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บทคัดย่อ 

 สารนิพนธ์เร่ือง กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจยัของการเลือกใช้เคร่ืองส าอางของญ่ีปุ่ นประเภท

เมคอพั มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการเลือกใช ้พฤติกรรมในการเลือกใช ้เเละความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น เเละศึกษากลยุทธ์การตลาด

เคร่ืองส าอางของเเบรนด์ KANEBO โดยการเก็บข้อมูลเเบบสอบถามทางอินเตอร์เน็ตจากกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นจ านวน 405 คน เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เเละวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้วิธีการทางสถิติเพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย เเละค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 21-40 ปี เเละมีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท โดยมีเเหล่งท่ีมาของ

รายได้จากการท างาน ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือพบว่า ส่วนใหญ่สนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

ประเภทเมคอพัด้านตกเเต่งผิวหน้า ส่วนใหญ่เลือกใช้หรือซ้ือผลิตภณัฑ์เเบรนด์ Biore บ่อยท่ีสุด 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางคือ 2-3 เดือนต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายในเเต่ละคร้ังประมาณ 501-1,000 

บาท โดยเลือกซ้ือจากเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินคา้ โดยรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ต 

ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑพ์บว่าคุณภาพของสินคา้

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด ขอ้มูลปัจจยัด้านราคาพบว่าเร่ืองราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพมีอิทธิพลมากท่ีสุด ขอ้มูลปัจจยัดา้นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าการท่ีเเหล่งจ าหน่าย
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สินคา้มีความน่าเช่ือถือมีอิทธิพลมากท่ีสุดเเละขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่าการจดั

โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด เเละผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภทเมค

อพัของญ่ีปุ่ นส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในการเลือกซ้ือ/ใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด เเละนอกจากน้ีจากผลการศึกษาพบว่า เเบรนด์ KANEBO มีการวางเเผนกลยุทธ์

การตลาดเพื่อเเข่งขนัทางการตลาดเเละตอ้งการยกระดบัเเบรนด์ให้อยู่ในระดบัสากลโดยการปรับ

โฉมของเเบรนด์ใหม่ มีการเปิดตวัเเบรนดเ์เละผลิตภณัฑข์ึ้นมาใหม่ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของเเบรนด์

ให้เป็นเคร่ืองส าอางระดบัพรีเมียมหรือสินคา้มีราคาเเละคุณภาพท่ีสูง มีการรักษาฐานลูกคา้เดิมเเละ

ตอ้งการขยายฐานลูกคา้ใหม่เพิ่มขึ้นหลายเท่าตวั โดยการให้ความส าคญักบัการประชาสัมพนัธ์เเละ

โฆษณาเเบรนด์ยิ่งขึ้นผ่านส่ือต่าง ๆทางอินเตอร์เน็ตเเละเน้นให้ความส าคญักบักลุ่มลูกคา้ในเเถบ

ประเทศเอเชียเป็นหลกัโดยทางเเบรนด์คาดว่าหลงัจากการปรับเปล่ียนเเผนกลยุทธ์ทางการตลาด    

เเลว้จะตอ้งมีส่วนเเบ่งทางการตลาดเพิ่มขึ้นอีกหลายเท่า 

ค าส าคัญ :  เคร่ืองส าอาง ,  เมคอพั ,  กลยทุธ์การตลาด ,  ปัจจยั ,  Kanebo 
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บทท่ี 1 

