปซื�อของทั�ง ๆ ที�เวลา

เติมที�ปั� มอื�น ๆ ผูเ้ติมก็ไม่ไดคิ้ดซื�อสินคา้ใด ๆ ทาํให้สินคา้ในร้านมียอดจาํหน่ายและกาํไรสูงเป็นยอด

รายไดเ้พิ�มจากการจาํหน่ายนํ� ามนั  และหากมีรายไดเ้พิ�มทางอื�นก็สามารถจาํหน่ายนํ� ามนัในราคาตํ�ากว่า

ปั� มอื�นได ้ ทาํใหล้กูคา้เพิ�มขึ�นต่อเนื�องกนัไป 

6.7 ประเมนิและปรับระบบช่องทางการจาํหน่าย 

หมายถึงการประเมินผลการใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายที�กิจการไดเ้ลือกใชใ้นการจาํหน่าย

สินคา้ของกิจการ  ผลการประเมินสามารถนาํไปใชพ้ฒันาช่องทางการจาํหน่ายเดิมให้มีประสิทธิภาพดี

ขึ�น  หรือใชใ้นการเปลี�ยนกลยทุธใ์นการจดัจาํหน่ายใหม่  เช่น  การเพิ�มช่องทางการจาํหน่าย  การเปลี�ยน 

ตวัแทนจาํหน่ายเป็นตน้  การประเมินช่องทางการจดัจาํหน่ายในส่วนที�จะพฒันาช่องทางการจาํหน่ายนั�น  

หมายถึงการประเมินในการที�ผลการประเมินแจง้ใหท้ราบถึงปัญหาหรือแนวทางในการพฒันาเพื�อผูบ้ริหาร

จะไดป้รับปรุงและพฒันาช่องทางการจาํหน่ายให้ไดดี้ขึ�น  เช่นความชดัเจนในการวางจาํหน่ายสินคา้  

การกระตุน้ภายในร้านหรืออื�น ๆ ทาํใหผู้ผ้ลิตสามารถนาํขอ้มลูมาช่วยใหผู้จ้ดัจาํหน่ายเพิ�มประสิทธิภาพ

ในการจดัจาํหน่ายของตน  หรือปัญหาที�เกิดจากการขนส่งสินคา้  ไม่ว่าจะเป็นปัญหาจากการขนส่ง  การ

ขนถ่ายสินคา้ซึ�งมีไดห้ลากหลายขึ�นอยูก่บัชนิดสินคา้  เช่นสินคา้ที�เป็นของแข็ง  ของเหลว  หรือก๊าซ จะ

มีไม่เท่ากนั  ทาํใหปั้ญหาปลีกยอ่ยมีไดแ้ตกต่างกนัออกไป  การประเมินจะช่วยให้สามารถปรับเปลี�ยน

วิธีการและผูใ้หบ้ริการเพื�อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

 

7.  การตดัสินใจในรูปแบบของช่องทางการจาํหน่าย (channel design decisions) 

 (อจัจิมา  เศรษฐบุตร  2549 :หนา้173 – 175)  พิจารณาดูปัญหาการตดัสินใจเรื�องช่องทางการจดั

จาํหน่ายในทศันะของผูผ้ลิต การพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูผ้ลิตมกัจะตอ้งสู้กบัสิ�งที�เป็นความคิด 

และที�มีใหผู้ผ้ลิตใหม่ที�เริ�มจากระดบัทอ้งถิ�นเพื�อตอ้งการที�จะขายในตลาดที�มีจาํกดั เนื�องจากมีทรัพยสิ์น

ที�จาํกดัเขาจึงจาํเป็นที�จะตอ้งพึ�งคนกลางจาํนวนคนกลางในทอ้งถิ�นก็มกัจะมีน้อย ปัญหาก็คือพยายาม

ชกัชวนใหค้นกลางที�มีนอ้ยช่วยขายสินคา้ใหก้บัผูผ้ลิต 

 ถา้ผูผ้ลิตใหม่ประสบความสําเร็จ เขาก็อาจเพิ�มสาขาเข้าสู่ตลาดใหม่และผูผ้ลิตอาจทาํงาน

ร่วมกบัคนกลางที�มีอยู ่โดยใชช่้องทางแบบต่าง ๆในเขตที�ต่างกนั ในตลาดขนาดเล็กผูผ้ลิตอาจทาํงาน

โดยตรงกบัผูค้า้ปลีก ในตลาดขนาดใหญ่ก็อาจผา่นผูจ้ดัจาํหน่าย ทั�งนี� หมายความว่า ระบบช่องทางของ

ผูผ้ลิตตอ้งปรับใหเ้ขา้กบัโอกาสและเงื�อนไขของทอ้งถิ�นนั�น ๆ 

 การเริ�มตน้การวางแผนช่องทางการจาํหน่ายที�ดีก็คือการกาํหนดว่า ตลาดไหนที�บริษทัตอ้งการ

เขา้ไปถึงในทางปฏิบติั ทางเลือกของตลาดและช่องทางนั�นขึ�นต่อกนั บริษทัอาจพบว่ามีตลาดที�บริษทั

ตอ้งการเขา้แต่ว่าเขาไม่สามารถจะไดอ้ยา่งมีกาํไรโดยผา่นช่องทางที�มีอยู ่
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 การออกแบบช่องทางการจาํหน่ายนั�น มีปัจจยัที�ควรพิจารณาคือ ลูกคา้ สินคา้ คนกลาง คู่แข่งขนั 

นโยบายของบริษทั และสภาพแวดลอ้ม  

 ลกัษณะของผู้บริโภค  ลกัษณะของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลมากต่อการเลือกช่องทางการจาํหน่าย ถา้

จาํนวนลกูคา้มีมาก ผูผ้ลิตมีแนวโนม้ที�ใชช่้องทางการจาํหน่ายอยา่งยาว โดยแต่ละระดบัของช่องทางการ

จาํหน่ายมีจาํนวนคนกลางหลาย ๆ คน จาํนวนผูซื้�อนั�นอยูก่บัการกระจายทางภาคพื�นภูมิศาสตร์ ถา้ผูผ้ลิต

ขายตรงกบัลกูคา้จาํนวนมากที�อยูร่วมกนัในอาณาเขตเดียวกนั ค่าใชจ่้ายจะถกูกว่าขายกบัลกูคา้นอ้ยรายที�

อยูก่ระจดักระจาย จาํนวนผูบ้ริโภคและการกระจายของผูบ้ริโภคมีผลต่อวิธีการซื�อสินคา้ ถา้ผูบ้ริโภคซื�อ

สินคา้จาํนวนนอ้ยแต่ซื�อบ่อยครั� ง ช่องทางแบบยาวเหมาะสมกบัวิธีการซื�อเช่นนี�  ในขณะเดียวกนัผูผ้ลิต

อาจไม่พึ�งผูค้า้ส่งในกรณีที�ขายสินคา้เป็นจาํนวนมากให้กบัผูบ้ริโภคที�ชอบซื�อในจาํนวนมาก ๆ แต่ซื�อ

บ่อยครั� งวิธีการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคจึงมีผลต่อการกาํหนดช่องทางการตลาด 

 

 ลกัษณะของผลติภัณฑ์  ลกัษณะของผลิตก็มีอิทธิพลต่อการกาํหนดช่องทางการจาํหน่าย สินคา้

ที�เน่าเปื� อยง่ายมกัตอ้งอาศยัการตลาดอย่างตรงเพราะความเสียหายอาจเกิดขึ�นได ้ถา้มีความชา้ในการ

จดัส่งสินคา้ที�มีนํ� าหนกัมาก ๆ เช่น สินคา้เพื�อการก่อสร้างหรือนํ� าอดัลมก็ตอ้งมีวิธีการส่งที�จะย่นระยะ 

ทางขนส่งสินคา้ที�ไม่เป็นมาตรฐาน เช่น เครื� องจกัรที�สร้างขึ�นเพื�อโรงงานผลิตโดยเฉพาะ ตอ้งอาศยั

พนกังานขายของบริษทัเพื�ออธิบายถึงเทคนิคเฉพาะต่าง ๆ ของสินคา้ สินคา้มีการติดตั�งและการบริการ

ดา้นซ่อมแซม ต้องอาศยัวิธีการขายตรงโดยบริษทัหรือตัวแทนของบริษัทที�ได้รับอนุญาต สินคา้ที�มี

มลูค่าสูงตอ้งอาศยักาํลงัขายของบริษทัเองมากกว่าการขายผา่นคนกลาง 

  

 ลกัษณะคนกลาง  การออกแบบช่องทางการจาํหน่ายตอ้งคาํนึงถึงจุดอ่อนและจุดแข็งของคน

กลางชนิดต่างๆที�จะรับผดิชอบในการเคลื�อนยา้ยสินคา้ คนกลางตอ้งทาํหน้าที�หลาย ๆ อย่างในการขาย

สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค ผูผ้ลิตตอ้งคาํนึงว่าหนา้ที�ใดบา้งที�เขา้อยากให้คนกลางทาํและหน้าที�นั�น ๆ คนกลาง 

จะทาํไดห้รือไม่เพียงใด เช่น การโฆษณา  การจดัเก็บสินคา้  การติดต่อ  การให้เครดิตและการจดัส่ง

สินคา้ เป็นตน้  

 

 ลกัษณะของคู่แข่งขัน ช่องทางการจาํหน่ายที�คู่แข่งใชม้ีอิทธิพลต่อการออกแบบช่องทางของ

บริษทัดว้ย ผูผ้ลิตทางอุตสาหกรรมตอ้งการให้สินคา้ของตนสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนั เขาก็อาจใช้

ช่องทางเดียวกบัคู่แข่งขนั เช่น ผูผ้ลิตสินคา้พวกอาหารจะใหสิ้นคา้ตนวางขายคู่กบัสินคา้ของคู่แข่งขนัก็

จะใชว้ิธีการขายผา่นคนกลางคนเดียวกนั แต่ถา้ไม่ตอ้งการที�จะแข่งขนัก็ใชช่้องทางการจาํหน่ายแบบอื�น ๆ 

เช่น เครื�องสาํอางเอวอน ไม่ตอ้งการแข่งกบัเครื�องสาํอางเรฟลอน ก็ใชว้ิธีการขายตรง โดยอาศยักาํลงั

ขายของบริษทัเอง และเป็นการขายแบบถึงบา้น (door to door selling) 
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 ลกัษณะของบริษัท   ขนาดของบริษทัช่วยกาํหนดขนาดของตลาด ขนาดของลกูคา้ ความสามารถที�

จะไดรั้บความร่วมมือจากคนกลางที�เลือก ฐานะทางการเงินที�ม ั�นคงกาํหนดหนา้ที�ของการตลาดที�บริษทั

สามารถกระทาํได ้และหนา้ที�ใดที�จะใหค้นกลางรับผดิชอบ บริษทัที�มีฐานะการเงินที�ไม่มั�นคงนกั ก็ตอ้ง

พึ�งคนกลางที�จะรับผดิชอบในหนา้ที�หลายประการ เช่น หน้าที�ในการให้เครดิต จดัเก็บสินคา้ ซึ�งการที�

จะชกัจูงใหค้นกลางทาํหนา้ที�นี� ไดก้็ตอ้งอาศยัการจูงใจดว้ยการใหเ้งินตอบแทน ส่วนผสมของผลิตภณัฑ์

ก็มีความสาํคญัต่อการเลือกช่องทางดว้ย ถา้มีสายผลิตภณัฑห์ลายสาย เขาก็สามารถที�จะติดต่อกบัลูกคา้

โดยตรงได ้แต่ถา้มีจาํนวนชนิดสินคา้ในแต่ละสายมาก เขาก็มีโอกาสที�จะเลือกช่องทางไดง่้าย ประสบการณ์

และนโยบายของบริษทัมีอิทธิพลต่อการออกแบบช่องทางเช่นเดียวกนั นโยบายที�จะจดัส่งสินคา้อย่าง

รวดเร็วและมีบริการใหก้บัลกูคา้ มีผลกระทบต่อหนา้ที�ที�ผูผ้ลิตอยากให้คนกลางกระทาํ จาํนวนร้านคา้

ปลีกที�จะตอ้งใช้และระบบการขนส่งที�ใช้ ถา้บริษทัมีนโยบายที�ต้องการให้มีการโฆษณาอย่างมาก 

บริษทัก็ตอ้งพยายามหาคนกลางที�เต็มใจที�จะจดัแสดงสินคา้ และใหค้วามร่วมมือในดา้นโฆษณา 

 

 ลกัษณะของสภาพแวดล้อม  เมื�อระบบเศรษฐกิจฝืดเคือง ผูผ้ลิตตอ้งการเคลื�อนยา้ยสินคา้ไปสู่

ตลาดดว้ยวิธีที�ถกูที�สุด ซึ�งหมายถึงว่า ตอ้งใชช่้องทางการจาํหน่ายที�สั�นกว่า และตดัการบริการที�ไม่จาํเป็น 

ออกไปเพื�อลดตน้ทุนใหต้ ํ�าลงอนัจะเป็นผลทาํใหร้าคาสินคา้ลดลงดว้ย กฎหมายและขอ้บงัคบั ก็มีผลต่อ

การออกแบบช่องทางการจาํหน่ายเช่นเดียวกัน กฎหมายอาจบังคับไม่ให้คนกลางรวมตัวกันอนัมี

แนวโนม้ที�จะทาํใหเ้กิดระบบผกูขาด 

  

ที�กล่าวมาทั�งหมดนี� คือ ปัจจัยที�มีผลต่อการกําหนดรูปแบบของช่องทางการจัดจาํหน่ายที�

เหมาะสมแต่เมื�อเราสามารถกาํหนดไดแ้ลว้ว่าช่องทางการจดัจาํหน่ายควรจะเป็นแบบสั�นคือขายตรง 

หรือแบบยาวที�ตอ้งผา่นคนกลาง เราจึงตอ้งคาํนึงอีกว่า ถา้ตอ้งการขายผ่านคนกลางแลว้จะตอ้งผ่านคน

กลางประเภทใด จาํนวนเท่าไร หนา้ที�อะไรที�ให้คนกลางทาํ และขอ้ตกลงและความรับผิดชอบทั�งของ

ผูผ้ลิตและคนกลางนั�นมีอะไร ซึ�งจะกล่าวต่อไปในเรื�องทางเลือกของช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

8.  แนวทางการพฒันาช่องทางการขาย 1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ์ 

 ปัญหาที�พบเมื�อมีสินคา้หรือบริการอยูแ่ลว้คือ ไม่รู้ว่าว่าจะทาํตลาดอยา่งไรหรือจะไปขายใครดี 

แนวการพฒันา 1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ ์มกัเป็นภูมิปัญญาทอ้งถิ�นหรือความถนัดเดิมของชุมชน   ปัจจุบนั

การหาตลาดเพื�อรองรับสินคา้ 1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ์ จากชุมชนสู่ผูบ้ริโภคทั�วไป จนเกิดเป็นผลิตภณัฑ์

ยอดนิยมระดบัประเทศนั�น สามารถหาช่องทางการขายใหม่ได ้9 ลกัษณะ โดยแต่ละลกัษณะมีความ

เหมาะสมแตกต่างกนัไปตามประเภทของผลิตภณัฑ ์ก่อนจะกาํหนดลกัษณะการขาย ตอ้งทราบสัดส่วน
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ขอตลาดหรือฆธรรมชาติขององคป์ระกอบภายในตลาดเสียก่อน ซึ�งโดยทั�วไประบบการซื�อขายจะแยก

ไดเ้ป็น 3 ส่วน ดงันี�   (ชูศกัดิ�   เดชเกรียงไกรกุล และนิทศัน์   คณะวรรณ  2545 : หนา้  139-145) 

 การขายส่ง เน้นการขายผ่านตัวแทนค้าส่ง (บริษัทจัดจ ําหน่าย ยี�ปั� ว ซาปั� ว  ร้านค้าส่ง 

หา้งสรรพสินคา้ เครือข่ายร้านสะดวกซื�อ) โดยตลาดนี� จะมีมูลค่าประมาณ 60 – 80 % ของกาํลงัซื�อทั�ว