บทน า 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 

 ญ่ีปุ่ นเป็นตลาดเคร่ืองส าอางท่ีใหญ่เป็นอนัดบั2ในเอเชียรองจากเกาหลีใตโ้ดยเทรนด์ของ
อุตสาหกรรม ความงามญ่ีปุ่ นมุ่งเน้นไปท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากธรรมชาติเป็นผลิตภัณฑ์ออร์แกนิก   
หรือไร้สารเติมแต่งเป็นหลกั (ชลธิชา ภทัรสิริวรกุล, 2561 )โดยไม่ท าร้ายสุขภาพผิวเเละมีคุณภาพดี
จึงท าให้ เคร่ืองส าอางจากประเทศญ่ีปุ่ นมี ช่ือ เสียงเเละเป็นท่ีนิยมอย่างกว้างขวางในเอเชีย               
จากนวัตกรรมและเทคโนโลยีการผลิตเคร่ืองส าอางของประเทศญ่ีปุ่ นท่ีมีมาตรฐานสูงเเละ        
สินคา้มีคุณภาพท่ีดีเยี่ยมมีส่วนผสมท่ีสกดัมาจากธรรมชาติเเละปลอดภยัต่อผิวท าให้เคร่ืองส าอาง
ของญ่ีปุ่ นได้รับ ความนิยมอย่างมากเเละเข้ามาตีตลาดในประเทศไทยเคร่ืองส าอางเป็นสินค้าท่ี   
ได้รับความนิยมและมีบทบาทท่ีส าคัญในชีวิตประจ าวนัต่อคนไทยและในปัจจุบันพบว่าธุรกิจ
เคร่ืองส าอางและความงามเป็นธุรกิจท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตและขยายตัวขึ้นทุกปี การบริโภค
เคร่ืองส าอางยงัคงขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากคนในสังคมทั้งเพศชาย เพศหญิง และทุกๆช่วงวยั
ต่างให้ความสนใจและใส่ใจในการดูแลความสวยงามสุขภาพและรูปลกัษณ์ภายนอกของตนเอง    
จึงท าใหมี้ความตอ้งการใชเ้คร่ืองส าอางเพิ่มขึ้น                           
 จากขอ้มูลของศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทยไดท้ าการจดั
อนัดับ10 ธุรกิจท่ีโดดเด่น โดยประเมินจาก ปี พ.ศ.2554-2557 พบว่า ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัสุขภาพและ
ความงาม อาทิ อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง ขึ้ นแท่นเป็นธุรกิจมาแรงครองอันดับ 1ติดต่อกัน      
เน่ืองจากกระแสการให้ความส าคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแลความงามเพิ่มมากขึ้ น    
ผูบ้ริโภคหันมานิยมสินค้าท่ีเน้นจุดขายด้านคุณภาพเน่ืองจากวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปเเละก าลังซ้ือ           
ท่ี เพิ่มขึ้นรวมถึงกระแสการเขา้มาของแบรนดใ์หญ่ๆการเปิดตวัซูรูฮะเชนดรักสโตร์ ร้านคา้ปลีกเพื่อ
สุขภาพและความงามชั้นน าจากญ่ีปุ่ นท าให้ตลาดมีความต่ืนตวัมากขึ้นและท าให้เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น
หลายค่ายออกมาประกาศรุกหนักเพื่อชิงตลาดและฐานลูกคา้กลบัคืนมาโดยใชจุ้ดแข็งของแบรนด์
ญ่ีปุ่ นในเร่ืองคุณภาพสินคา้ และความเป็นพรีเมียมซ่ึงตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคยุคปัจจุบนั นอกจากน้ี
เคร่ืองส าอางจากญ่ีปุ่ นยงัคงได้รับความนิยมจากผู ้บริโภคไม่แพแ้บรนด์จากฝ่ังตะวนัตกเน่ืองจาก
ความเข้าใจในสภาพผิวของคนเอเชียและการค้นควา้วิจัยท่ีใส่ใจรายละเอียดสไตล์ญ่ีปุ่ นท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความยอมรับและมัน่ใจ                                            
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 ขอ้มูลจากบริษทัวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเชิงลึกกนัตาร์เวิร์ลด พาแนล  เผยผลวิจยัว่าตลาด
เคร่ืองส าอางและความงามในไทยนั้นตลาดยงัมีศกัยภาพในการเติบโต จากสถิติภาพรวมของตลาด 
มีมูลค่าสูงถึง  57,000  ลา้นบาท เเละการเติบโตถึง 3.8% ในปีท่ีผ่านมาจะพบว่ากลุ่มดูแลผิวหน้า 
หรือ Face Care  เป็นสัดส่วนสูงสุด ถึง 40% รองลงมากลุ่มแฮร์แคร์ 33% กลุ่มเมคอพั 16%  และ
กลุ่มบอด้ีแคร์  11%แต่ถา้ดูในแง่ของการเติบโตนั้นพบว่า กลุ่มเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพั เติบโต
สูงสุดท่ี 16% รองลงมาคือกลุ่มดูแลผิวหน้าท่ีเติบโต 4.5% บอด้ีแคร์  3.5% และแฮร์แคร์โตอยู่ท่ี 
0.8% (Ratirita,2561) ส่ิงท่ีน่าสังเกตส าหรับตลาดเมคอพั พบว่าสินคา้หลกัท่ีผลกัดนัต่อการเติบโต
ของกลุ่มเมคอัพ   คือ  สินค้าประเภทท่ีต้องใช้เป็นประจ า ได้แก่ ดินสอเขียนคิ้ว  รองพื้น  และ
ลิปสติก ซ่ึงเป็นการเติบโตของยอดขายจากผูซ้ื้อในปัจจุบนั เป็นสถิติถึง 74% ตลอดจน การขยายตวั
ของผูซ้ื้อรายใหม่อีก 4%  โดยเป็นกลุ่มคนท่ีอยู่ในเขตตวัเมืองเป็นส่วนใหญ่โดยการเติบโตน้ีส่วน
ใหญ่เกิดจากปัจจยัของการซ้ือท่ีตอบสนองดา้นอารมณ์ลว้นๆ ซ้ือเพราะเพิ่มความมัน่ใจให้ตวัเอง ซ่ึง
สินคา้กลุ่มเมคอพัเองก็ยงัมีช่องว่างให้เติบโตไปไดอี้กมากเม่ือเจาะลึกถึงถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีมีผลต่อ
การเติบโตของตลาดรวมของผลิตภณัฑ์ความงามแลว้กลุ่มคนท่ีมีอายุ 23  – 39 ปี หรือท่ีเรียกว่า มิล
เลนเนียล (Millennials)  ซ่ึงอยู่ในวยัเร่ิมท างานจะเป็นกลุ่มหลกัท่ียึดครองสัดส่วนถึง 43% ทั้งในแง่
ของมูลค่า และ ปริมาณ เเละคาดวา่กลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะวยัรุ่นจะเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคญัของ
ตลาดเคร่ืองส าอางในอนาคตขา้งหนา้       
 จากกระแสความนิยมและความตอ้งการของตลาดท่ีเพิ่มมากขึ้นธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็น
ตลาดท่ีมีมูลค่าสูงและมีการเติบโตต่อเน่ือง ดงันั้นการจะท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีนิยมท่ามกลางสินคา้ ท่ีอยู่
ในตลาดจ านวนมาก ซ่ึงผู ้ประกอบการ  จ าเป็นต้องปรับตัวให้ทันกับพฤติกรรมผู ้บริโภค ท่ี
เปล่ียนแปลง รวมทั้งหามาตรการเพื่อเพิ่มศกัยภาพและโอกาสในการเขา้สู่ตลาดมากขึ้นจึงท าใหเ้กิด
การแข่งขนัพฒันา คิดคน้นวตักรรมเคร่ืองส าอางใหม่ๆออกมาสู่ตลาด รวมถึงการแข่งขนักลยทุธ์การ
วางแผนการตลาดเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นปัจจุบนั 
 ปัจจุบนัจึงพบว่าตลาดผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางมีความหลากหลายทั้งในเร่ืองของราคาและ
คุณภาพท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน
น าไปสู่ภาวะการแข่งขนักนัเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีมูลค่ามหาศาลเพิ่มสูงขึ้นทั้งตลาด
ภายในประเทศและตลาดนอกประเทศ และทวีความรุนแรงมากขึ้น (ผูจ้ดัการ 360°,2558)จากเหตุ
ดังกล่าวข้างต้นท าให้ผู ้วิจัยสนใจศึกษาเร่ือง“กลยุทธ์การตลาดและปัจจัยของการเลือกใช้
เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น” ซ่ึงข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการเพื่อ
น าไปใชใ้หเ้หมาะสมกบัคนไทยในภายภาคหนา้         
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1.2 วัตถุประสงค์          
 1) เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดเคร่ืองส าอางของแบรนด ์Kanebo 