ประเทศ 

 ตลาดขายปลกี เน้นการขายปลีกหน้าร้านใหผู้ส้นใจทั�วไปและสมาชิกตลาดส่วนนี� จะมีมูลคา้

ประมาณ 20 – 40 % ของกาํลงัซื�อทั�วประเทศ 

 ตลาดขายตรง เป็นขายดว้ยวิธีการสื�อสารโดยตรงไปยงัลกูคา้แต่ละคนหรือแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 

เพื�อให้เกิดการตดัสินใจซื�อโดยตรง ไดแ้ก่ การขายโดยการตั�งทีมขายตรงทางโทรศพัท์ ใชโ้ทรสาร 

จดหมายเชิญชวน แคททะลอก รวมทั�งใชสื้�อวิทย ุหนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ และอินเตอร์เน็ต โดยมีบริการ

เสริมพิเศษคือการจัดส่งถึงมือผูซื้�อโดยตรง (delivery service) สําหรับตลาดขายตรง ปัจจุบันมี

ความสาํคญัมากขึ�นเพราะเป็นวิธีสร้างความใกลชิ้ดกบัลกูคา้ ทาํให้ไดรั้บขอ้มูลที�เป็นประโยชน์ต่อการ

พฒันาสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการที�แทจ้ริงของลกูคา้ 

 เพื�อให ้1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ์กระจายไปสู่กลุ่มเป้าหมายไดม้ากที�สุด ตอ้งพิจารณาความพร้อม

ของธุรกิจว่ามีความถนัดที�จะขายไดค้รอบคลุมตลาดเพียงใดและตลาดในส่วนที�เขา้ไม่ถึงจะใชบุ้คคล

จากภายนอกที�ชาํนาญการขายเขา้มาช่วยเหลือไดอ้ย่างไรบา้ง สาํหรับลกัษณะการสร้างเครือข่ายธุรกิจ

ใหม่ทั�ง 9 รูปแบบ เริ�มตั�งแต่การขายเอง  และการใชพ้นัธมิตรช่วยกระจายสินคา้ 

การขายเอง  

 สาํหรับผลิตภณัฑที์�มีลกูคา้จาํกดัเฉพาะในพื�นที�หรือตอ้งการควบคุมคุณภาพอย่างเขม้งวด เช่น 

บริการสุขภาพ นวดแผนโบราณ ร้านอาหารพื�นเมืองบริการสมุนไพรเพื�อสุขภาพ ฯลฯ การขายปลีกเอง

ทั�งหมดจะมีตน้ทุนตํ�ากว่าการพึ�งพาคนนอกใหม้าช่วยขาย ทั�งยงัสามารถตั�งราคาที�สูงกว่ามาตรฐานทั�วไป

ไดโ้ดยทางเลือกของการสร้างธุรกิจแบบขายเองมี 3 ลกัษณะ ดงันี�  

 1. ร้านขายปลีกหรือร้านเรือธง (flagship store model) เป็นการทาํร้านขายปลีกให้อยู่รอดใน

ระยะแรก โดยวางแผนการสาํรวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั�งจากภายในและภายนอกชุมชนก่อน ดวูา่

จะมีลกูคา้เขา้มาใชบ้ริการพอเพียงที�จะทาํให้มีรายไดคุ้ม้กบัค่าใชจ่้ายประจาํเดือนหรือไม่ หัวใจสาํคญั

ของการประมาณจาํนวนผูใ้ชบ้ริการเบื�องตน้ก็คือ การหาจุดคุม้ทุนใหม้ากกว่าค่าใชจ่้ายรายเดือน (ค่าเช่า 

ค่าไฟ ค่านํ� า ค่าพนักงาน) เช่น มีรายจ่ายเฉลี�ยเดือนละ 10,000 บาท ควรมีรายไดจ้ากลูกคา้อย่างน้อย 

50,000 บาทต่อเดือน หรือประมาณ 5 เท่า ของค่าใชจ่้ายประจาํเดือน ดงันั�นถา้ลูกคา้แต่ละคนซื�อเฉลี�ย  

50 บาทต่อคน ต้องมีลูกค้าไม่น้อยกว่า 1,000 บาทต่อเดือน จึงจะบริหารสภาพคล่องหรือต้นทุน

หมุนเวียนไดอ้ยา่งปลอดภยั 
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 กรณียอดขายไม่ถึงจุดคุ้มทุน ในเบื�องต้นตอ้งวางแผนหาวิธีเพิ�มลูกคา้ใหม่จากภายในพื�นที�

ใกลเ้คียง โดยการจดัรายการพิเศษ ซึ�งวิธีที�นิยมใชก้นัก็คือ การหาสินคา้ล่อใจเพื�อดึงให้ลูกคา้เขา้ร้าน

มากๆ โดยสินคา้ล่อใจนี�ตอ้งยอมขายขาดทุนและมีจาํกดั ปกติลกูคา้ที�เดินทางผา่นร้านคา้จาํนวน 100 คน 

จะมีโอกาสเดินเขา้ร้านเฉลี�ย 10 คน และใน 10 คนที�เขา้ร้าน จะมีโอกาสซื�อประมาณ 25% ดงันั�นถา้ตอ้งการ

ลูกคา้ซื�อจริงจาํนวน 1,000 คนต่อเดือน ควรมีลูกคา้เขา้ร้านอย่างน้อย 4 เท่า หรือประมาณ 4,000 คน 

และควรมีจาํนวนผูที้�เดินผา่นร้านคา้อยา่งนอ้ย 40,000 คนต่อเดือน หรือเฉลี�ยวนัละ 1,300 คน จึงจะทาํ

ใหร้้านถึงจุดคุม้ทุนเบื�องตน้ 

 

 การสร้างร้านเรือธงสาํหรับการขายปลีก “1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ”์ จึงเป็นการเตรียมความพร้อม

สาํหรับการบริหารร้านใหอ้ยูร่อดไดใ้นระยะแรก ถา้ไม่สามารถทาํใหย้อดซื�อที�มีอยูใ่นพื�นที� ลาํดบัต่อไป

หลงัจากคาดการณ์ยอดซื�อล่วงหนา้ไดแ้ลว้ ตอ้งพิจารณาการบริหารกาํไรของร้าน ดว้ยการคดัเลือกสินคา้

มาขายเป็นรายตวั และพยายามบริหารไม่ใหเ้สียโอกาสขายสินคา้ขายดี ส่วนสินคา้ที�ขายไม่ดีตอ้งตดัออก

จากร้านใหเ้ร็วทุกสปัดาห์ จากขอ้มลูทางสถิติพบว่าในสินคา้ 100 รายการจะมีสินคา้ขายดีและทาํกาํไร

ไม่เกิน 20 รายการ ดงันั�นใน 20 รายการนี� จะตอ้งบริหารสินคา้รายตวัอยา่งใกลชิ้ด และหาทางลดตน้ทุน

เพื�อเพิ�มกาํไรในการขายใหไ้ดก่้อนเป็นลาํดบัแรก เมื�อสามารถบริหารสินคา้ที�ทาํกาํไรเลี�ยงสินคา้ทั�งหมด

ไดแ้ลว้ตอ้งมาบริหารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ประจาํ โดยลกูคา้กลุ่มนี� จะเป็นผูส้ร้างรายไดห้ลกัใหร้้าน จึง

ตอ้งสร้างความสมัพนัธใ์กลชิ้ดอยา่งลึกซึ� งกว่าลูกคา้ทั�วไป เช่น อาจมีการบริการพิเศษส่งถึงบา้น มีของขวญั

ตามยอดสั�งซื�อประจาํเดือน มีการใหข้องขวญัวนัเกิด เป็นตน้ 

 

 2. การขายโดยใช้พนักงานขายส่ง (key account model) เป็นการทาํตลาดระดบัขายไดส่้งสู่ คู่คา้

โดยใชพ้นกังานขาย เนื�องจากปัจจุบนัการขายสมยัใหม่ตอ้งใหค้วามสาํคญัตามระดบัรายไดห้รือกาํไรที�

ไดรั้บ มากกว่าการดูแลที�เท่ากนัทุกคู่คา้ ดงันั�นหวัใจของการบริหารงานขายจึงอยู่ที�การจดัลาํดบัความสาํคญั 

ของคู่คา้ โดยพนกังานขายหนึ�งคนควรดูแลลกูคา้รายใหญ่จาํนวนไม่เกิน 10 ราย ส่วนลกูคา้รายกลางควร

ใช ้ยี�ปั�ว – ซาปั�วไปช่วยดูแลแทน และสําหรับลูกคา้รายย่อยซึ�งไม่คุม้ค่าต่อการเยี�ยมแบบตวัตวัต่อตัว 

ควรใชร้ะบบเยี�ยมทางโทรทศัน์ จดหมาย หรือแฟกซแ์ทน เพราะสามารถประหยดัค่าใชจ่้ายไดม้ากกว่า 

40 %  เมื�อเปรียบเทียบกบัการใชที้มขายออกไปเยี�ยม 
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  % รายได ้

                                

 

 

 

 

 

 

 

                                         รูปภาพที�   2.4    การขายโดยใช้พนักงานขายส่ง                                  

 ผลิตภณัฑ์ที�เหมาะสาํหรับการขายในลกัษณะนี�  ไดแ้ก่ สินคา้สะดวกซื�อ (สมุนไพร ยาหม่อง 

อาหารสาํเร็จรูป) เป็นตน้ 

 3. การขายโดยการสร้างร้านค้าเสมือนจริงหรือร้านค้าออนไลน์ (virtual mall / brick & 

motor) ปัจจุบนัมีเวบ็ไซต์ Thaitambon.com เป็นศูนยก์ลางการซื�อขายสินคา้ 1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ์กว่า 

7,000 รายการ รวมทั�งเวบ็ไซต ์Depthai.com สาํหรับผลิตภณัฑใ์นร้านสะดวกซื�อ เริ�มมียอดสั�งซื�ออาหาร

สาํเร็จรูปจากลกูคา้ต่างประเทศแลว้ และการสร้างร้านคา้เสมือนจริงของผลิตภณัฑ์ประเภทอื�นเรือไทย

ประดิษฐ์ บา้นทรงไทย ดนตรีไทย เครื�องประดบั อญัมณี เสื�อผา้แฟชั�น เป็นตน้ จะสร้างมูลค่าเพิ�มให้

สินคา้ไดม้ากกว่าการนาํไปฝากขายในเว็บไซต์รวมมิตรหัวใจของการทาํร้านคา้เสมือนจริงก็คือ สร้าง

ชุมชนลกูคา้ต่อไปโดยในระยะแรกไม่สามารถประมาณยอดขายได ้เนื�องจากชุมชนลูกคา้หรือผูม้าเยี�ยม

ชมเว็บไซต์เหล่านี�  ยงัไม่มีความสัมพนัธ์กับร้านคา้เสมือนจริง หรือยงัไม่ไวว้างใจระบบรักษาความ

ปลอดภยัในการชาํระเงิน ดงันั�นควรมีการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑที์�นาํเสนอผ่านเว็บไซต์ในร้านคา้เรือธง

ดว้ย เพื�อใหเ้กิดการซื�อจริง ณ ร้านคา้เรือธงในลาํดบัต่อไป 

 

การใช้พนัธมติรช่วยกระจายสินค้า 

 การพึ�งพาคนกลางเขา้มาช่วยขยายช่องทางการตลาดในส่วนที�ไม่ชาํนาญหรือไม่คุน้เคย สามารถ

เพิ�มยอดการขาย 1 ตาํบล 1 ผลิตภณัฑ ์ใหค้รอบคลุมตลาดไดเ้พิ�มขึ�น 40 – 80% เนื�องจากคนกลางเหล่านี�

จะมีความสมัพนัธก์บัลกูคา้ในพื�นที�มากกว่า รวมทั�งมีความเชี�ยวชาญดา้นการรุกอีกดว้ย ทางเลือกในการ

ใชค้นกลางช่วยสร้างตลาดมี 6 ลกัษณะ ดงันี�  

 1. การขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย (trade model) ใชร้ะบบการคา้ส่งยี�ปั�ว ซาปั�ว หรือบริษทัรับจดั

จาํหน่าย เช่น ดีทแฮลม์ เบอร์ลี�ยคุเกอร์ ยนิูลีเวอร์ ฯลฯ มาช่วยกระจายสินคา้ไปยงัตลาดทั�วประเทศ โดย

ปกติเหมาะกบัสินคา้เกือบทุกประเภท หวัใจสาํคญัของการบริหารพ่อคา้คนกลางก็คือ ตอ้งควบคุมราคา

รายยอ่ย 

รายใหญ่ 

รายใหญ่ 
40 – 60 % 

30 – 40 % 

10–20 % 

ทีมขายส่งพิเศษ 

ตวัแทนขายส่ง  (ยี�ปั�ว – ซาปั�ว) 

ศูนยรั์บโทรศพัท ์(call center) 

 แฟกซ์  จดหมาย   

จดหมายอิเลก็ทรอนิกส์(e–mail) 

จํานวนน้อย 

จํานวนมาก 
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สาํหรับการขายส่งเพื�อใหพ้่อคา้คนกลางง่ายต่อการควบคุมราคาขายปลีกใหไ้ดม้าตรฐาน เช่น การตั�งเป้า

ขายรายปี รายเดือน และเงินโบนัสปลายปี เมื�อทาํไดต้ามเป้าหมายที�ตกลงกนัไว ้จะทาํให้การควบคุม

ราคาขายส่งต่อไปใหพ้่อคา้รายยอ่ย (ซาปั�ว) ทาํไดง่้ายขึ�น ปกติจะนิยมขายสินคา้เป็นเงินสดให้กบัพ่อคา้

คนกลาง แต่กรณีมีการใหเ้ครดิตก็จะไม่เกิน 30 วนั และตอ้งมีการตั�งวงเงินคํ�าประกนัสินคา้ดว้ย 

 2. การขายผ่านห้างสรรพสินค้า (department store model) คือการใชร้ะบบคา้ปลีกสมยัใหม่

เป็นช่องทางกระจายสินคา้ราคาสูงไปสู่ผูใ้ชโ้ดยตรง ปัจจุบนัมีห้างคา้ปลีกสินคา้ทุกประเภทหลายห้าง 

รวมแลว้ประมาณ 200 สาขา โดยแต่ละสาขาจะครอบคุลมลกูคา้ประมาณ 100,000 – 200,000 คน ดงันั�น

ถา้สามารถใชช่้องทางนี� ได้ครบทั�ง 100 % จะครอบคลุมผูบ้ริโภคทั�วประเทศประมาณ 40 ลา้นคน 

รูปแบบของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้ (เซ็นทรัล เดอะมอลล ์โรบินสัน) ห้างแบ่งตาม

ประเภทผลิตภัณฑ์ (B2S , Super Sport , Power Buy, Home Pro,Top’s Supermarket,Villa 

Market,Foodland) การนาํสินคา้เขา้ไปจดัจาํหน่ายผา่นหา้งฯ เหล่านี�  จะใชร้ะบบฝากขายสินคา้ และส่วน

ใหญ่ตอ้งจา้งพนกังานขาย (PC) ดว้ย สาํหรับการลงทุนล่วงหน้า คือ การให้เครดิตกบัห้างสรรพสินคา้

ประมาณ 60 - 90 วนั ดงันั�นยิ�งขายมาก ก็ยิ�งตอ้งคาํนวณสภาพคล่องไวล้่วงหน้าดว้ย เพราะการเก็บเงิน

จริงอาจนานถึง 120 วนั 

 3. การขายผ่านห้างค้าส่ง (discount model) เป็นการขายรูปแบบใหม่ล่าสุด เหมาะกบัสินคา้

ราคาปานกลางมากที�สุด หา้งคา้ส่งปัจจุบนัมีประมาณ 100 สาขา แต่ละสาขาจะคลุมพื�นที�ประชากรราว 

200,000 คน หรือมีรัศมีรองรับประชากรทั�งประเทศประมาณ 20 ลา้นคน ห้างคา้ส่งสมยัใหม่ ไดแ้ก่  