 2) เพื่อศึกษาปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น  

 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 

 4) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 

1.3 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ        
 1) ท าใหท้ราบถึงปัจจยัในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภค 

 2) ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภค 

 3) ท าใหท้ราบถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 

 4) ท าใหท้ราบถึงกลยทุธ์การตลาดเคร่ืองส าอางของแบรนด์ Kanebo  

 5) ขอ้มูลจากการวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในอนาคตขา้งหนา้ 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

 1) ขอบเขตทางด้านเน้ือหา  ศึกษาปัจจยัในการเลือกใช้ พฤติกรรม และความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอัพของญ่ีปุ่ นโดยศึกษาจากผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอาง
ประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นทุกยี่ห้อแต่ในด้านการศึกษากลลยุทธ์การตลาดจะศึกษาเฉพาะกลยุทธ์
การตลาดของแบรนดเ์คร่ืองส าอาง KANEBO เท่านั้น       

 2) ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ศึกษาเฉพาะเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น            

 3) ขอบเขตดา้นเวลา   ศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น
จากเเบบสอบถามทางอินเทอร์เน็ตจ านวน 400 คน ในระหวา่งเดือนตุลาคม-ธนัวาคม พ.ศ.2562 

1.5 นิยามศัพท์          
 1) เคร่ืองส าอาง หมายถึง ผลิตภณัฑ์ส่ิงปรุงเพื่อใช้บนผิวหนัง หรือส่วนใดส่วนหน่ึงของ
ร่างกายโดยใชท้า ถู นวด พ่น หรือโรย มีจุดประสงคเ์พื่อท าความสะอาด หรือส่งเสริมให้เกิดความ
สวยงามหรือเพื่อเปลี่ยนแปลงรูปลกัษณะ       
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 2) ผลิตภณัฑ์เมคอัพ (makeup) หมายถึง เคร่ืองส าอางท่ีใช้ในการแต่งหน้าโดยเฉพาะของ
ผูห้ญิง เช่น อายไลเนอร์, อายชาโดว,์ มาสคาร่า, บรัชออน, แป้งรองพื้น เป็นตน้ 

 3) กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง แบบแผนพื้นฐานหรือแนวทางท่ีถูกก าหนดขึ้นส าหรับ
สร้างผลิตภัณฑ์  เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมาย โดย
ผูป้ระกอบการจะต้องจัดสรรทรัพยากรของประเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อผลผลิต แบ่งใช้
สัดส่วนต่างๆ ทางการตลาดให้เหมาะสมส าหรับการด าเนินงาน รวมทั้งด าเนินงานในขั้นตอนต่างๆ 
โดยประกอบไปด้วย การตัดสินใจ การก าหนดระดับค่าใช้จ่ายการตลาด การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสม และการก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอย่างชดัเจน 
จนสามารถบรรลุเป้าหมายทางเศรษฐกิจท่ีตั้งไวไ้ด ้
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บทท่ี 2 
ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาเร่ือง“กลยุทธ์การตลาดและปัจจยัในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพั
ของญ่ีปุ่ น”ได้มีการน าแนวความคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องและงานศึกษาท่ีเก่ียวข้องกับหัวข้อวิจัยท่ี
ท าการศึกษามาใช้เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาเพื่อให้เกิดความถูกตอ้งโดยในบทน้ีจะกล่าวถึง
แนวความคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัดงัน้ี     
 2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค        
 2.2 ทฤษฎีแรงจูงใจผูบ้ริโภค        
 2.3 ทฤษฎีความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
 2.4 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 2.5 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑเ์มคอพั    
 2.6 งานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิจยั       
 2.7 กรอบแนวความคิดการศึกษาและวิเคราะห์ 

2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค               
 2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค        
  ความหมายและนิยามของค าว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นมีผูท่ี้ให้ค  านิยามไวห้ลาย
ความหมายซ่ึงผูว้ิจยัขอน าเสนอเพียงบางส่วนดงัน้ี       
         ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 18) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ 
หรือ พฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล 
ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต    
    ธงชยั สันติวงษ์ (2540: 29) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้สินคา้และบริการทั้งน้ี
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว
  ปริญ ลักษิตานนท์ (2536: 27) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัหาและการใช้ ผลิตภัณฑ์ ทั้ งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดขึ้นก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า   
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  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง 
พฤติกรรมท่ีบุคคลท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการซ่ึง 
คาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นหรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ
และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้      
  จากนิยามความหมายขา้งตน้สรุปไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นก่อนและมีส่วนก่อใหเ้กิดการกระท าเหล่านั้น  

 2.1.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการของการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 5 ล าดบัขั้น โดยเร่ิมจากเหตุการณ์ก่อนท่ีจะมีการซ้ือสินคา้และบริการจริง ๆ 
จนถึงเหตุการณ์ภายหลงัจากการซ้ือแลว้โดยสรุปขั้นตอนส าคญัไดด้งัน้ี    
  1) การตระหนักถึงความตอ้งการ (Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะ
ตระหนักถึงความต้องการในสินคา้หรือการบริการซ่ึงเกิดมาจากความจ าเป็นซ่ึงอาจเกิดจาก ส่ิง
กระตุน้ภายใน เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้ า เป็นตน้  และจากส่ิงกระตุน้ภายนอก เช่น เห็น
โฆษณารถรุ่นใหม่ในโทรทศัน์แลว้อยากได้ หรือ เห็นเพื่อนมีโทรศพัท์มือถือใหม่แลว้เกิดความ
ตอ้งการซ้ือ เป็นตน้           
  2) การเสาะหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการใน
สินค้าหรือการบริการแลว้ ขั้นต่อไปผูบ้ริโภคจะเสาะหาขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจโดย
แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค เช่น แหล่งบุคคล เช่น สอบถามจากเพื่อน ครอบครัวหรือคนรู้จักท่ีมี
ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ เป็นตน้แหล่งการคา้ เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา
บนส่ือ พนักงานขาย ร้านคา้ เป็นตน้ แหล่งสาธารณชน เช่น สอบถามรายละเอียดของสินคา้และ
บริการจากส่ือมวลชน หรือ องค์กรคุ ้มครองผูบ้ริโภค  เป็นต้น แหล่งประสบการณ์ ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยใชม้าก่อน เป็นตน้      
  3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หมายถึง กระบวนการ
ภายหลงัการแสวงหาทางเลือกหรือ เสาะหาขอ้มูลไดใ้นระดบัท่ีตอ้งการครบถว้นแลว้ผูบ้ริโภคจะท า
การประเมินทางเลือกต่าง ๆ จากข้อมูลเหล่านั้ น โดยการเปรียบเทียบข้อดี ข้อด้อย และความ
เหมาะสมรวมถึงความจ าเป็นและความตอ้งการใชร้าคาและทศันคติส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรา
ผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑน์ั้น โดยมีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้
ตดัสินใจ ไดง้่ายขึ้น ดงัต่อไปน้ี  1. คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่าสามารถท าอะไรได้บ้างหรือมี
ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์
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ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกับตนเองเพียงใด และจะให ้
ความสนใจมากท่ีสุดกับลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค 2. ระดับความส าคัญ 
(Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญัของคุณสมบติั( Attribute Importance) ของ
สินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินค้า( Salient Attributes) ซ่ึงผูบ้ริโภคให้
ความส าคัญกับลักษณะต่างๆของผลิตภัณฑ์ ในระดับแตกต่างกันตามความสอดคลอ้งกับความ
ตอ้งการของเขา 3. ความเช่ือถือต่อตราผลิตภณัฑ ์(Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผู ้บริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จาก 
ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อขึ้นชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่าง 
ของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค   
  4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) คือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือบริการ
ภายหลังการประเมินข้อมูลโดยอาจจะมีการเปล่ียนแปลงการตัดสินใจได้ด้วยปัจจัยต่างๆเช่น 
ทศันคติของบุคคลรอบขา้ง พนักงานส่งเสริมการขายให้การบริการไม่เป็นท่ีพึงพอใจ หรือสินคา้
ขาดตลาด เป็นตน้                           
  5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอา 
ปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายแบบ  เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยีห่้อ คุณสมบติัของสินคา้มา 
พิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด
ก่อนจะตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป          
 2.1.3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความ
แตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพและ
สภาพแวดลอ้มของท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั โดยปัจจยัภายในและ
ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ดงัน้ี 
  1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ( Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิตท่ีสังคม
เช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการพื้นฐานและพฤติกรรม
ของบุคคลผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่าง ๆ ในสังคม คนท่ีอยู่
ในวฒันธรรมต่างกนัย่อมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น          
3 ประเภท ดงัน้ี            
   1.1) วฒันธรรมพื้นฐาน ( Culture) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการ
ด าเนินชีวิตท่ีสามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกันมาโดยผ่านการอบรมและขดัเกลาทางสังคม 
วัฒนธรรมจึงเป็น ส่ิงพื้ นฐานในการก าหนดความต้องการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล                   
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   1.2) วฒันธรรมย่อย  ( Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มย่อยๆในแต่ละ
วฒันธรรม ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกต่างกัน บุคคลท่ีอยู่ใน
วฒันธรรมกลุ่มย่อยจะมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน เช่น  กลุ่ม
เช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ เป็นตน้   
   1.3) ชนชั้นทางสังคม (Social class) เป็นการจัดล าดับบุคคลในสังคมจาก
ระดับสูงไประดับต ่า โดยใช้ลักษณะท่ีคลา้ยคลึงกัน ได้แก่ อาชีพ ฐานะ รายได้ ตระกูลหรือชาติ
ก าเนิด ต าแหน่งหน้าท่ีบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ต าแหน่งของผลิตภณัฑแ์ละการจดัส่วนประสมทางการตลาด เป็นตน้    
  2) ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ โดย
สถานะของบุคคลประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม คือ ผูเ้ร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อย่างใดอย่างหน่ึง ผูท่ี้มีอิทธิพล
คือ ผูท่ี้มีความคิดเห็นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ผูต้ดัสินใจซ้ือ คือ บุคคลท่ีมีอ านาจและหนา้ท่ีใน
การตดัสินใจซ้ือวา่จะซ้ืออะไร ท่ีไหน อย่างไร ผูซ้ื้อ คือ บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการ และ
ผูใ้ช ้คือ บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีบริโภคสินคา้และบริการ  