แมคโคร คาร์ฟ ูโลตสั บิ�กซี ฯลฯ การนาํสินคา้เขา้ห้างฯ จะเป็นรูปแบบซื�อขาด เครดิต 60 วนั และไม่

จาํเป็น ตอ้งจา้งพนกังานขายเองเหมือนหา้งสรรพสินคา้ 

 4. การขายผ่านร้านค้าปลอดภาษี (duty free model) เป็นประตูสู่การขายระดบัโลก เนื�องจาก

สถานที�ขายสินค้าจะอยู่ในร้านปลอดภาษีหรือในสนามบินทั�วประเทศ ซึ�งมีนักท่องเที�ยวประมาณ 

33,000 บาทต่อการอยู่เมืองไทยเฉลี�ย  8 วนั (ปัจจุบนัประเทศไทยมีรายไดจ้ากการท่องเที�ยวประมาณ 

330,000 ลา้นบาทต่อปี) จึงเป็นช่องทางการขายที�มีแต่ไดก้บัได ้เพราะสร้างโอกาสให้ไดก้ลุ่มผูส้นใจที�

จะนาํสินคา้ของเราไปขายต่อยงัต่างประเทศหรือทั�วโลกในอนาคตไดง่้าย การนาํสินคา้เขา้ร้านปลอด

ภาษีจะอยูใ่นรูปการฝากขาย มีเครดิต 30 วนั โดยทางร้านคา้ปลอดภาษีจะมีพนกังานขายสินคา้ให ้

 5. การขายผ่านเครือข่ายร้านสะดวกซื�อ (convenience store model) มีทั�งร้านสะดวกซื�อใน

ปั�มนํ� ามนั (Jet , Q8 , Esso , Shell , Caltex , ปตท. ) และเครือข่ายร้านคา้แบบลกูโซ่ (7-11 , Family Mart , 

Lotus Express) ซึ�งมีเครือข่ายร้านรวมกนักว่า 4,000 จุดทั�วประเทศ นอกจากนี� ยงัมีเครือข่ายเฉพาะสินคา้

แต่ละประเภท เช่น ร้านขายยา (Booth , Apex ,Repel Health Case)ร้านเพื�อความงาม (Watson) ร้าน

แว่นตา (ท็อปเจริญ บิวตี�ฟลู หอแว่น) ร้านหนงัสือ (ซีเอด็ ดอกหญา้ นายอินทร์ Book & Music) เป็นตน้ 
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 หวัใจของการบริหารการขายในร้านสะดวกซื�อที�มีสาขาจาํนวนมากกระจายอยู่ทั�วประเทศ คือ 

การจดัสินคา้ขายดีให้เพียงพอกบัความต้องการทั�วประเทศและการเลือกประเภทร้านสะดวกซื�อให้

เหมาะสมาชิกในแต่ละครอบครัวทาํงานนอกบา้นมากขึ�น ทาํให้แม่บา้นนิยมซื�อของกลบับา้นทีละน้อย

แต่บ่อยครั� งขึ�น โดยแวะร้านสะดวกซื�อระหว่างเดินทางกลบัจากที�ทาํงาน เนื�องจากไม่ค่อยมีเวลาไปเดิน

ซื�อของในหา้งสรรพสินคา้หรือหา้งขนาดใหญ่ 

 6. การขายผ่านบริษัทขายตรง (direct sale team model) คือการเลือกใชก้องทพัขายของบริษทั

ขายตรงชั�นนาํ 5 แห่งในเมืองไทย ไดแ้ก่ Avon , Amway , Mistine , Giffarine  และ Suprederm มาช่วย

นาํเสนอสินคา้ไปสู่สมาชิกหรือผูใ้ชท้ั�วประเทศกว่า  500,000 ราย การขายแบบนี� เหมาะกบัสินคา้ทุก

ประเภท แต่ตอ้งคดัสินคา้ให้ตรงกบักาํลงัซื�อของลูกคา้แต่ละบริษทั เช่น สินคา้ราคาแพงจะเหมาะกบั

ลูกคา้ของ Amway และ Avon มากที�สุด สาํหรับประวติัสินคา้ขายดีในบริษทัขายตรงเหล่านี�  มีตั�งแต่

สินคา้ราคาหลายหมื�นบาท ไปจนถึงขา้วสารบรรจุถุงราคาไม่เกิน 100 บาท ขอ้ดีของระบบขายตรงคือ

การสร้างหุน้ส่วนระหว่างสมาชิกกบับริษทั มีการแบ่งปันรายไดจ้ากการขาย โดยจ่ายคอมมิชชั�นการขาย

สูงในระดบั 35 - 45% ของราคาขายปลีก ดงันั�นสินคา้ที�เลือกเสนอขายในช่องทางนี� จะตอ้งมีกาํไรขั�นตน้

สูง 3 - 5 เท่า ของตน้ทุนเพื�อรองรับการใหก้าํไรเบื�องตน้สูงในระดบั 50 - 65% 

 

พฤตกิรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer  behavior)  คือ  กระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของบุคคล 

(ผูบ้ริโภค)  ที� เกี�ยวกับการซื�อและการใช้สินค้า    จากความหมายดังกล่าวจะเห็นว่านักการตลาด

จาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลหลายประการคือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 

2546 หน้า 193 – 194) 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ  และมีผลทาํให้ธุรกิจประสบ

ความสาํเร็จ  ถา้กลยทุธท์างการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

2. นกัการตลาดตอ้งพิจารณาปัจจยัหลกัที�มีผลต่อการซื�อของผูบ้ริโภคว่า  เขาจะซื�อหรือไม่ซื�อ  ซื�อ

อะไร  ที�ไหน  เมื�อไหร่และอยา่งไร  เพื�อเพิ�มความเขา้ใจว่าอะไรที�ทาํใหผู้บ้ริโภคพอใจ 

3. เมื�อธุรกิจไดเ้ขา้ใจปัจจยัต่าง ๆ ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ธุรกิจตอ้งสร้างส่วนประสม

ทางการตลาดตอบสนองความตอ้งการซึ�งจะทาํใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ   

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค(analyzing  consumer  behavior)  เป็นการคน้หาหรือวิจยั

เกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อและการใชข้องผูบ้ริโภค  ทั�งที�เป็นบุคคล  กลุ่ม  หรือองคก์าร  เพื�อใหท้ราบถึง

ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซื�อ  การใช ้ การเลือกบริการ  แนวคิด  หรือประสบการณ์ที�จะ

ทาํให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ  ค ําตอบที�ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

(marketing  strategies)  ที�สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  คาํถามที�ใช้
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เพื�อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ  6Ws  และ 1H  ซึ�งประกอบไปดว้ย   Who?,  What?,  Why?,  

Who?,  When?,  Where?  และ How  เพื�อคน้หาคาํตอบ  7  ประการ  หรือ  7Os   ซึ�งประกอบดว้ย  

Occupants,  Objects,Objectives,Organization,Occasions,Outlets  และ  Operation  ดงัตารางที� 2.1  

แสดงการใชค้าํถาม  7  คาํถามเพื�อหาคาํตอบ  7  ประการเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  รวมทั�งการ

กาํหนดกลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค   

 

ตารางที� 2.1  แสดงการใช้คาํถาม 7  คาํถามเพื�อหาคาํตอบ 7  ประการเกี�ยวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

คาํถาม (6Ws  และ 1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

1.  ใ ค ร อ ยู่ ใ น ต ล า ด

เป้าหมาย   

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) 

ทางดา้น 1)    ประชากรศาสตร์ 

2) ภูมิศาสตร์ 

3) จิตวิทยา 

4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps)  

ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้น

ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดั

จาํหน่าย  และการส่งเสริม

การตลาดที�เหมาะสมและ

สามารถตอบสนองความพึง

พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.  ผูบ้ริโภคซื�ออะไร สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อ (objects)    

สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์

ก็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือ

องคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละ

ความแตกต่างที�เหนือกว่าคู่แข่งขนั 

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์ 

ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑห์ลกั  

รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 

ผลิตภณัฑค์วบ  ผลิตภณัฑที์�

คาดหวงั  ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ 

ความแตกต่างทางการแข่งขนั 

3.  ทาํมยัผูบ้ริโภคจึงซื�อ วตัถุประสงคใ์นการซื�อ (objectives) 

ผูบ้ริโภคซื�อสินคา้เพื�อสนองความ

ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและ

ดา้นจิตวิทยา  ซึ�งตอ้งศึกษาถึงปัจจยั

ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ  

คือ  (1)  ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง

จิตวิทยา  (2)  ปัจจยัทางสงัคมและ

วฒันธรรม (3)  ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

 

 

กลยทุธที์�ใชคื้อ  กลยทุธด์า้น

ผลิตภณัฑ ์ กลยทุธด์า้นราคา                 

กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายและกลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด   
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คาํถาม (6Ws  และ 1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซื�อ 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ

(organization) ที�มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซื�อ  ประกอบดว้ย                    

(1)  ผูริ้เริ�ม  (2)  ผูม้ีอิทธิพล                 

(3)ผูต้ดัสินใจซื�อ  (4) ผูซื้�อ  (5)ผูใ้ช ้

กลยทุธที์�ใชคื้อ  กลยทุธก์าร

โฆษณาและกลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด  โดยใชก้ลุ่ม

อิทธิพล 

5.  ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อใด โอกาสในการซื�อ (occasions)   เช่น  

ช่วงเดือนใดของปี  หรือช่วงฤดกูาล

ใดของปี  ช่วงวนัใดของเดือน  

ช่วงเวลาใดของวนั  โอกาสพิเศษ

หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ  

กลยทุธที์�ใชคื้อกลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด  เช่น  ทาํการ

ส่งเสริมการตลาดเมื�อใดจึงจะ

สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซื�อ 

6.  ผูบ้ริโภคซื�อที�ไหน ช่องทางหรือแหล่ง (outlets)  ที�

ผูบ้ริโภคไปทาํการซื�อ  เช่น  

หา้งสรรพสินคา้ซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ร้านขายของชาํ  เป็นตน้ 

กลยทุธช่์องทางการจดัจาํหน่าย  

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด

เป้าหมายโดยพิจารณาว่าจะ

ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7.  ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งไร ขั�นตอนในการตดัสินใจซื�อ

(operation) ประกอบดว้ย  (1)  การ

รับรู้ปัญหา  (2)  การคน้หาขอ้มลู    

(3)  การประเมินผลทางเลือก              

(4)  ตดัสินใจซื�อ    (5)  พฤติกรรม

ภายหลงัการซื�อ 

กลยทุธที์�ใชคื้อกลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด  

ประกอบดว้ยการโฆษณา  การ

ขายโดยพนกังานขาย  การ

ส่งเสริมการขาย  การใหข่้าว  

และการประชาสมัพนัธ ์ 

การตลาดทางตรง  เช่น  

พนกังานขายจะกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการขายให้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น

การตดัสินใจซื�อ 

 

 นักการตลาดต้องทาํความเข้าใจว่าลูกค้าซื�ออะไร  ที�ไหน  ทาํไม  และเมื�อไหร่  ก่อนจะ

ออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่าย   
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10. งานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

ในการศึกษาครั� งนี�   ไดศ้ึกษางานวิจยัที�เกี�ยวขอ้งสรุปไดด้งันี�  

        ชลธิชา แกว้สว่าง (2548) ไดพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีต่อเครื�องสาํอางสมุนไพร: กรณีศึกษา 

อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา  ผลการวิจยัพบว่า  

1. ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่นิยมเลือกใชเ้ครื�องสาํอางสมุนไพรเป็นครีมบาํรุงหน้า ชนิดของ

เครื�องสาํอางสมุนไพร ไดแ้ก่ ขมิ�น ลกัษณะคุณสมบติัของสมุนไพรขอ้พิจารณา ในการใช้

คือ มีสถาบันวิจัยในการรับรอง ผูที้�มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื�อคือ เพื�อน จะซื�อ เมื�อ

ผลิตภณัฑที์�ใชห้มด นิยมใชเ้คาน์เตอร์ที�หา้งสรรพสินคา้ ปริมาณการซื�อจาํนวน 1 ชิ�น และ

ใชเ้ครื�องสาํอางสมุนไพรวนัละ 2 ครั� ง นิยมใชก้บับริเวณผิวหน้า และเมื�อใชแ้ลว้มีความ 

รู้สึกพึงพอใจปานกลาง  

2. พฤติกรรมการใชเ้ครื�องสาํอางสมุนไพรกบัส่วนประสมทางการตลาดมีผลการสรุปดงันี�    

2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที�มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช ้

เครื�องสาํอางสมุนไพร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผู ้

บิโภค ส่วนใหญ่พิจารณาคุณภาพเครื�องสาํอาง รอองลงมาไดแ้ก่ ดา้นส่วนผสมของ

ผลิตภณัฑแ์ละความ สวยงามของบรรจุภณัฑต์ามลาดบั  

2.2 ดา้นราคา ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการเลือก ใช้

เครื�องสาํอางสมุนไพร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น

พบว่า พิจารณา จากการที�เครื�องสาํอางมีให้เลือกหลายราคามากที�สุด รองลงมาไดแ้ก่ 

ราคาถกูกว่าเครื�องสาํอางประเภท อื�นและการลดราคา ตามลาํดบั  

2.3 ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่าย มีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้เครื�องสาํอางสมุนไพรโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื�อ

พิจารณา เป็นรายดา้นพบว่า โดยส่วนใหญ่พิจารณาจากความสะดวกในการเดินทาง 

รองลงมาได้แก่ ด้านสภาพแวดลอ้มขอองร้านจาํหน่าย และที�ตั� งของร้านจาํหน่าย 

ตามลาํดบั  

2.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม การขายมีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกใชเ้ครื�องสาํอางสมุนไพร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกกลาง 

เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ส่วนใหญ่พิจารณาจากการเดินทางมากที�สุด รองลงมา

ไดแ้ก่ ประชาสมัพนัธ ์การส่งเสริมการขาย ตามลาํดบั  

และปัญหาในการใช้เครื� องสําอางสมุนไพรของผูบ้ ริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด 

นครราชสีมา สามารถสรุปไดด้งันี�    

1. เครื�องสาํอางสมุนไพรใชไ้ม่ไดผ้ลตามที�ไดอ้า้งสรรพคุณไว ้ 
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2. สี กลิ�น และ บรรจุภณัฑไ์ม่ดึงดูดความสนใจ 

3. ไม่กาํหนดวนัที�ผลิต หมดอาย ุส่วนผสมและวิธีการใชใ้หช้ดัเจน  

4. บางชนิดมีราคาแพงเกินไป 

5. สถานที�จาํหน่ายมีนอ้ย 

6. การโฆษณามีนอ้ย  

7. การส่งเสริมการขายมีนอ้ย  

8. พนกังานไม่แนะนาํผลิตภณัฑ ์ 

9. ควรมีจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้  

10. ควรบอกสรรพคุณใหช้ดัเจน 

นฤมล ดาราประธาน (2545)  ไดศ้ึกษาทัศนคติของสตรีที�มีต่อเครื�องสาํอางสมุนไพรในเขต

เทศบาลนคร จงัหวดันครราชสีมา  ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของเครื� องสําอางสมุนไพร  โดยรวมอยู่ในระดับมากโดยมีค่าเฉลี�ย = 3.92, ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน= .82) เมื�อพิจารณาแต่ละดา้นพบว่าอยู่ในระดบัมากทุกดา้นเรียงตามลาํดบัส่วนประสมทาง

การตลาดที�มีระดบัทศันคติมากที�สุดไปหานอ้ยที�สุด ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉลี�ย= 4.00, ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน = .78) ดา้นราคา มีค่าเฉลี�ย= 3.88, ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน = .85) ดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ค่าเฉลี�ย = 3.90, ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน = .89 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลี�ย = 3.73, ค่า

เบี�ยงเบนมาตรฐาน = .87)  ผลการเปรียบเทียบทศันคติทศันคติของสตรีที�มีต่อเครื�องสาํอางสมุนไพรใน

เขตเทศบาลนคร จังหวดันครราชสีมาเกี�ยวกบัอายุ อาชีพ การศึกษา และรายได ้พบว่าโดยรวมไม่