 3) ปัจจัยส่วนบุคคล กล่าวว่าลักษณะส่วนบุคคลต่าง ๆ  ได้แก่ อายุ วงจรชีวิต
ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิตต่างมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค          
 4) ปัจจยัจิตวิทยา คืออิทธิพลทางด้าน การจูงใจ การท าความเข้าใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ ความน่าเช่ือถือ ทัศนคติ และ บุคลิกภาพซ่ึงส่งผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค (Philip 
Kotler ,1997) 

2.2 ทฤษฏีแรงจูงใจ                
 การจูงใจ(Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้จากภายในของแต่ละบุคคลซ่ึงกระตุน้ให้
บุคคลปฏิบติั Schiffman & Kanuk ( 2007 : 83 ) ดงันั้น การจูงใจจึงเป็นอิทธิพลภายในตวับุคคลซ่ึง
ผลกัดนัให้บุคคลนั้น ๆ เกิดพฤติกรรมเพื่อน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีตอ้งการ แรงจูงใจเป็นแรงขบัภายใน
บุคคลท่ี  จะชักน าโน้มน้าวให้บุคคลเกิดความมุ่งมั่นพยายามและ  แสดงพฤติกรรมเพื่อท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการท่ีมุ่งหวงั นักจิตวิทยาไดแ้บ่งลกัษณะของแรงจูงใจออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ 
ดงัน้ี Huitt (2001: 13)กลุ่มท่ี 1 แบ่งตามระยะเวลาในการแสดงพฤติกรรม มี 2 ลกัษณะคือ แรงจูงใจ
ฉับพลนั (Aroused Motive) เป็นแรงจูงใจท่ี กระตุน้ให้มนุษยแ์สดงพฤติกรรมออกมาทนัทีทันใด
และแรงจูงใจ สะสม (Motivational Disposition หรือ Latent Motive) เป็นแรงจูงใจท่ีมีอยู่แต่ไม่ได้
แสดงออก ทนัทีจะค่อยๆ เก็บสะสมไวร้อการแสดงออกในเวลาใดเวลาหน่ึง  กลุ่มท่ี 2  แบ่งตาม
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แหล่งท่ีมาของแรงจูงใจ มี 2 ลกัษณะ คือ แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) เป็นแรงจูงใจท่ี
ไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงเร้าภายในตวัของบุคคลนั้น และแรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) เป็น
แรงจูงใจท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงเร้าภายนอก กลุ่มท่ี 3  แบ่งตามความตอ้งการพื้นฐาน มี 2 ลกัษณะ 
คือ แรงจูงใจปฐมภูมิ (Primary Motive) เป็นแรงจูงใจอันเน่ืองมาจากความต้องการพื้นฐานทาง
ร่างกาย เช่น ความหิว กระหาย และ แรงจูงใจทุติยภูมิ (Secondary Motive) เป็นแรงจูงใจท่ีเป็นผล
ต่อเน่ืองมาจากแรงจูงใจขั้นปฐมภูมิ   

2.3 ทฤษฎีความพงึพอใจของผู้บริโภค             
 Kotler (1999: 36) กล่าวถึงความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) ว่าเป็นการ
ตดัสินใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการน าเสนอคุณค่าทางการตลาด และท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือนั้นจะ
เก่ียวขอ้งกบัรูปแบบของสินคา้ท่ีน าเสนอออกมาและเช่ือมโยงไปถึงความคาดหวงัของลูกคา้โดย
ลูกคา้แต่ละรายอาจจะมีระดับความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนัโดยถา้รูปแบบท่ีน าเสนอสินคา้มีความ
คาดหวงัท่ีต ่าลูกคา้จะไม่พึงพอใจแต่ถา้เพิ่มความคาดหวงัเขา้ไป ลูกคา้จะพึงพอใจมากขึ้นอย่างไรก็
ตามความคาดหวงัยงัขึ้นอยู่กบัประสบการณ์การซ้ือในอดีตของลูกคา้ ความคิดเห็นหรือทศันคติของ
เพื่อนและคนรอบขา้ง รวมทั้งขอ้มูลของนกัการตลาดและคู่แข่งขนัท่ีน าเสนอหรือสัญญาไว ้นกัการ
ตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั  
 กาญจนา   อรุณสุขรุจี (2546: 5) กล่าวว่า ความพึงพอใจของมนุษย ์เป็นการแสดงออกทาง
พฤติกรรมท่ีเป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได ้การท่ีเราจะทราบว่า บุคคลมีความพึง
พอใจหรือไม่ สามารถสังเกตโดยการแสดงออกท่ีค่อนขา้งสลบัซบัซ้อน และตอ้งมีส่ิงท่ีตรงต่อความ
ตอ้งการของบุคคล จึงจะท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ ดงันั้นการสร้างส่ิงเร้าจึงเป็นแรงจูงใจของ
บุคคลนั้นใหเ้กิดความพึงพอใจในงานนั้น        
 ทวีพงษ์   หินค า (2541: 8) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจว่าเป็นความชอบของ
บุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซึงสามารถลดความดึงเครียดและตอบสนองความตอ้งการของบุคคลได้
ท าใหเ้กิดความพึงพอใจต่อส่ิงนั้น        
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 45-48) กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกคา้(Customer 
Satisfaction) เป็นระดบัความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีผลจากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จาก
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์หรือการท างานของผลิตภณัฑ์ กับความคาดหวงัของลูกคา้ ระดับความ
พอใจของลูกคา้เกิดจากความแตกต่างระหว่างผลประโยชน์ตามผลิตภณัฑ์และความคาดหวงัของ
บุคคล(Expectation)เกิดจากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผูซ้ื้อนกัการตลาดและฝ่ายอ่ืน ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งจะตอ้งพยายามสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณค่าเพิ่ม(Value Added)
การสร้างคุณค่าเพิ่มเกิดจากการผลิต(Manufacturing)และจากการตลาด(Marketing)รวมทั้งมีการ
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ท างานร่วมกบักบัฝ่ายต่างๆโดยจดัหลกัการสร้างคุณภาพรวมคุณค่าเกิดจากความแตกต่างทางการ
แข่งขัน(Competition Differentiation)คุณค่าท่ีมอบให้กับลูกค้าจะต้องมากกว่าต้นทุนของลูกค้า
(Cost)ตน้ทุนของลูกคา้ส่วนใหญ่ก็คือราคาของสินคา้ (Price)     
 จากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่ ความพึงพอใจ คือ การแสดงออกทางพฤติกรรม
ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยแสดงออกเป็นนามธรรมซ่ึงส่ิงนั้นจะตอ้งตรงตามความตอ้งการ 
ความคาดหวงั และประสบการณ์ของบุคคลนั้น ๆ จึงจะท าใหเ้กิดความพึงพอใจขึ้น   