แตกต่างกนั ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดของเครื�องสาํอางสมุนไพรในดา้นผลิตภณัฑ์มี

ความแตกต่างกันจาํนวน 2 ขอ้ คือ สตรีที�มีอายุ 56-60 ปี มีความคิดเห็นว่าเครื�องสําอางสมุนไพรมี

คุณภาพเชื�อถือไดม้ากกว่าสตรีที�มีอายุ 15-20 ปี สตรีที�มีอายุ 15-25 ปี มีความคิดเห็นว่า เครื�องสาํอาง

สมุนไพรตอ้งมีการรับรองของสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มากกว่าสตรีที�มีอายุ 56-60 

ปี การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามอาชีพพบว่า มีความแตกต่างกนั จาํนวน 2 ขอ้ 

ไดแ้ก่ สตรีที�ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความคิดเห็นว่าการกาํหนดราคาเครื�องสาํอางสมุนไพรเหมาะสม

กบัคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั�น ๆ มากกว่ากลุ่มสตรีที�มีอาชีพรับราชการและรัฐวิสาหกิจ และสตรีที�

ประกอบธุรกิจส่วนตวัมีความคิดเห็นว่ากิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่นการลดราคา การมีของแจก การชิง

โชค จะทาํให้ตดัสินใจซื�อเครื�องสาํอางสมุนไพรไดง่้ายขึ�นมากกว่าสตรีที�รับราชการและรัฐวิสาหกิจ 

และผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามระดบัการศึกษาและรายได้ พบว่าไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 
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ภาคินี การวิชา  (2547) ไดศ้ึกษาพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องสาํอางของสตรี ในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดับุรีรัมย ์ ผลการศึกษาพบว่า  

1. สตรีในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมยส่์วนใหญ่เลือกใชเ้ครื�องสาํอางประเภทแป้ง ครีม

บาํรุงผวิหนา้ ร้อยละ 38.7 มีความถี�ในการใชเ้ครื�องสาํอางวนัละ 2 ครั� ง ร้อยละ 77.0 และจะ

ซื�อเมื�อผลิตภณัฑที์�ใชอ้ยูห่มด ร้อยละ 70.3 โดยนิยมไปซื�อที�ห้างสรรพสินคา้ ร้อยละ 70.0 

เลือกซื�อเครื�องสําอางในแต่ละครั� ง จาํนวน 2 ชิ�น มีหลกัในการพิจารณาเลือกซื�อโดย

พิจารณาจากสินคา้ที�มีสถาบนัวิจยัรับรอง ร้อยละ 46.7 และเลือกซื�อสินคา้ที�มีคุณภาพดีร้อย

ละ 74.4 ผูที้�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซื�อมากที�สุดคือเพื�อน ร้อยละ 63.0 การโฆษณา

เป็นกิจกรรมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจมากที�สุด ร้อยละ 57.0 ส่วนใหญ่นิยม

เลือกใชเ้ครื�องสาํอางยี�หอ้ต่าง ๆ ที�แตกต่างกนัไป ร้อยละ 32.8 สาํหรับความคิดเห็นเกี�ยวกบั

ธุรกิจเครื�องสาํอางในปัจจุบนัพบว่าสตรีในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมยม์ีความคิดเห็นว่า

ธุรกิจเครื�องสาํอางมีการแข่งขนัสูง ร้อยละ 36.0  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื�อเครื�องสาํอางของ

สตรีในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย ค่าเฉลี�ย = 2.46 ปัจจยั

ทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมมากที� สุดได้แก่ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ค่าเฉลี�ย = 2.71 รองลงมาปัจจยัดา้นราคา ค่าเฉลี�ย = 2.63 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉลี�ย = 2.60 และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑต์ามลาํดบั  

3. ปัจจัยภายนอกสังคมมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องสําอางของสตรีในเขตอาํเภอ

เมือง จังหวดับุรีรัมยโ์ดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉลี�ย = 2.62 โดยปัจจัยที�มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมมากที� สุดได้แก่ นักแสดง ผูม้ีชื�อเสียง นักร้อง ค่าเฉลี�ย = 2.96 

รองลงมาบุคคลในครอบครัว ค่าเฉลี�ย = 2.56 และเพื�อน ค่าเฉลี�ย = 2.33 ตามลาํดบั  

4. ปัจจยัดา้นสถานภาพส่วนบุคคลต่างกนั พฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องสาํอางแตกต่างกนั

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ 0.05 ได้แก่ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได้มีผลต่อ

ปริมาณการซื�อ บุคคลผูม้ีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจ การพิจารณาเลือกซื�อเครื�องสาํอาง การ

เลือกซื�อเครื�องสาํอางตามกิจกรรมทางการตลาด ยี�ห้อเครื�องสาํอาง และมีความคิดเห็น

เกี�ยวกบัลกัษณะของเครื�องสาํอางในปัจจุบนัแตกต่างกนั  

5. ส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซื�อเครื�องสาํอางของสตรี

ในเขตอาํเภอเมือง จังหวดับุรีรัมย ์ในหัวข้อด้านผลิตภัณฑ์พบว่า สถานที� เลือกซื�อ

เครื�องสาํอางผูม้ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อดา้นราคาพบว่า คุณสมบติัที�เลือกซื�อและผูม้ี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ ส่วนช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดไม่มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื�อ  
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6. ปัจจยัทางสงัคมมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัพฤติกรรมการซื�อเครื�องสาํอางของสตรีใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์ในหวัขอ้ดา้นนักแสดง ผูม้ีชื�อเสียง นักร้อง มีสถานที�เลือก

ซื�อและกิจกรรมที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ส่วนดา้นเพื�อนมีกิจกรรมที�มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจ ส่วนในดา้นบุคคลพบว่า ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซื�อ  

 

        ศักดิ� ชัย ไตรทิพย์  (2544)  ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภคที�มี ต่อการเสนอขาย

เครื�องสาํอางแบบขายตรง : กรณีศึกษา การขายตรงแบบหลายชั�น เขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 

ซึ�งผลการศึกษาสามารถสรุปไดด้งันี�   

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�มีต่อการเสนอขายเครื�องสาํอางแบบหลายชั�นเขตอาํเภอเมือง     

       นครราชสีมา ส่วนใหญ่มีความถี� 1-2 เดือนต่อครั� ง และซื�อตามห้างสรรพสินคา้ มูลค่าที�ซื�อ

เครื�องสาํอางตั�งแต่ 501-1,000 บาทและซื�อมาใชเ้อง 

2. ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคในการใชเ้ครื�องสาํอางต่อการขายตรง

แบบหลายชั�น เขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา โดยใชก้ลยทุธ ์4P เป็นดงันี�   

2.1 ปัจจยัทางด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที�ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมากที�สุดไดแ้ก่ การ

ป้องกนัแสงอุลตา้ไวโอเรต การรับประกนัคุณภาพคืนเงิน มีส่วนผสมของ AHA และ 

BHA เป็นตน้  

2.2 ปัจจยัดา้นสถานที� เป็นปัจจยัที�ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัรองลงมาที�เกี�ยวกบัความสะดวก

ในการเดินทางโดยมีรถประจาํทางผา่นหลายสาย แกละอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน  

2.3 ปัจจยัทางดา้นราคา เป็นปัจจยัที�ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื�อเครื�องสาํอางเนื�องจากผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญักบัการลดราคาสินคา้ และการแจกของแถมซึ�งเป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ที�ผูผ้ลิตคาํนึงถึงอยูเ่สมอ 

 

 



บทที�  3 

วธีิดําเนินการวจิยั 

 การศึกษาวิจยัครั� งนี�มีวตัถุประสงคเ์พื�อทราบพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอาง

ชุมชนของผูบ้ริโภคดา้นสถานที�  ซึ�งนาํไปสู่การกาํหนดรูปแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนในเชิงพาณิชย ์  เป็นองค์ความรู้ถ่ายทอดสู่ชุมชนต่อไป  โดยไดศ้ึกษาเอกสาร

ขอ้มลูการวิจยัที�เกี�ยวขอ้งและแหล่งปฐมภูมิ (primary  source  of  data)  ที�ไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดย

ใชแ้บบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที�ใช้ศึกษา 

 การศึกษาวจิยัในครั� งนี� ไดท้าํการศกึษา พฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนดา้นสถานที� ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์ที�มีอายตุั�งแต่  20 ปี -  69  ปี 

กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการคดัเลือกตวัอยา่ง  ในการเลือกกลุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการ  non 

probability   sampling โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (accidental  sampling)    สุ่มจากผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์ซึ�งประชากรในช่วงอายดุงักล่าวมจีาํนวน   658,994   ราย  จากขอ้มลูสถิติ

เกี�ยวกบัจาํนวนประชากรของจงัหวดัเพชรบรูณ์  ณ  เดือนธนัวาคม  2550  และดาํเนินการแจก

แบบสอบถามเพื�อขอขอ้มลูจากผูบ้ริโภค 

 ในการศึกษาวจิยัจะใชก้ารกาํหนดขนาดตวัอยา่ง โดยสูตรของ Yamane  (Taro 

Yamane,1973 p.123) และขนาดของความผดิพลาดในการสุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 0.05 ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง

ทั�งสิ�น 400  คน    

 

สูตร ในการคาํนวณหาขนาดตวัอย่าง 

                 N 

                                             1 + Ne2   

เมื�อ    n     แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

         N     แทน  ขนาดของประชากร 

         e      แทน  ความคลาดเคลื�อนของการสุ่มตวัอยา่ง 

 

การคาํนวณหาขนาดตวัอย่าง 

 658,994    

                                      1 + 658,994(0.05)2 

                            399.97 

กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในงานวจิยัเท่ากบั   400  คน 

n     =        

n     =        

n     =        
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เครื�องมอืที�ใช้ในการวจิยั 

เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี�   เป็นแบบสอบถาม   แบ่งเป็น  2  ตอน   ดงันี�  

 ตอนที�  1  แบบสอบถามเกี�ยวกบัข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จาํนวน  6  ขอ้   ประกอบไปดว้ย  ภูมิหลงัทางดา้นลกัษณะทางประชากร  ไดแ้ก่   

เพศ   อาย ุ  สถานภาพสมรส  อาชีพ  การศึกษา รายไดต่้อเดือน ซึ�งแบบสอบถาม

จะเป็นลกัษณะเลือกตอบ  

 ตอนที�  2  แบบสอบถามความคดิเห็นและพฤตกิรรมการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอาง  

           ชุมชนด้านสถานที�ของผู้บริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์ 

จาํนวน  3  ขอ้ ประกอบไปดว้ยการถามความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื�อ

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน ไดแ้ก่  ถา้ท่านจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

ท่านตอ้งการซื�อจากที�ใด   ถา้ท่านจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนท่านตอ้งการ

ซื�อดว้ยวิธีใด  และปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชน ซึ�งแบบสอบถาม  

จะเป็นลกัษณะใหเ้ลือกตอบขอ้ที�ตรงกบัความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูต้อบ

แบบสอบถามมากที�สุด โดยสามารถเลือกคาํตอบไดม้ากกว่า  1  ขอ้  

 

 

วธิีดําเนินการวจิยั  (วธิีการเกบ็รวบรวมข้อมูล) 

ในการศึกษาวจิยัครั� งนี�    ไดด้าํเนินการวจิยั  เป็นขั�นตอนดงัต่อไปนี�      

1. ศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง 

2. เลือกกลุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการ  non probability   sampling โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ 

(accidental  sampling)   

3. สร้างแบบสอบถาม 

4. เก็บขอ้มลูและสงัเคราะห์ขอ้มลู  จากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 

5. สรุปรูปแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน 

6. ถ่ายทอดองคค์วามรู้โดยส่งผลการวจิยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางใหก้บักลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน   
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สถิตทิี�ใช้ในการวจิยั 

ในการศึกษาวจิยัครั� งนี�   ขอ้มลูที�เก็บรวบรวมไดด้ว้ยแบบสอบถาม  นาํมาประมวลผล  

วิเคราะห์  ขอ้มลูดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป Microsoft Excel และ SPSS  for  Windows  โดยใชส้ถิติ  

ดงัต่อไปนี�  

1. ความถี� ( frequency) 

2. อตัราร้อยละ (percentage) 

3. ค่าเฉลี�ย (mean) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 



บทที� 4   

ผลการผลการวจิยั 

 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูของการวิจยัเรื�อง  ช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน 

ในครั� งนี�   ไดน้าํเสนอในรูปแบบของตารางและแผนภาพประกอบคาํบรรยาย โดยไดแ้บ่งออกเป็น 3 ตอน  

ดงัต่อไปนี�  

ตอนที�  1   ขอ้มลูทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

                 ตารางที�  4.1  ถึง  ตารางที�  4.6 

ตอนที�  2   ความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน 

                               ตารางที�  4.7  ถึงตารางที�  4.24 

 ตอนที�  3  รูปแบบของช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน 

 

ตอนที�  1  ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

                 ในการวิจยัครั� งนี� ไดศ้กึษาถึง  ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ซึ�งประกอบดว้ย     

ขอ้มลูเกี�ยวกบั  เพศ อาย ุ สถานภาพ  อาชีพ  การศกึษา  รายไดต่้อเดือน  โดยไดส้าํรวจจากประชากรใน

เขตจงัหวดัเพชรบรูณ์  ดงัแสดงไวต้ามตารางที� 4.1  ถึงตารางที� 4.6 

ตารางที�   4.1  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

     ชาย 124 31.00 

     หญิง 276 69.00 

รวม 400 100 % 
  

จากตารางที�  4.1  มีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากที�สุด  คิดเป็นร้อยละ  69.00 

และเพศชายร้อยละ 31.00   ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4.2   แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

อายรุะหว่าง  20 – 30     ปี        273 68.25 

อายรุะหว่าง  31   -  40   ปี 83 20.75 

อายรุะหว่าง  41   - 50  ปี 29 7.25 

อายตุั�งแต่     51    ปีขึ�นไป 15 3.75 

รวม 400 100 % 
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 จากตารางที� 4.2  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 20 – 30   ปี   คิดเป็นร้อยละ  

68.25   รองลงมาคือ อายรุะหว่าง  31   -  40   ปี  คิดเป็นร้อยละ  20.75    อายรุะหว่าง  41   - 50  ปี           

คิดเป็นร้อยละ  7.25   และอายตุั�งแต่  51    ปีขึ�นไป  คิดเป็นร้อยละ  3.75  ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4.3  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามสถานภาพการสมรส 

สถานภาพการสมรส จาํนวน(คน) ร้อยละ 

     โสด 246 61.50 

     สมรส 141 35.25 

     หยา่ 13 3.25 

รวม 400 100 % 
 

จากตารางที� 4.3  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากที�สุด  คิดเป็นร้อยละ 61.50

รองลงมามีสถานภาพสมรส  คิดเป็นร้อยละ  35.25        และมีสถานภาพ หยา่  คิดเป็นร้อยละ 3.25          

ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.4  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

รับราชการ                             138 34.50 

พนกังานบริษทัเอกชน        85 21.25 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ                                                64 16.00 

ประกอบกิจการส่วนตวั     80 20.00 

แม่บา้น 20 5.00 

อื�น ๆ 13 3.25 

รวม 400 100 % 
 

จากตารางที�  4.4  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชีพรับราชการมากที�สุด  คิดเป็นร้อยละ   

34.50  รองลงมาคืออาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ   21.25    อาชีพประกอบกิจการส่วนตวั    

คิดเป็นร้อยละ   20.00   อาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ   คิดเป็นร้อยละ  16.00  อาชีพแม่บา้น คิดเป็นร้อยละ  

5.00   และอาชีพอื�น ๆ คิดเป็นร้อยละ 3.25     ตามลาํดบั             
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ตารางที�  4.5  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดับการศึกษา 

การศึกษาสูงสุด จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ประถมศึกษา - - 

มธัยมศึกษาตอนตน้       - - 

มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.             79 19.75 

อนุปริญญา  /  ปวส.   118 29.50   

ปริญญาตรี  185 46.25 

ปริญญาโท 18 4.50 

รวม 400 100 % 
 

จากตารางที�  4.5  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากที�สุด  

คิดเป็นร้อยละ 46.25  รองลงมาคือมีการศึกษาอยูใ่นระดบัอนุปริญญา / ปวส.  คิดเป็นร้อยละ 29.50             

มีการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. คิดเป็นร้อยละ  19.75  คิดเป็นร้อยละ   มีการศกึษา

อยูใ่นระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ  4.50    ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.6  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดับรายได้ต่อเดอืน 

รายได้ต่อเดือน จาํนวน(คน) ร้อยละ 

ตํ�ากว่า  10,000  บาท             80 20.00 

10,001 – 15,000  บาท       256 64.00 

15,001 – 20,000  บาท                                     30 7.50 

20,001 – 25,000  บาท   10 2.50 

25,001 – 30,000  บาท        9 2.25 

มากกว่า  30,000   บาท   15 3.75 

รวม 400 100 % 
 

จากตารางที�  4.6  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง 10,001 – 15,000  บาท

มากที�สุดคิดเป็นร้อยละ  64.00  รองลงมาคือมีรายไดต่้อเดือนตํ�ากว่า  10,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ20.00   

มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง  15,001 – 20,000  บาท   คิดเป็นร้อยละ  7.50   มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า  

30,000   บาท  คิดเป็นร้อยละ  3.75   มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง  20,001 – 25,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  

2.50    มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง  25,001 – 30,000  บาท   คิดเป็นร้อยละ 2.25 ตามลาํดบั                         
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ตอนที�  2   ความคดิเห็นและพฤตกิรรมการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

      ในการวจิยัครั� งนี� ไดศ้กึษาถึง ความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง 

ชุมชนดา้นสถานที� ไดแ้ก่  ถา้ท่านจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนท่านตอ้งการซื�อจากที�ใด   ถา้ท่าน

จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนท่านตอ้งการซื�อดว้ยวิธีใด  และปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน โดยไดส้าํรวจจากประชากรในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์  และแยกแสดง

ตามรายการขอ้มลูส่วนบุคคลทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัตารางที� 4.7  ถึงตารางที� 4.24 
  

ตารางที�  4.7  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามเพศกบัพฤตกิรรมด้าน   

                      สถานที�การจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

สถานที� 
เพศชาย 

จาํนวน 

จาํนวน 

ร้อยละ 

เพศหญิง 

จาํนวน 

จาํนวน 

ร้อยละ 

บูธงานแสดงสินคา้  OTOP 37 11.94 57 9.88 

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น 17 5.48 17 2.95 

ร้านคา้ออนไลน ์ 5 1.61 7 1.21 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย 26 8.39 74 12.82 

ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven 32 10.32 32 5.55 

ร้านขายยา 13 4.19 23 3.99 

หา้งสรรพสินคา้ 48 15.48 112 19.41 

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 37 11.94 67 11.61 

ร้านเสริมสวย 9 2.90 29 5.03 

ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลติเครื�องสาํอางชุมชน 30 9.68 54 9.36 

ตลาดนดั 14 4.52 12 2.08 

บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 10 3.23 39 6.76 

ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                          32 10.32 54 9.36 

รวม 310 100 % 577 100 % 
 

จากตารางที�  4.7  ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  15.48    อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  บูธงาน

แสดงสินคา้  OTOP  กบั ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  11.94   และอนัดบัที�สามคือ ศนูยจ์าํหน่าย

สินคา้ OTOP กบั ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven   คิดเป็นร้อยละ 10.32   ตามลาํดบั 

ส่วนผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�  หา้งสรรพสินคา้  

มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  19.41  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  
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เช่น เพื�อน ๆ ขาย คิดเป็นร้อยละ 12.82  และอนัดบัที�สามคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 11.61  

ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.8  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามเพศกบัวธิีการที�ต้องการซื�อ    

                      ผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

วธิีการที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอาง

ชุมชน 

เพศชาย 

จาํนวน 

จาํนวน 

ร้อยละ 

เพศหญิง 

จาํนวน 

จาํนวน 

ร้อยละ 

 สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต 4 2.97 7 2.65 

 สั�งซื�อจากแคททะลอก 9 6.67 30 11.32 

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ 122 90.36 228 86.03 

รวม 135 100 % 265 100 % 
 

จากตารางที�  4.8  ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายเลือกวิธีการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน  

มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ คิดเป็นร้อยละ  90.36    อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ  6.67  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  

คิดเป็นร้อยละ 2.97  ตามลาํดบั  และผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงเลือกวิธีการซื�อผลติภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน  

มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ คิดเป็นร้อยละ 86.03 อนัดบัที�สอง

รองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ  11.32  และอนัดบัที�สามคือ  สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ   2.65   ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.9  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามเพศกบัปัจจยัที�มอีทิธิพลต่อ  

                      การตดัสินใจซื�อผลติภณัฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

ปัจจยัที�มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื�อ 
เพศชาย 

จาํนวน 

จาํนวน 

ร้อยละ 

เพศหญิง 

จาํนวน 

จาํนวน 

ร้อยละ 

เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 60 40.54 138 45.54 

ร้านเสริมสวยแนะนาํ 9 6.08 9 2.97 

ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 31 20.95 61 20.13 

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ 28 18.92 46 15.18 

ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ 9 6.08 19 6.27 

ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 11 7.43 30 9.90 

รวม 148 100 % 303 100 % 
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จากตารางที�  4.9  ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบ

แบบสอบถามเพศชาย มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  

40.54  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  20.95  และอนัดบัที�สามคือ  

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ คิดเป็นร้อยละ   18.92  ตามลาํดบั 

และปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถาม

เพศหญิง มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  45.54  อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  20.13   และอนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการ

โฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ คิดเป็นร้อยละ   15.18  ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4. 10  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอายุกบัพฤตกิรรมด้าน   

                         สถานที�การจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

สถานที� 

อาย ุ

20 – 30 ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

31 – 40  ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

41 – 50  ปี 

(ร้อยละ) 

อายุ 

50 ปีขึ�นไป 

(ร้อยละ) 

บูธงานแสดงสินคา้  OTOP 9.75 11.11 17.02 10.64 

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น 3.14 6.28 4.26 3.45 

ร้านคา้ออนไลน ์ 1.31 1.93 2.13 3.45 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย 11.24 10.63 10.64 17.24 

ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven 8.26 5.80 2.13 3.45 

ร้านขายยา 4.63 2.90 2.13 3.45 

หา้งสรรพสินคา้ 18.68 14.98 21.28 13.79 

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 12.73 12.08 2.13 3.45 

ร้านเสริมสวย 4.13 5.31 2.13 10.04 

ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลติเครื�องสาํอางชุมชน 8.93 10.63 17.02 6.90 

ตลาดนดั 2.98 2.42 2.13 3.45 

บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 5.29 6.76 6.38 3.45 

ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                          8.93 9.18 10.64 17.24 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 
 

 

จากตารางที�  4.10    ผูต้อบแบบสอบถามอายรุะหว่าง  20 – 30 ปี จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 18.68  อนัดบัที�สองรอง
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ลงไปคือ  ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  12.73  และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น 

เพื�อน ๆ ขาย    คิดเป็นร้อยละ 11.24   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามอายรุะหว่าง  31 – 40  ปี จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  14.98  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ร้าน

ซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  12.08  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ 

11.11   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามอายรุะหว่าง  41 – 50  ปี จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  21.28  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  บูธงาน

แสดงสินคา้  OTOP และร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  คิดเป็นร้อยละ 17.02   และอนัดบั

ที�สามคือ ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย และศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP   คิดเป็นร้อยละ  

10.64  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามอายตุั�งแต่ 50  ปี จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ซื�อผา่น

ตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย และศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น

ร้อยละ 17.24  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  หา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ 13.79  และอนัดบัที�สามคือ          

บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ  10.64  ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4.11  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอายุกบัวธิกีารที�ต้องการซื�อ    

                       ผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

วธิีการที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอาง

ชุมชน 

อาย ุ

20 – 30 ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

31 – 40  ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

41 – 50  ปี 

(ร้อยละ) 

อายุ 

50 ปีขึ�นไป 

(ร้อยละ) 

 สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต 2.22 4.41 4.55 5.56 

 สั�งซื�อจากแคททะลอก 13.33 14.71 9.09 11.11 

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ 84.44 80.88 86.36 83.33 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 
 

จากตารางที�  4.11    ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีายรุะหว่าง  20 – 30 ปี ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น

ร้อยละ 84.44  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 13.33  และอนัดบัที�

สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 2.22  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีายรุะหว่าง  31 – 40  ปี ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดย

วิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 80.88  อนัดบัที�
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สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 14.71  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 4.41  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีายรุะหว่าง  41 – 50  ปี ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดย

วิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 86.36  อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 9.09  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ  4.55  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีายตุั�งแต่ 50  ปี ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขาย

โดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  83.33  อนัดบัที�สองรองลง

ไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ  11.11  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิด

เป็นร้อยละ  5.56  ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4.12  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอายุกบัปัจจยัที�มอีทิธพิล  

                       ต่อการตดัสินใจซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

ปัจจยัที�มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื�อ 

อาย ุ

20 – 30 ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

31 – 40  ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

41 – 50  ปี 

(ร้อยละ) 

อาย ุ

50 ปีขึ�นไป 

(ร้อยละ) 

เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 42.41 35.14 48.39 35.00 

ร้านเสริมสวยแนะนาํ 4.64 14.41 3.23 5.00 

ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 17.65 24.32 29.03 23.00 

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ 19.20 11.71 12.90 17.00 

ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ 6.50 4.50 3.23 10.00 

ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 9.60 9.91 3.23 10.00 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 
 

จากตารางที�  4.12    ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของ

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีายรุะหว่าง  20 – 30 ปี มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํ

บอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  42.41  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  

คิดเป็นร้อยละ   19.20  และอนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  17.65  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อายรุะหว่าง  31 – 40  ปี มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  

35.14  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  24.32   และอนัดบัที�สามคือ  

ร้านเสริมสวยแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  14.41   ตามลาํดบั 
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ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อายรุะหว่าง  41 – 50  ปี มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  

48.39  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  29.03  และอนัดบัที�สามคือ  

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 12.90  ตามลาํดบั 

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อายตุั�งแต่ 50  ปีขึ�นไป มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ 35

อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  23  และอนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการ

โฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 17  ตามลาํดบั 

ตารางที�  4.13  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาชีพกบัพฤตกิรรมด้าน   

                        สถานที�การจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

 

 

สถานที� 

 

 

รับ
รา

ชก
าร

 

พน
ักง

าน
บริ

ษัท
เอ

กช
น 

พน
ักง

าน
รัฐ

วิส
าห

กิจ
 

ปร
ะก

อบ
กิจ

กา
รส่

วน
ตัว

 

แม่
บ้า

น 

บูธงานแสดงสินคา้  OTOP 11.35 12.87 8.05 10.85 12.00 

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น 3.07 6.93 4.60 4.65 4.00 

ร้านคา้ออนไลน ์ 0.92 0.99 3.45 1.55 4.00 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย 11.96 10.89 9.20 9.30 8.00 

ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven 6.44 7.92 9.20 3.10 4.00 

ร้านขายยา 1.23 3.96 1.15 3.88 4.00 

หา้งสรรพสินคา้ 17.48 15.84 18.39 20.93 24.00 

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 10.43 16.83 12.64 11.63 16.00 

ร้านเสริมสวย 5.52 3.96 3.45 5.43 4.00 

ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน 11.35 6.93 10.34 11.63 4.00 

ตลาดนดั 2.76 3.96 3.45 0.78 4.00 

บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 5.21 2.97 5.75 8.53 4.00 

ศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                          12.27 5.94 10.34 7.75 8.00 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 
 

 

จากตารางที�  4.13    ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพรับราชการ จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 17.48  อนัดบัที�สองรอง
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ลงไปคือ ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP    คิดเป็นร้อยละ  12.27  และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผา่นตวัแทน

จาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย    คิดเป็นร้อยละ 11.96   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน     จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

จากสถานที�ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  16.83  อนัดบัที�สองรองลง

ไปคือ  หา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ  15.84  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็น

ร้อยละ 12.87   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ  จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  18.39  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ   

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 12.64 และอนัดบัที�สามคือ ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้  OTOP และร้านคา้

ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน    คิดเป็นร้อยละ  10.34  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพประกอบกิจการส่วนตวัจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 20.93 อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต และ ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  คิดเป็นร้อยละ 11.63  และอนัดบัที�

สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ  10.85  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพแม่บา้น จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง  คิดเป็นร้อยละ 24 .00 อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มา

เก็ต  คิดเป็นร้อยละ 16.00  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP   คิดเป็นร้อยละ 12.00  

ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4.14   แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาชีพกบัปัจจยัที�มอีทิธิพล 

                       ต่อการตดัสินใจซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

 

วธิีการที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอาง

ชุมชน 
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     สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต 6.56 2.44 2.63 2.13 3.11 

     สั�งซื�อจากแคททะลอก 9.84 14.63 15.79 10.64 14.11 

    ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ 83.61 82.93 81.58 87.23 82.78 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 
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จากตารางที� 4.14  ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพรับราชการ  ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 83.61

อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 9.84  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 6.59  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน   ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 82.93  

อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 14.63  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 2.44  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีาชีพเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจ   ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 81.58 

อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 15.79  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ  2.63  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั  ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

โดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  87.23  อนัดบั

ที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ  10.64  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ  2.13  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มอีาชีพแม่บา้น  ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขาย

โดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  82.78  อนัดบัที�สองรองลง

ไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ  14.11  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิด

เป็นร้อยละ  3.11  ตามลาํดบั 
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ตารางที�  4.15  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามอาชีพกบัวธิกีารที�ต้องการ  

                       ซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

 

ปัจจยัที�มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื�อ 
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เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 44.94 34.69 44.90 32.39 25.00 

ร้านเสริมสวยแนะนาํ 4.49 6.12 4.08 2.82 8.33 

ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 24.16 20.41 26.53 25.35 41.67 

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ 13.48 26.53 10.20 21.13 10.33 

ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ 1.12 4.08 6.12 7.04 6.33 

ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 11.80 8.16 8.16 11.27 8.33 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 

 

จากตารางที�  4.15    ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของ

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพรับราชการ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  

คิดเป็นร้อยละ  44.94  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  24.16  และ

อนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ   13.48  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็น

ร้อยละ  34.69  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ   

26.53  และอนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  20.41  ตามลาํดบั 

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อาชีพเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจ  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็น

ร้อยละ  44.90  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  26.53  และอนัดบัที�

สามคือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 10.20  ตามลาํดบั 

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อาชีพประกอบกิจการส่วนตวัมากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อย

ละ 32.39  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  25.35  และอนัดบัที�สาม

คือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 21.13  ตามลาํดบั 
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ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

อาชีพแม่บา้น  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  41.67  อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ  เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ 25.00  และอนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการ

โฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 10.33   ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.16  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดบัการศึกษากบั    

                        พฤตกิรรมด้านสถานที�การจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 
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ปร
ะถ

มศ
ึกษ

า  

มธั
ยม

ศึก
ษา

ตอ
นต

น้ 
    

  

มธั
ยม

ศึก
ษา

ตอ
นป

ลา
ย /

 ป
วช

.   
    