2.4 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงาน
การตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี
เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  2541: 35-36,337) มี
องคป์ระกอบอยู ่4 ประการ ดงัน้ี 

 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได้ กิจการนั้น
จะตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความตอ้ง 
การได ้การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น นักการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิตภณัฑ์
เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตขึ้นมาให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู ้บริโภคและ
สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญัในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จะตอ้งศึกษาปัญหาต่าง 
ๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ ์หรือ สายผลิตภณัฑ ์การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสาย
ผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองคุณภาพประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ
ประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจร
ผลิตภณัฑ์นั้น นักบริหารการตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเม่ือตอ้งการท่ีจะ
สร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไร      
 ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่แต่
ก่อน  บทบาทของการบรรจุภณัฑจึ์งมีความส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑอ์ย่างยิ่ง การบรรจุภณัฑจ์ะก่อให ้
เกิดประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการ
จ าหน่าย ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้ท า
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หีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑม์ากกว่า
ตวัสินคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตขึ้นมาจ าหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมาย
การคา้ เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชัดเจน ตรา
สินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใด
ผูบ้ริโภคจะสามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซ้ือได้ง่ายขึ้ น โดยมิต้อง
สอบถามขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 

 2) การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตขึ้นมาไดน้ั้น ถึงแมว้่าจะ
มีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความ
ตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดังนั้น นักการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน เม่ือไร แบะโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ าหน่ายเป็น
เร่ืองท่ีซับซ้อน แต่ก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีต้องศึกษาการจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ (Channel of  Distribution) เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่า
จะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ 
บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทน
คนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมีต่อตลาดอีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจ าหน่ายสินคา้ คือ การ
แจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical  Distribution)  การกระจายสินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิธีการ
ขนส่ง Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า ส่ือการขนส่งได้แก่ การขนส่งทาง
อากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงว่าจะเลือกใชส่ื้อ
อย่างใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต ่าและสินค้านั้นไปถึงลูกค้าทันเวลา ขั้นตอนท่ีส าคัญอีก
ประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการ
จ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ  

 3) การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์ขึ้นมา รวมทั้งหาช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ 
การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจ
ตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market  Share) 
หรือเพื่อเป้าหมายอย่างอ่ืนอีกทั้งตอ้งมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าให้เกิดการยอมรับจาก
ตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนั
น ามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ให้สูงส าหรับสินคา้ท่ี
มีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้ง
ราคา การตั้งราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสดส่วนลด
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การคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมี
ผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาจะตดัสินใจ
ซ้ือดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1) คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ใน
คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 
           3.2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
            3.3) การแข่งขนั 
            3.4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสาร
ไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขาย วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิ ตภัณฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค            
  การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication 
Process) เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ี
จะใชอ้ยู ่4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 
   4.1) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ การ
ส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
         4.2) การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม
การตลาด โดยมิได้อาศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณา
ประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) ส่ือ
โฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาด
กวา้ง 
           4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ีช่วย
พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด
ความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง 
แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้ การชิงโชคแจกรางวลั ฯลฯ 
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  4.4) การเผยแพ ร่และประชาสัมพัน ธ์   (Publicity  and  Public  Relation) ใน
ปัจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ  ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกิจการ  ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการแสวงหาก าไร  (Maximize  
Profit)  เพียงอยา่งเดียว  ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการแก่สังคมดว้ย  (Social  Objective)  
เพราะความอยู่รอดขององค์การธุรกิจจะขึ้นอยู่กบัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม  ถา้หาก
กลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมากจนไม่
ค  านึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินคา้ แลว้ปล่อยน ้ าเสียลงแม่น ้ า หรือท าให้อากาศเป็น
พิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวม โดยมิไดห้าวิธีแก้ไข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดีขององค์การธุรกิจ 
บริษัทบุญรอดบริเวอร่ี จ ากัด เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอส่ิงท่ีเป็นพิษภัยต่อ
ประชาชน จึงพยายามท าป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ ด้วยการเสนอเร่ืองการอนุรักษ์
ธรรมชาติอนุรักษ์วฒันธรรมไทย  เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสังคม หากกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ย่อมเป็นสาเหตุท่ีจะจ ากัดการ
เจริญเติบโตของธุรกิจได ้
       4.5) กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการ คือ 
เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในกาส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพื่อท่ีพนักงานจะได้ไม่เกิดความ
สับสน ท างานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกันและงานท่ีได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและ
คุณภาพ 
2.5 ข้อมูลท่ัวไปเกีย่วกบัเคร่ืองส าอางและผลติภัณฑ์เมคอพั              
 2.5.1 ความหมายของเคร่ืองส าอาง      
  พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 มาตรา 4 มีการปรับปรุงนิยามเคร่ืองส าอาง
ใหม่จากพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอางพ.ศ.2535 โดยก าหนดนิยาม “เคร่ืองส าอาง” หมายความว่า 1.
วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใช้ทา ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรือกระท าด้วยวิธีอ่ืนใดกับส่วน
ภายนอกของร่างกายมนุษย ์และให้หมายความรวมถึงการใช้กับฟันและเยื่อบุในช่องปาก โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือเปล่ียนแปลงลกัษณะท่ีปรากฏ หรือระงบักล่ินกาย 
หรือปกป้องดูแลส่วนต่าง ๆ นั้นให้อยู่ในสภาพดี และรวมตลอดทั้งเคร่ืองประท่ินต่าง ๆ ส าหรับผิว
ดว้ย แต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่งตวัซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย2.วตัถุท่ีมุ่งหมาย
ส าหรับใช้เป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะหรือ3.วัตถุ อ่ืน ท่ีก าหนดโดย
กฎกระทรวงใหเ้ป็นเคร่ืองส าอาง       
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 2.5.2 ประเภทของเคร่ืองส าอาง       
  พระราชบัญญัติเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2535 แบ่งประเภทของเคร่ืองส าอางเป็น 3 
ประเภท คือ 1. เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ ซ่ึงเป็นเคร่ืองส าอางท่ีตอ้งไดข้ึ้นทะเบียน 2.เคร่ืองส าอาง
ควบคุม ซ่ึงเป็นเคร่ืองส าอางท่ีตอ้งจดแจง้ และ 3.เคร่ืองส าอางทัว่ไป ซ่ึงเป็นเคร่ืองส าอางท่ีไม่เขา้
เง่ือนไขเคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ หรือเคร่ืองส าอางควบคุม แต่ในทางปฏิบติัเม่ือปี พ.ศ. 2551 ไดมี้
การก าหนดให้เคร่ืองส าอางทุกชนิดเป็นเคร่ืองส าอางควบคุมเท่านั้นส่งผลให้ลดระดบัการควบคุม
จากเคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษมาเป็นเคร่ืองส าอางควบคุม และยกระดบัจากเคร่ืองส าอางทัว่ไปเป็น
เคร่ืองส าอางควบคุม ท าให้มีระดบัการควบคุมท่ีเขม้งวดขึ้น เม่ือเป็นเคร่ืองส าอางควบคุมจะตอ้งมี
การแจง้ตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง ก าหนดหลกัเกณฑแ์ละวิธีการแจง้การผลิตเพื่อขายหรือน าเขา้
เพื่อขายเคร่ืองส าอางควบคุม พ.ศ. 2553แต่ก็มีการให้ยื่นค าขอผ่านอินเตอร์เน็ตตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552       
เป็นต้นมาส่วนพระราชบัญญัติเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 ก็ยงัคงประเภทของเคร่ืองส าอางเพียง
เคร่ืองส าอางท่ีตอ้งจดแจง้เท่านั้น        
  ประเภทเคร่ืองส าอางแบ่งตามประโยชน์การใชง้านโดยทัว่ไป มกัแบ่งเคร่ืองส าอาง
เป็น 2 ประเภท ตามประโยชน์การใชง้าน คือ       
      1) ผลิตภณัฑดู์แลผิว หรือ สกินแคร์ (Skin Care Products)     
        1.1) ใช้ท าความสะอาดผิว (Cleansing) และผลดัเซลลผ์ิว (Cell Renewal) เช่น 
โฟมลา้งหนา้             
   1.2)  ใช้บ ารุงผิว(Nourishing) และฟ้ืนฟู (Rejuvenate) เช่น ครีมบ ารุง เซร่ัม   
          1.3)  ใช้ปกป้องผิว (Protection) และปกปิด (Concealed) เช่น ครีมกันแดด
          1.4)  ใช้ดับกล่ิน (Odorless) และท าให้มีกล่ินหอม (Good Smell)เช่นสเปรย์
ดบักล่ินกาย   
 2) ผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้ หรือ เมคอพั (Make Up Products)      
           2.1) ใช้ตกแต่งใบหน้า (Face Make Up) เช่น ไพรเมอร์ รองพื้น บลัชออน  
คอนทวัร์  ไฮไลท ์แป้งผสมรองพื้น  เป็นตน้      
  2.2) ใช้ตกแต่งดวงตา (Eye Make Up) เช่น อายแชโดว ์ ดินสอเขียนคิ้ว  มาส
คาร่า อายไลน์เนอร์  เป็นตน้           
          2.3) ใชต้กแต่งริมฝีปาก (Lip Make Up) เช่น ลิปสติก ลิปบาลม์  เป็นตน้  
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 2.5.3 เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น  เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับ
ความนิยมอย่างมากในประเทศไทยทั้งสกินแคร์และเมคอพัโดยจะมีตั้งแต่ราคาสูงไปจนถึงราคาท่ี
ย่อมเยา เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นเป็นท่ีรู้จกักนัดีว่ามีคุณภาพท่ีดี ปลอดภยั และมีบรรจุภณัฑท่ี์ความน่ารัก
และลวดลายสีสันท่ีเป็นเอกลกัษณ์ความเป็นญ่ีปุ่ น ผลิตภณัฑ์มีการพฒันาสูตรและใช้นวตักรรม
รูปแบบใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลาท าใหเ้คร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นไดรั้บความสนใจและมีผูใ้ชอ้ยา่งแพร่หลายซ่ึง
ในประเทศไทยมีแบรนด์เคร่ืองส าอางท่ีไดรั้บความนิยมและน าเขา้จากญ่ีปุ่ นวางจ าหน่ายหลากหลาย
แบรนด ์โดยจะกล่าวถึงเฉพาะเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น ดงัน้ี   
  1) KATE TOKYO (เคท โตเกียว) แบรนด์เคร่ืองส าอางจากประเทศญ่ีปุ่ นท่ี มี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีนิยมในกลุ่มผูห้ญิงชาวญ่ีปุ่ นและผูห้ญิงทัว่ทั้งเอเชีย และเป็นผูน้ าตลาดตั้งแต่เร่ิม
ก่อตั้งแบรนด์ในปี 2540 นบัตั้งแต่ปี 2557 เป็นตน้มามีการเพิ่มค าว่า "โตเกียว" เขา้ไปในช่ือของแบ
รนด์เคร่ืองส าอางเป็น KATE TOKYO เพื่อแสดงถึงสไตลก์ารแต่งหนา้ท่ีมีความทนัสมยัและมีเสน่ห์
แห่งเมืองโตเกียวเพื่อมุ่งมัน่สู่การเป็นแบรนดช์ั้นน าระดบัโลก โดยเคร่ืองส าอางแบรนดน้ี์มีคุณภาพดี 
และมีราคาท่ีจบัตอ้งได ้ท าใหเ้ป็นท่ีนิยมอยา่งมาก สินคา้มีราคาตั้งแต่200-800 บาท  