    
 

อนุ
ปริ

ญ
ญ

า  
/  

ปว
ส.
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บูธงานแสดงสินคา้  OTOP 0.00 0.00 10.95 10.46 9.82 13.81 

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น 0.00 0.00 4.98 2.92 5.36 2.70 

ร้านคา้ออนไลน ์ 0.00 0.00 1.00 1.22 1.49 2.70 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย เช่นเพื�อน ๆ

ขาย 

0.00 0.00 10.45 10.22 13.69 11.80 

ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven 0.00 0.00 7.96 7.06 6.85 8.11 

ร้านขายยา 0.00 0.00 5.47 4.38 2.68 5.51 

หา้งสรรพสินคา้ 0.00 0.00 16.42 18.25 16.37 14.81 

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 0.00 0.00 11.94 10.95 13.39 5.41 

ร้านเสริมสวย 0.00 0.00 4.98 3.65 5.36 5.41 

ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลติเครื�องสาํอาง

ชุมชน 

0.00 0.00 9.45 9.73 9.52 5.41 

ตลาดนดั 0.00 0.00 4.48 3.65 2.38 2.70 

บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 0.00 0.00 2.99 6.81 6.55 5.41 

ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                          0.00 0.00 8.96 10.71 6.55 16.22 

รวม     0 % 0 % 100 % 100 % 100 % 100 % 
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จากตารางที�  4.16    ผูต้อบแบบสอบถามที�มกีารศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. จะ

ซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 

16.42  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  11.94  และอนัดบัที�สามคือ บู

ธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ 10.95   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

จากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 18.25  อนัดบัที�สองรองลงไป

คือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  10.95  และอนัดบัที�สามคือ ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้  OTOP  คิดเป็น

ร้อยละ 10.71   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัปริญญา   จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 16.37    อนัดบัที�สองรองลงไปคือ 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย เช่นเพื�อน ๆ ขายคิดเป็นร้อยละ  13.69  และอนัดบัที�สามคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต

คิดเป็นร้อยละ 13.39   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัปริญญาโท   จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจาก

สถานที�ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้  OTOP   มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 16.22  อนัดบัที�สองรอง 

ลงไปคือ หา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.81  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้ OTOP คิดเป็น

ร้อยละ 13.81   ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4.17  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดับการศึกษา 

                     กบัวธิกีารที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

 

 

วธิีการที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์

เครื�องสําอางชุมชน 
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สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต 0.00 0.00 1.61 1.85 8.17 8.33 

สั�งซื�อจากแคททะลอก 0.00 0.00 11.29 14.81 9.26 16.67 

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ 0.00 0.00 87.10 83.33 82.57 75.00 

รวม 0 % 0 % 100 % 100 % 100 % 100 % 
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จากตารางที� 4.17 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.ตอ้งการ

ซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�

หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 87.33  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 11.29 และ

อนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 1.61  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

โดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 83.33  อนัดบั

ที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 14.81 และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 1.85  ตามลาํดบั 

 ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธี

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 82.57  อนัดบัที�สอง

รองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 9.26  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  

คิดเป็นร้อยละ 8.17  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัปริญญาโท  ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธี

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 75.00  อนัดบัที�สอง

รองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 16.67  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  

คิดเป็นร้อยละ 8.33  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4.18   แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

                       กบัปัจจยัที�มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

 

 

ปัจจยัที�มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื�อ 

ผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 
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เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 0.00 0.00 42.27 45.05 36.94 42.86 

ร้านเสริมสวยแนะนาํ 0.00 0.00 6.19 3.15 3.82 7.14 

ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 0.00 0.00 18.56 20.27 20.38 15.14 

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ 

หนงัสือพิมพ ์
0.00 0.00 21.65 14.86 22.93 7.14 

ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ 0.00 0.00 2.06 6.76 7.64 20.57 

ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 0.00 0.00 9.28 9.91 8.28 7.14 

รวม 0 % 0 % 100 % 100 % 100 % 100 % 

 

จากตารางที�  4.18    ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของ

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ 

เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  42.27  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ขอ้มลูการโฆษณาทาง

วิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 21.65  และอนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  

18.56  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

การศึกษาระดบัอนุปริญญา / ปวส. มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ คิดเป็น

ร้อยละ 45.05 อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ 20.27 และอนัดบัที�สาม

คือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 14.86  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

การศึกษาระดบัปริญญาตรี  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อย

ละ  36.94  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์  คิดเป็นร้อยละ 22.93

และอนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  20.38  ตามลาํดบั    
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ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

การศึกษาระดบัปริญญาโท  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อย

ละ  42.86  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ คิดเป็นร้อยละ 20.57  และ

อนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  15.14  ตามลาํดบั    
 

ตารางที�  4.19  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดบัรายได้ต่อเดือน 

                        กบัพฤตกิรรมด้านสถานที�การจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 
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บูธงานแสดงสินคา้  OTOP 9.79 10.82 13.04 9.09 15.38 18.52 

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น 4.27 3.46 2.17 4.55 1.92 2.70 

ร้านคา้ออนไลน ์ 1.42 1.30 2.17 4.55 1.92 3.70 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย 10.85 11.69 15.22 18.18 7.69 7.41 

ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven 7.47 7.79 8.70 4.55 1.92 3.70 

ร้านขายยา 3.02 7.79 2.17 4.55 3.85 3.70 

หา้งสรรพสินคา้ 18.68 15.15 23.91 13.64 13.46 14.81 

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 12.99 8.66 15.22 4.55 7.69 3.70 

ร้านเสริมสวย 4.63 3.03 4.35 4.55 5.77 2.70 

ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลติเครื�องสาํอางชุมชน 9.96 9.96 2.17 13.64 15.38 18.52 

ตลาดนดั 3.02 3.03 2.17 4.55 1.92 3.70 

บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 5.16 6.49 6.52 4.55 5.77 7.41 

ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                          8.72 10.82 2.17 9.09 17.31 9.41 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 
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จากตารางที�  4.19  ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน  ต ํ�ากวา่ 10,000  บาท จะซื�อผลติภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 18.68  อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 12.99  และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  

เช่น เพื�อน ๆ ขาย  คิดเป็นร้อยละ 10.85   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง  10,001 – 15,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 15.15 อนัดบั

ที�สองรองลงไปคือ ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย  คิดเป็นร้อยละ 11.69 และอนัดบัที�สาม

คือศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP กบั บูธงานแสดงสินคา้ OTOP  คิดเป็นร้อยละ 10.82  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ระหว่าง  15,001 – 20,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 23.91 อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต , ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย คิดเป็นร้อยละ 15.22

และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP คิดเป็นร้อยละ 13.04  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ระหว่าง  20,001 – 25,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 

18.18  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ หา้งสรรพสินคา้, ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลติเครื�องสาํอางชุมชน  คิดเป็น

ร้อยละ13.64  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP,ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP คิดเป็นร้อยละ 

9.09  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ระหว่าง  25,001 – 30,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 

17.31 อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน, บูธงานแสดงสินคา้ OTOP 

คิดเป็นร้อยละ 15.38  และอนัดบัที�สามคือ หา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ13.46  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า  50,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�บูธงานแสดงสินคา้ OTOP,ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  มากที�สุดเป็น

อนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 18.52  อนัดบัที�สองรองลงไปคือหา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ 14.81 

และอนัดบัที�สามคือ ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP   คิดเป็นร้อยละ9.41  ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4.20  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดบัรายได้ต่อเดือน 

                       กบัวธิกีารที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค  

 

 

วธิีการที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์ 

เครื�องสําอางชุมชน 
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สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต 2.83 2.60 4.55 10.00 5.56 8.33 

สั�งซื�อจากแคททะลอก 13.21 5.19 18.18 20.00 16.67 16.67 

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ 83.96 92.21 77.27 70.00 77.78 75.00 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 

 

จากตารางที� 4.20  ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน  ต ํ�ากวา่ 10,000  บาท ตอ้งการซื�อ

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง 

คิดเป็นร้อยละ 83.96  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 13.21 และ

อนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 2.83  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง  10,001 – 15,000  บาท ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น

ร้อยละ 92.21  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 5.19 และอนัดบัที�สาม

คือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 2.60  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ระหว่าง  15,001 – 20,000  บาท ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น

ร้อยละ 77.27  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 18.18 และอนัดบัที�สาม

คือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 4.55  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ระหว่าง  20,001 – 25,000  บาท ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น

ร้อยละ70.00  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 20.00 และอนัดบัที�สาม

คือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 10.00  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ระหว่าง  25,001 – 30,000  บาท ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น
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ร้อยละ 75.00  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 11.29 และอนัดบัที�สาม

คือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 1.61  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า  50,000  บาท ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็น

ร้อยละ 87.33  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 16.67 และอนัดบัที�สาม

คือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็นร้อยละ 8.33  ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.21  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามระดบัรายได้ต่อเดือน 

                        กบัปัจจยัที�มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

 

 

ปัจจยัที�มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื�อ 

ผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 
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เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 43.29 40.78 60.00 28.57 30.00 26.67 

ร้านเสริมสวยแนะนาํ 4.36 3.88 3.33 7.14 3.33 6.67 

ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 18.12 30.10 16.67 35.71 20.00 21.00 

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ 18.79 16.50 10.00 14.29 10.00 13.33 

ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ 6.04 2.91 6.67 7.14 13.33 13.33 

ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 9.40 5.83 3.33 7.14 23.33 19.00 

รวม 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 100 % 

 

จากตารางที�  4.21    ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของ

ผูต้อบแบบสอบถามที�มรีายไดต่้อเดือน ตํ�ากว่า 10,000  บาท มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน (ผูเ้คยใช)้

แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ 43.29  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุหนงัสือพิมพ ์  

คิดเป็นร้อยละ 18.79  และอนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  18.12  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

รายไดต่้อเดือนระหว่าง  10,001 – 15,000  บาท มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํ

บอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  40.78  อนัดบัที�สองรองลงไปคือตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  30.10

และอนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพมิพ ์  คิดเป็นร้อยละ 16.50  ตามลาํดบั    
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ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

รายไดต่้อเดือน ระหว่าง  15,001 – 20,000  บาท มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํ

บอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  60.00  อนัดบัที�สองรองลงไปคือตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  16.67

และอนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพมิพ ์  คิดเป็นร้อยละ 10.00  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

รายไดต่้อเดือน ระหว่าง  20,001 – 25,000  บาท มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  

คิดเป็นร้อยละ  35.71  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ  28.57

และอนัดบัที�สามคือ  ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพมิพ ์  คิดเป็นร้อยละ 14.29  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�มี

รายไดต่้อเดือน ระหว่าง  25,001 – 30,000  บาท มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํ

บอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ 30.00  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 

23.33  และอนัดบัที�สามคือ  ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  20.00  ตามลาํดบั    

ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูต้อบแบบสอบถามที�ม ี

รายไดต่้อเดือนมากกว่า  50,000  บาท   มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ     

คิดเป็นร้อยละ  26.67  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  21.00 และ

อนัดบัที�สามคือ ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 19.00  ตามลาํดบั    
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ตารางที�  4.22  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามพฤตกิรรมด้านสถานที� 

                        ในการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

สถานที� จาํนวน ร้อยละ 

บูธงานแสดงสินคา้  OTOP 94 10.59 

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น 34 3.84 

ร้านคา้ออนไลน ์ 12 1.35 

ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย 100 11.27 

ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven 64 7.22 

ร้านขายยา 36 4.06 

หา้งสรรพสินคา้ 160 18.04 

ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 104 11.73 

ร้านเสริมสวย 38 4.28 

ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลติเครื�องสาํอางชุมชน 84 9.47 

ตลาดนดั 26 2.94 

บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 49 5.52 

ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                               86 9.69 

รวม 887 100 % 

 

จากตารางที� 4.22  ผูต้อบแบบสอบถาม  จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 18.04  อนัดบัรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  

คิดเป็นร้อยละ11.73  ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย เช่น เพื�อน ๆ ขาย  คิดเป็นร้อยละ 11.27 บูธงานแสดงสินคา้  

OTOP  คิดเป็นร้อยละ 10.59  ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP  คิดเป็นร้อยละ  9.69  ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลิต

เครื�องสาํอางชุมชน   คิดเป็นร้อยละ 9.47  ร้านสะดวกซื�อ  เช่น 7 – Eleven  คิดเป็นร้อยละ 7.22 บริษทัขายตรง 

(แคททะลอก)  คิดเป็นร้อยละ 5.52  ร้านเสริมสวย คิดเป็นร้อยละ  4.28  ร้านขายยา  คิดเป็นร้อยละ 4.06    

ร้านขายของชาํใกลบ้า้น  คิดเป็นร้อยละ 3.84   ตลาดนดั  คิดเป็นร้อยละ  2.94  ร้านคา้ออนไลน ์ คิดเป็น

ร้อยละ 1.35   ตามลาํดบั 
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ตารางที�  4.23  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามวธิีการที�ผู้บริโภคต้องการ 

                        ซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

วธิีการที�ต้องการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน คะแนน ร้อยละ 

สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต 11 2.75 

สั�งซื�อจากแคททะลอก 39 9.75 

ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์ 350 87.50 

รวม 400 100 % 
 

จากตารางที� 4.23  ผูต้อบแบบสอบถาม ตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขาย

โดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 87.50  อนัดบัที�สองรองลง

ไปคือ  สั�งซื�อจากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ 9.75  และอนัดบัที�สามคือ สั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  คิดเป็น

ร้อยละ 2.75  ตามลาํดบั 
 

ตารางที�  4.24  แสดงจาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จาํแนกตามปัจจยัที�มอีทิธิพลต่อการ 

                        ตดัสินใจซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนของผู้บริโภค 

ปัจจยัที�มอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื�อ 

ผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

คะแนน ร้อยละ 

เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 198 43.93 

ร้านเสริมสวยแนะนาํ 18 3.99 

ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 92 20.39 

ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์ 74 16.40 

ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์ 28 6.20 

ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 41 9.09 

รวม 451 100 % 

 

จากตารางที�  4.24    ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของ

ผูต้อบแบบสอบถาม มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�งคือ เพื�อน (ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ  คิดเป็นร้อยละ 43.93

อนัดบัรองลงไปคือ ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ  คิดเป็นร้อยละ  20.39 ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุหนงัสือพิมพ ์  

คิดเป็นร้อยละ 16.40  ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก  คิดเป็นร้อยละ  9.09  ขอ้มลูการประชาสมัพนัธ์

ทางเวป็ไซด ์ คิดเป็นร้อยละ  6.20   ร้านเสริมสวยแนะนาํ   คิดเป็นร้อยละ  3.99   ตามลาํดบั    
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ตอนที�  3  รูปแบบของช่องทางการจดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสําอางชุมชน 
 

      การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน  จาํเป็นอยา่งยิ�งที�จะตอ้ง  

จดัช่องทางการจดัจาํหน่ายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  เพื�อกระจายสินคา้  กระตุน้การ

ตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค   ซึ�งหากสถานที�การจดัจาํหน่ายอาํนวยความสะดวก  สร้างความเชื�อถือได ้ 

สร้างความภาคภูมิใจ  เกิดความมั�นใจไดใ้นการซื�อสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค  ก็เป็นอกีปัจจยัหนึ�งที�จะส่งผล

ใหผู้บ้ริโภคการตดัสินใจซื�อสินคา้  อยา่งไรก็ตามการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายจะตอ้งคาํนึงถึง

ลกูคา้เป้าหมายที�อยูใ่นส่วนแบ่งการตลาด (segment) เป็นสาํคญั  จากความเป็นจริงที�ว่าผูบ้ริโภคมีความ

แตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซื�อหรือสถานที�ซื�อที�แตกต่างกนั  ดงันั�นในการกาํหนดช่องทางการจดั

จาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน จึงตอ้งพิจารณาถึง เกณฑที์�จะใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดก่อน  ซึ�ง

เกณฑที์�ใชใ้นการกาํหนดส่วนแบ่งทางการตลาดสามารถแบ่งไดห้ลายเกณฑ ์เช่น อาจจะใช ้ อาย ุ  เพศ   

การศึกษา   รายได ้  อาชีพ  ฯลฯ  เมื�อกาํหนดเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดแลว้  ก็จะสามารถพิจารณา

พฤติกรรมดา้นสถานที�ของผูบ้ริโภคเป้าหมาย  เพื�อกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์อกสู่

ผูบ้ริโภคต่อไป  โดยสามารถพิจารณาช่องทางการจดัจาํหน่ายในมิติเกณฑต่์าง ๆ ไดต้ามตารางที�เสนอไว้

ในขา้งตน้ 

และจากการศกึษารวบรวมขอ้มลูเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานที�ในการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์  สามารถแสดงสรุปช่องทางการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน ไดด้งันี�  

11%

4%

1%

11%

7%

4%

18%

12%

4%

9%

3%

6%

10%

บูธงานแสดงสนิคา้  OTOP

รา้นขายของชําใกลบ้า้น

รา้นคา้ออนไลน์

ซื�อผ่านตัวแทนจําหน่าย  

รา้นสะดวกซื�อ  

รา้นขายยา

หา้งสรรพสนิคา้

รา้นซุปเปอร์มาเก็ต

รา้นเสริมสวย

รา้นคา้ปลกีของกลุ่มผลติ
เครื�องสําอางชุมชน

ตลาดนัด

บริษัทขายตรง (แคตตาล๊อค)

ศูนย์จําหน่ายสนิคา้ OTOP

 
รูปภาพที�  4.1   แสดงช่องทางการจดัจาํหน่ายเครื�องสาํอางชุมชน 
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จากแผนภาพที�  4.1   จะเห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

จากสถานที�ต่าง  สามารถจดัลาํดบัไดด้งันี�  

อนัดบัที�  1   หา้งสรรพสินคา้   

อนัดบัที�  2   ร้านซุปเปอร์มาเก็ต   

อนัดบัที�  3   ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย เช่น เพื�อน ๆ ขาย   

อนัดบัที�  4   บูธงานแสดงสินคา้  OTOP   

อนัดบัที�  5   ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP   

อนัดบัที�  6   ร้านคา้ปลกีของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน   

อนัดบัที�  7  ร้านสะดวกซื�อ  เช่น 7 – Eleven   

อนัดบัที�  8  บริษทัขายตรง (แคททะลอก)     

อนัดบัที�  9  ร้านเสริมสวย    

อนัดบัที�  10  ร้านขายยา      

อนัดบัที�  11  ร้านขายของชาํใกลบ้า้น      

อนัดบัที�  12  ตลาดนดั     

อนัดบัที�  13  ร้านคา้ออนไลน ์  

ซึ�งอนัดบัความตอ้งการเกี�ยวกบัสถานที�ซื�อของผูบ้ริโภค มคีวามสอดคลอ้งกบัวิธีการที�ตอ้งการ

ซื�อคือ  ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์  

มากเป็นอนัดบัที�หนึ�ง ส่วนหนึ�งคงเพราะผูบ้ริโภคจะไดม้ีโอกาสในการพดูคุยซกัถามขอ้สงสยัเกี�ยวกบั

ผลิตภณัฑร์วมทั�งไดม้ีโอกาสสมัผสัผลิตภณัฑจ์ริงก่อนการตดัสินใจซื�อ  ซึ�งสมัพนัธก์นักบัสถานที�ซื�อ

ของผูบ้ริโภคตั�งแต่อนัดบัที� 1  ถึง อนัดบัที�  7 เป็นวิธีการซื�อดว้ยวิธีซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลติภณัฑ ์

ทั�งหมด   และอนัดบัรองลงไปผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีการสั�งซื�อจาก

แคททะลอก สุดทา้ยผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีการสั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ต  ซึ�งจะเห็นว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบูรณ์ไมนิ่ยมเลือกซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจาก

อินเทอร์เน็ตเพราะความตอ้งการเกี�ยวกบัสถานที�ซื�อ  กรณีร้านคา้ออนไลน ์ จะอยูใ่นอนัดบัสุดทา้ยของ

ช่องทางการจดัจาํหน่ายรวมทั�งวิธีการสั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ตจะอยูใ่นอนัดบัสุดทา้ยดว้ยเช่นกนั 

 

 

 

 

 
 



บทที� 5 

สรุป  อภปิรายผลการวจิยั และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัยนี� มีวตัถุประสงค์สองประการคือ   (1)  เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซื�อผลิตภัณฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนของผูบ้ริโภคดา้นสถานที�  (2) เพื�อให้ไดรู้ปแบบช่องทางการจัดจาํหน่าย

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนในเชิงพาณิชย ์  

ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่  ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์ที�มีอายุตั�งแต่  20  -  69  ปี 

ซึ�งมีจาํนวนทั�งสิ�น 658,994  ราย (ขอ้มูลสถิติเกี�ยวกบัจาํนวนประชากรของจังหวดัเพชรบูรณ์  ณ  

เดือนธนัวาคม  2550)    กาํหนดขนาดตวัอยา่ง ใชสู้ตรของ Yamane  (Taro Yamane,1973 p.123)  ขนาด

ของความผิดพลาดในการสุ่มตวัอย่างเท่ากบั 0.05 ไดก้ลุ่มตวัอย่างทั�งสิ�น 400  คน  การเลือกกลุ่ม

ตวัอย่างใชว้ิธีการ  non probability   sampling และใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (accidental  

sampling)     

เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยัครั� งนี�   เป็นแบบสอบถาม แบ่งเป็น  2  ตอน ตอนที�  1  แบบสอบถาม  

เกี�ยวกบัขอ้มลูทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํนวน  6  ขอ้   ประกอบไปดว้ย  ภูมิหลงัทางดา้น

ลกัษณะทางประชากร  ไดแ้ก่   เพศ   อาย ุ  สถานภาพสมรส  อาชีพ  การศึกษา รายไดต่้อเดือน ซึ�ง

แบบสอบถามจะเป็นลกัษณะเลือกตอบ  ตอนที�  2  แบบสอบถามความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื�อ

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนดา้นสถานที�ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์จาํนวน  3  ขอ้ ประกอบ

ไปดว้ยการถามความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน ไดแ้ก่     ถา้ท่านจะ

ซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนท่านตอ้งการซื�อจากที�ใด   ถา้ท่านจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน

ท่านตอ้งการซื�อดว้ยวิธีใด  และปัจจยัใดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน 

ซึ�งแบบสอบถาม จะเป็นลกัษณะให้เลือกตอบข้อที�ตรงกับความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูต้อบ

แบบสอบถามมากที�สุด โดยสามารถเลือกคาํตอบไดม้ากกว่า  1  ขอ้  

การสรุปผลการวิจยั  ไดแ้บ่งผลการวิจยัออกเป็น  3  ตอนไดด้งันี�  
ตอนที�  1  ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

                     กลุ่มตวัอยา่งที�ตอบแบบสอบถามในครั� งนี� เป็นผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบรูณ์ที�

มีอายุตั�งแต่  20  -  69  ปี  จาํนวนทั�งสิ�น 400  คน  ซึ�งเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย  โดย มีผูต้อบ

แบบสอบถามที�เป็นเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ  69 และเพศชายร้อยละ 31 และผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี  คิดเป็นร้อยละ 68.25  รองลงมาคือมีอายุระหว่าง  31  -  40   ปี  

คิดเป็นร้อยละ  20.75  มอีายรุะหว่าง 41 - 50  ปี คิดเป็นร้อยละ  7.25   และมีอายุตั�งแต่  51 ปีขึ�นไป  

คิดเป็นร้อยละ  3.75  ซึ�งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากที�สุด  คิดเป็นร้อยละ 

61.50   รองลงมามีสถานภาพสมรส  คิดเป็นร้อยละ  35.25 และมีสถานภาพ หย่า  คิดเป็นร้อยละ 
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3.25     ทางดา้นอาชีพผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการมากที�สุด  คิดเป็นร้อยละ   

34.50  รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ   21.25    อาชีพประกอบกิจการ

ส่วนตัว    คิดเป็นร้อยละ   20.00   อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ   คิดเป็นร้อยละ  16.00    อาชีพ

แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ  5.00   และอาชีพอื�น ๆ คิดเป็นร้อยละ 3.25    และผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีมากที�สุด  คิดเป็นร้อยละ 46.25  รองลงมาคือมีการศึกษาอยู่

ในระดบัอนุปริญญา / ปวส.  คิดเป็นร้อยละ 29.50   มีการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / 

ปวช. คิดเป็นร้อยละ  19.75  คิดเป็นร้อยละ   มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ  4.50    

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง 10,001 – 15,000  บาทมากที�สุดคิดเป็นร้อย

ละ  64.00  รองลงมาคือมีรายไดต่้อเดือนตํ�ากว่า  10,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ20.00   มีรายไดต่้อ

เดือนอยูร่ะหว่าง  15,001 – 20,000  บาท   คิดเป็นร้อยละ  7.50   มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า  30,000   

บาท  คิดเป็นร้อยละ  3.75   มีรายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง  20,001 – 25,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  

2.50    มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหว่าง  25,001 – 30,000  บาท   คิดเป็นร้อยละ 2.25                          
 

ตอนที�  2   ความคดิเห็นและพฤตกิรรมการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

จากการศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง ชุมชนดา้นสถานที� 

โดยแยกตามขอ้มลูส่วนบุคคลทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ไดด้งันี�  

ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายจะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ห้างสรรพสินคา้  

มากที�สุดเป็นอนัดับที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 15.48  อนัดับที�สองรองลงไปคือ บูธงานแสดงสินค้า  

OTOP  กบั ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  11.94   และอนัดบัที�สามคือ ศูนยจ์าํหน่ายสินค้า 

OTOP กบั ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven   คิดเป็นร้อยละ 10.32   ตามลาํดบั 

ส่วนผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�  ห้างสรรพสินคา้  

มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 19.41  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  

เช่น เพื�อน ๆ ขาย คิดเป็นร้อยละ 12.82  และอนัดบัที�สามคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 

11.61  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามอายุระหว่าง  20 – 30 ปี จะซื�อผลิตภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 18.68  อนัดบัที�สองรองลงไป

คือ  ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  12.73  และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย  เช่น 

เพื�อน ๆ ขาย    คิดเป็นร้อยละ 11.24   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามอายุระหว่าง  31 – 40  ปี จะซื�อผลิตภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ  14.98  อนัดบัที�สองรองลงไป

คือ  ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  12.08  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิด

เป็นร้อยละ 11.11   ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามอายุระหว่าง  41 – 50  ปี จะซื�อผลิตภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ  21.28  อนัดบัที�สองรองลงไป

คือ  บูธงานแสดงสินคา้  OTOP และร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  คิดเป็นร้อยละ 

17.02   และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย และศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ 

OTOP   คิดเป็นร้อยละ  10.64  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามอายุตั�งแต่ 50  ปี จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ซื�อ

ผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆขาย และศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง 

คิดเป็นร้อยละ 17.24  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ  หา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ 13.79  และอนัดบั

ที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ  10.64  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพรับราชการ จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 17.48  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ศูนย์

จาํหน่ายสินคา้ OTOP    คิดเป็นร้อยละ  12.27  และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย  เช่น 

เพื�อน ๆ ขาย    คิดเป็นร้อยละ 11.96   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน     จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื� องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ  16.83  อนัดบัที�

สองรองลงไปคือ  หา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ  15.84  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  

OTOP  คิดเป็นร้อยละ 12.87   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ  จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน

จากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ  18.39  อนัดบัที�สองรองลง

ไปคือ   ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 12.64 และอนัดบัที�สามคือ ศูนยจ์าํหน่ายสินคา้  OTOP 

และร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน    คิดเป็นร้อยละ  10.34  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพประกอบกิจการส่วนตวัจะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน

จากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 20.93 อนัดบัที�สองรองลงไป

คือ  ร้านซุปเปอร์มาเก็ต และ ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  คิดเป็นร้อยละ 11.63  และ

อนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ  10.85  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีอาชีพแม่บ้าน จะซื�อผลิตภัณฑ์เครื� องสําอางชุมชนจากสถานที�

หา้งสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง  คิดเป็นร้อยละ 24 .00 อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์

มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 16.00  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP   คิดเป็นร้อยละ 12.00  

ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ห้างสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 16.42  
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อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  11.94  และอนัดบัที�สามคือ บูธงาน

แสดงสินคา้  OTOP  คิดเป็นร้อยละ 10.95   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื� องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 18.25  อนัดบัที�สอง

รองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ  10.95  และอนัดบัที�สามคือ ศูนยจ์าํหน่ายสินคา้  

OTOP  คิดเป็นร้อยละ 10.71   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัปริญญา   จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชนจาก

สถานที�หา้งสรรพสินคา้  มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 16.37    อนัดบัที�สองรองลงไป

คือ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย เช่นเพื�อน ๆ ขายคิดเป็นร้อยละ  13.69  และอนัดบัที�สามคือ ร้าน

ซุปเปอร์มาเก็ตคิดเป็นร้อยละ 13.39   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีการศึกษาระดบัปริญญาโท   จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน

จากสถานที�ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้  OTOP   มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 16.22  อนัดบัที�

สองรอง ลงไปคือ หา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.81  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้ 

OTOP คิดเป็นร้อยละ 13.81   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน  ตํ�ากว่า 10,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�หา้งสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 18.68  อนัดบัที�สองรอง

ลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต  คิดเป็นร้อยละ 12.99  และอนัดบัที�สามคือ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย  เช่น 

เพื�อน ๆ ขาย  คิดเป็นร้อยละ 10.85   ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง  10,001 – 15,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ห้างสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 15.15 

อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย  คิดเป็นร้อยละ 11.69 และ

อนัดบัที�สามคือศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP กบั บูธงานแสดงสินคา้ OTOP  คิดเป็นร้อยละ 10.82  

ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน ระหว่าง  15,001 – 20,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื� องสาํอางชุมชนจากสถานที�ห้างสรรพสินคา้ มากที�สุดเป็นอนัดับที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 23.91 

อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านซุปเปอร์มาเก็ต , ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย คิดเป็นร้อย

ละ 15.22และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP คิดเป็นร้อยละ 13.04  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน ระหว่าง  20,001 – 25,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากตวัแทนจาํหน่าย  เช่น เพื�อน ๆ ขาย มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 

18.18  อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ห้างสรรพสินคา้, ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  คิด

เป็นร้อยละ13.64  และอนัดบัที�สามคือ บูธงานแสดงสินคา้  OTOP,ศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP คิด

เป็นร้อยละ 9.09  ตามลาํดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือน ระหว่าง  25,001 – 30,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนจากสถานที�ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP มากที�สุดเป็นอนัดบัที�หนึ� ง คิดเป็นร้อยละ 

17.31 อนัดบัที�สองรองลงไปคือ ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน, บูธงานแสดงสินค้า 

OTOP คิดเป็นร้อยละ 15.38  และอนัดบัที�สามคือ หา้งสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ13.46  ตามลาํดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามที�มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า  50,000  บาท จะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอาง

ชุมชนจากสถานที�บูธงานแสดงสินคา้ OTOP,ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  มากที�สุด

เป็นอนัดบัที�หนึ�ง คิดเป็นร้อยละ 18.52  อนัดบัที�สองรองลงไปคือห้างสรรพสินคา้  คิดเป็นร้อยละ 

14.81 และอนัดบัที�สามคือ ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP   คิดเป็นร้อยละ9.41  ตามลาํดบั 

 

ตอนที�  3  รูปแบบของช่องทางการจดัจาํหน่ายผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

    จากการศึกษารวบรวมข้อมูลเกี�ยวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคด้านสถานที�ในการซื� อ

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์  สามารถแสดงสรุปช่องทางการ

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนโดยการจดัอนัดบั ไดด้งันี�  

อนัดบัที�  1   หา้งสรรพสินคา้   

อนัดบัที�  2   ร้านซุปเปอร์มาเก็ต   

อนัดบัที�  3   ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย เช่น เพื�อน ๆ ขาย   

อนัดบัที�  4   บูธงานแสดงสินคา้  OTOP   

อนัดบัที�  5   ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP   

อนัดบัที�  6   ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน   

อนัดบัที�  7  ร้านสะดวกซื�อ  เช่น 7 – Eleven   

อนัดบัที�  8  บริษทัขายตรง (แคททะลอก)     

อนัดบัที�  9  ร้านเสริมสวย    

อนัดบัที�  10  ร้านขายยา      

อนัดบัที�  11  ร้านขายของชาํใกลบ้า้น      

อนัดบัที�  12  ตลาดนดั     

อนัดบัที�  13  ร้านคา้ออนไลน์   

ซึ�งอนัดบัความตอ้งการเกี�ยวกบัสถานที�ซื�อของผูบ้ริโภค มีความสอดคลอ้งกบัวิธีการที�

ตอ้งการซื�อคือ  ผูบ้ริโภคต้องการซื�อผลิตภัณฑ์เครื� องสาํอางชุมชนโดยวิธีซื�อขายโดยตรงกับผู ้

จาํหน่ายผลิตภณัฑ ์  มากเป็นอนัดบัที�หนึ�ง ส่วนหนึ�งคงเพราะผูบ้ริโภคจะไดม้ีโอกาสในการพูดคุย

ซกัถามขอ้สงสยัเกี�ยวกบัผลิตภณัฑร์วมทั�งไดม้ีโอกาสสมัผสัผลิตภณัฑจ์ริงก่อนการตดัสินใจซื�อ  ซึ�ง

สมัพนัธก์นักบัสถานที�ซื�อของผูบ้ริโภคตั�งแต่อนัดบัที� 1  ถึง อนัดบัที�  7 เป็นวิธีการซื�อดว้ยวิธีซื�อขาย

โดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภัณฑ์ทั� งหมด      และอนัดบัรองลงไปผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อผลิตภณัฑ์
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เครื� องสําอางชุมชนโดยวิธีการสั�งซื�อจากแคททะลอก   สุดท้ายผูบ้ริโภคต้องการซื�อผลิตภัณฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนโดยวิธีการสั�งซื�อทางอินเทอร์เน็ต  ซึ�งจะเห็นว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดัเพชรบูรณ์ไม่

นิยมเลือกซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนจากอินเทอร์เน็ตเพราะความตอ้งการเกี�ยวกบัสถานที�ซื�อ  

กรณีร้านคา้ออนไลน์  จะอยูใ่นอนัดบัสุดทา้ยของช่องทางการจดัจาํหน่ายรวมทั�งวิธีการสั�งซื�อทาง

อินเทอร์เน็ตจะอยูใ่นอนัดบัสุดทา้ยดว้ยเช่นกนั 

 

อภิปรายผลการวจิยั   

 การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน  จาํเป็นอย่างยิ�งที�จะตอ้ง  

จดัช่องทางการจดัจาํหน่ายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  เพื�อกระจายสินคา้  กระตุน้

การตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค   ซึ�งหากสถานที�การจดัจาํหน่ายอาํนวยความสะดวก  สร้างความเชื�อถอืได ้ 

สร้างความภาคภูมิใจ  เกิดความมั�นใจไดใ้นการซื�อสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค  ก็เป็นอีกปัจจยัหนึ� งที�จะ

ส่งผลใหผู้บ้ริโภคการตดัสินใจซื�อสินคา้  อยา่งไรก็ตามการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายจะตอ้ง

คาํนึงถึงลูกคา้เป้าหมายที�อยู่ในส่วนแบ่งการตลาด (segment) เป็นสาํคญั  จากความเป็นจริงที�ว่า

ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั  มีพฤติกรรมการซื�อหรือสถานที�ซื�อที�แตกต่างกนั  ดงันั�นในการกาํหนด

ช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน จึงต้องพิจารณาถึง เกณฑ์ที�จะใชใ้นการแบ่ง

ส่วนตลาดก่อน  ซึ�งเกณฑ์ที�ใชใ้นการกาํหนดส่วนแบ่งทางการตลาดสามารถแบ่งได้หลายเกณฑ ์

เช่น อาจจะใช ้ อาย ุ  เพศ   การศึกษา   รายได ้  อาชีพ  ฯลฯ  เมื�อกาํหนดเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด

แลว้  ก็จะสามารถพิจารณาพฤติกรรมดา้นสถานที�ของผูบ้ริโภคเป้าหมาย  เพื�อกาํหนดช่องทางการ

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์อกสู่ผูบ้ริโภคต่อไป   

จากการศึกษารวบรวมขอ้มลูเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานที�ในการซื�อผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเพชรบูรณ์  โดยการจดัอนัดบัช่องทางการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน ไดอ้นัดบัที�  1 คือห้างสรรพสินคา้  อนัดบัที�  2   ร้านซุปเปอร์มาเก็ต   

อนัดบัที�  3   ซื�อผ่านตวัแทนจาํหน่าย เช่น เพื�อน ๆ ขาย  อนัดบัที�  4   บูธงานแสดงสินคา้  OTOP  

อนัดบัที�  5   ศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP  อนัดบัที�  6   ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน  

อนัดบัที�  7  ร้านสะดวกซื�อ  เช่น 7 – Eleven  อนัดบัที�  8  บริษทัขายตรง (แคททะลอก)    อนัดบัที�  9  

ร้านเสริมสวย   อนัดบัที�  10  ร้านขายยา     อนัดบัที�  11  ร้านขายของชาํใกลบ้า้น     อนัดบัที�  12  

ตลาดนดั    อนัดบัที�  13  ร้านคา้ออนไลน์  นั�นเป็นการกาํหนดโดยใชฐ้านขอ้มูลจากความตอ้งการ

เกี�ยวกบัสถานที�ซื�อของผูบ้ริโภคซึ�งเป็นขอ้มูลที�สาํคญัที�สุดเพียงดา้นเดียว   แต่อย่างไรก็ตามการ

กาํหนดช่องทางการจัดจาํหน่ายอาจจะต้องใชข้้อมูลด้านอื�นเป็นข้อมูลร่วมด้วยในการกาํหนด

ช่องทาง  เช่น  ตน้ทุนในการจดัจาํหน่ายของแต่ละช่องทางที�อาจจะมีตน้ทุนมากหรือตน้ทุนน้อยที�

แตกต่างกนั  เป็นตน้ 
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รวมทั�งช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชนตามการจดัลาํดบัขา้งตน้  จะ

เกิดประสิทธิภาพเพียงใด  ย่อมขึ�นอยู่กบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์เช่นมีเครื�องหมายคุณภาพรับรอง

เชื�อถือได ้ รวมทั�ง  ผลิตภณัฑม์ีความทนัสมยั  สวยงาม  ดึงดูด  ใหเ้กิดการตดัสินใจซื�อ   และมีราคา

ที�เหมาะสม  ประกอบกนั  จะเป็นปัจจยัสนบัสนุนการตดัสินใจซื�อมากขึ�น    ซึ�งเป็นสิ�งที�ผูผ้ลิตและ

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชนต้องตระหนัก  ให้ความสาํคัญในการพฒันาผลิตภณัฑ์

เครื�องสาํอางชุมชนควบคู่กบัการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายไปพร้อม ๆ กนั 

 

ข้อเสนอแนะ 

การวิจยัในอนาคตควรทาํการวิจยัเกี�ยวกบัการตลาดผลิตภณัฑ์เครื�องสาํอางชุมชน  ในมิติ

ของการพฒันาผลิตภณัฑ์  การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ดึงดูด สวยงาม  ทันสมยั  ซึ�งจะเป็นปัจจัย

สนับสนุนการตัดสินใจซื�อมากขึ� น  เพราะลาํพงักลยุทธ์การกระจายสินค้า  ตามช่องทางการจัด

จาํหน่ายที�ลกูคา้ตอ้งการ สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค อยา่งเดียวคงไม่เพียงพอ   การจาํหน่ายจะ

เกิดประสิทธิภาพได ้สินคา้ที�นาํไปจาํหน่ายจาํเป็นจะตอ้งมีคุณภาพ  มีรูปลกัษณ์ดึงดูดเป็นไปตาม

ความตอ้งการของลกูคา้ดว้ยเช่นกนั 
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บรรณานุกรม 

 

ชลธิชา แกว้สว่าง .รายงานการวจิยัเรื�อง พฤตกิรรมผู้บริโภคที�มต่ีอเครื�องสําอางสมุนไพร: 

กรณศึีกษา อาํเภอเมอืง จงัหวดันครราชสีมา.2548 

ชูศกัดิ�   เดชเกรียงไกรกุล   และนิทศัน์  คณะวรรณ. การตลาด 1 ตาํบท 1 ผลติภัณฑ์.กรุงเทพฯ:ซีเอด็

ยเูคชั�นจาํกดั (มหาชน),2545 

นฤมล ดาราประธาน.รายงานการวจิยัเรื�อง การศึกษาทัศนคตขิองสตรีที�มต่ีอเครื�องสําอางสมุนไพร

ในเขตเทศบาลนคร จงัหวดันครราชสีมา.2545 

ภาคินี การวิชา.รายงานการวจิยัเรื�อง การศึกษาพฤตกิรรมการเลอืกซื�อเครื�องสําอางของสตรี ในเขต

อาํเภอเมอืง จงัหวดับุรีรัมย์.2547 

ศิวฤทธิ�     พงศกรรังศิลป์.  หลกัการตลาด.กรุงเทพฯ : สาํนกัพิมพท์อ้ป, 2547 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน ์.การบริหารการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์  และไซเทก็ซ ์ จาํกดั.2546 

ศกัดิ� ชยั ไตรทิพย.์ รายงานการวจิยัเรื�อง การศึกษาพฤตกิรรมของผู้บริโภคที�มต่ีอการเสนอขาย

เครื�องสําอางแบบขายตรง : กรณศึีกษา การขายตรงแบบหลายชั�น เขตอาํเภอเมอืง จงัหวดั

นครราชสีมา.2544 

สุดาพร   กุณฑลบุตร.หลกัการตลาด.กรุงเทพฯ :  โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั.2550 

อจัจิมา  เศรษฐบุตรและสายสวรรค ์  วฒันพาณิช.การบริหารการตลาด. สาํนกัพิมพ์

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์.กรุงเทพฯ:ซีเอด็ยเูคชั�น จาํกดั (มหาชน),2549 
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เรื�อง     ชี�แจงวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

เรียน     ผูต้อบแบบสอบถาม 
 

 ดว้ยขา้พเจา้  นางกฤษติญา   มลูศรี  ตาํแหน่งอาจารยร์ะดบั 6  สงักดัสาขาวิชาการจดัการ

ทั�วไป  คณะวิทยาการจดัการ  มหาวิทยาลยัราชภฎัเพชรบรูณ์  กาํลงัทาํการศึกษาวิจยัเรื�อง  “ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน”      ซึ�งผลการวิจยัในครั� งนี�จะทาํใหไ้ดข้อ้มลู  ที�

สามารถนาํไปพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนต่อไป 

 ดงันั�นจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านตอบแบบสอบถามตามที�แนบมาดว้ยนี�   อนั

ประกอบดว้ยแบบสอบถามจาํนวน  2   ตอน ดงันี�  

  ตอนที�  1  ขอ้มลูทั�วไปเกี�ยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนที�  2  พฤติกรรมการซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน 

  เพื�อใหก้ารศึกษาครั� งนี� เกิดประโยชน์สูงสุด  จึงขอความกรุณาท่านตอบ

แบบสอบถามนี� ใหค้รบถว้นตามความเป็นจริง  ทั�งนี�คาํตอบของท่านจะถกูเก็บเป็นความลบั  การ

วิเคราะห์ผลจะกระทาํในภาพรวมเท่านั�นซึ�งจะไม่ทาํใหเ้กิดความเสียหายต่อตวัท่านและกิจการของ

สาขาวชิาการจดัการทั�วไป     คณะวทิยาการจดัการ 

มหาวทิยาลัยราชภฎัเพชรบูรณ์    อ.เมือง จ.เพชรบูรณ์  6700   

โทรศัพท์    056-717134     www.mangt.pcru.ac.th 



ท่านแต่อยา่งใด  ขอขอบพระคุณที�ท่านเสียสละเวลาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา  ณ  

ที�นี�  

 

                    ขอแสดงความนบัถือ 

 

 

       (นางกฤษติญา    มลูศรี) 

                                 ผูว้ิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



แบบสอบถาม 

ขอความอนุเคราะห์ท่านตอบแบบสอบถามงานวิจยัเรื�อง  “ช่องทางการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชน”   ทั�งนี�คาํตอบของท่านจะถกูเก็บเป็นความลบั  การวิเคราะห์ผลจะ

กระทาํในภาพรวมเท่านั�นซึ�งจะไม่ทาํใหเ้กิดความเสียหายต่อตวัท่านแต่อยา่งใด  ขอขอบพระคุณที�

ท่านเสียสละเวลาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา  ณ  โอกาสนี�  

 

ตอนที�  1     ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

      คาํชี�แจง     โปรดทาํเครื�อง             ในช่อง       และเติมขอ้ความในช่องว่างที�ตรงตาม

ความเป็นจริง 

1.  เพศ                       

         ชาย                          หญิง 

 

2.  อาย ุ     

        20 – 30  ปี           31   -  40     ปี            41 – 50   ปี               51  ปีขึ�นไป 

 

3.  สถานภาพการสมรส         

       โสด    สมรส                     หยา่ร้าง 

 

4.  อาชีพ                 

       ขา้ราชการ                          พนกังานบริษทัเอกชน          พนกังานรัฐวิสาหกิจ                                  

       ประกอบกิจการส่วนตวั      แม่บา้น                                 อื�นๆ โปรดระบุ......................... 

 

5.   การศึกษาสูงสุด              

        ประถมศึกษา                มธัยมศึกษาตอนตน้         มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.             

        อนุปริญญา  /  ปวส.      ปริญญาตรี            ปริญญาตรีโท         

        อื�น ๆ โปรดระบุ…………………….. 

 

6.  รายได้ต่อเดือน 

        ต ํ�ากว่า  10,000  บาท                    10,001  -  15,000 บาท   

        15,001  -  20,000 บาท             20,001  -  25,000 บาท            

        25,001  -  30,000 บาท              มากกว่า  30,000   บาท                 

        อื�น ๆ โปรดระบุ…………………….. 

     



 

ตอนที�  2     ความคดิเห็นและพฤตกิรรมการซื�อผลติภัณฑ์เครื�องสําอางชุมชน 

      คาํชี�แจง   โปรดทําเครื�อง             ในช่อง    ที�ตรงกบัพฤตกิรรมและความคดิเห็นของ

ท่านมากที�สุด 

 

1.    ถา้ท่านจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนท่านตอ้งการซื�อจากที�ไหน  (ตอบไดม้ากกว่า  1  ขอ้) 

            บูธงานแสดงสินคา้  OTOP      ร้านขายของชาํ 

            ร้านคา้ออนไลน ์        ซื�อผา่นตวัแทนจาํหน่าย 

           ร้านสะดวกซื�อ  เช่น  7 – Eleven                ร้านขายยา 

           หา้งสรรพสินคา้                 ร้านซุปเปอร์มาเก็ต 

            ร้านเสริมสวย         ตลาดนดั           

            ร้านคา้ของกลุ่มผลิตเครื�องสาํอางชุมชน            บริษทัขายตรง (แคททะลอก) 

            ศนูยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP                                          อื�น ๆ โปรดระบุ……………… 

 

2.  ถา้ท่านจะซื�อผลิตภณัฑเ์ครื�องสาํอางชุมชนท่านตอ้งการซื�อดว้ยวิธีใด 

            สั�งซื�อทางอินเตอร์เน็ต                                                     สั�งซื�อจากแคททะลอก 

            ซื�อขายโดยตรงกบัผูจ้าํหน่ายผลิตภณัฑ ์                            อื�น ๆ โปรดระบุ…………… 

 

3.   ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ  (ตอบไดม้ากกว่า  1  ขอ้) 

            เพื�อน(ผูเ้คยใช)้แนะนาํบอกต่อ 

           ร้านเสริมสวยแนะนาํ 

            ตวัแทนจาํหน่ายแนะนาํ 

           ขอ้มลูการโฆษณาทางวิทย ุ หนงัสือพิมพ ์

           ขอ้มลูการประชาสมัพนัธท์างเวป็ไซด ์

           ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากแคททะลอก 

    อื�น ๆ โปรดระบุ………………………… 

 

ข้อเสนอแนะ 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณมา  ณ โอกาสนี�  

   
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