    

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 ผลิตภณัฑเ์มคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนด ์KATE TOKYO 
ท่ีมา : https://www.kate-global.net/th/ 

  
 2) แคนเมค (Canmake) ผลิตภณัฑ์เมคอพัสุดน่ารักจากประเทศญ่ีปุ่ นโดดเด่นด้วย
ภาพลกัษณ์ของแบรนดท่ี์มีบรรจุภณัฑน่์ารักสดใส ใหลุ้คเป็นสาวท่ีสวยหวานและน่าทะนุถนอมและ
สินคา้มีราคาถูกและคุณภาพดีท าให้แบรนด์น้ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมากโดยผลิตภณัฑ์ของแบ
รนดน้ี์จะเนน้ไปทางเมคอพั สินคา้มีราคาตั้งแต่ 200-500 บาท 
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ภาพท่ี 2.2 ผลิตภณัฑเ์มคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนด์ Canmake 
ท่ีมา : https://promotions.co.th/ส ารวจตลาด/สินคา้ทัว่ไป/canmake-tokyo 

  
  3) เซซานเน่ (Cezanne) ผลิตภณัฑ์เมคอพัท่ีแบรนด์น้ีมีความโดดเด่นจากคุณภาพ
ของสินคา้ท่ีดีและราคาย่อมเยา หาซ้ือไดง้่ายตามร้านดรักสโตร์ช่ือดงั จึงท าให้แบรนด์น้ีไดรั้บความ
นิยมอย่างมากในกลุ่มคนทุกวยัทั้งวยัรุ่นและวยัท างาน โดยผลิตภณัฑท์างแบรนด์จะเนน้ไปทางเมค
อพั สินคา้มีราคาตั้งแต่ 200-500 บาทขึ้นไป 

 

 

 

 

  

ภาพท่ี 2.3 ผลิตภณัฑเ์มคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนด ์Cezanne 
ท่ีมา : cezanne.konvy.com 

 4) ชู อุเอมุระ(Shu uemura) แบรนด์เคร่ืองส าอางชั้นน าระดับโลกท่ีมีช่ือเสียงจาก
แนวคิดการท าตลาดท่ีว่า The Japanese Art of Beauty ซ่ึงเป็นการผสมผสานส่วนผสมท่ีดีท่ีสุดสาม
อยา่งเขา้ไวด้ว้ยกนัคือ ธรรมชาติ, วิทยาศาสตร์ และศิลปะ มุ่งเนน้พฒันาผลิตภณัฑอ์ยูต่ลอดเวลาโดย      
แบรนด์น้ีมีความโดดเด่นคือผลิตภณัฑจ์ะเนน้ให้ลุคท่ีออกมาเป็นสาวมัน่มีบุคลิกภาพท่ีดี ดูน่าคน้หา
โดยผลิตภณัฑมี์ราคาค่อนขา้งสูงตั้งแต่ 300-4,500 บาทขึ้นไป  
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ภาพท่ี 2.4 ผลิตภณัฑเ์มคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนด ์Shu uemura 
ท่ีมา : https://www.shuuemurath.com/ 

  
 5) ชิเซโด ้(Shiseido) แบรนด์เคร่ืองส าอางชั้นน าของญ่ีปุ่ นท่ีผลิตภณัฑ์มีมาตรฐาน
และคุณภาพท่ีสูงไดรั้บการยอมรับจากทัว่โลกโดยแบรนด์มีการคดัสรรส่วนผสมท่ียอดเยี่ยมเพื่อ
สร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ท่ีเป่ียมประสิทธิภาพ และไดรั้บการรับรองว่าปลอดภยัต่อผิวพรรณจึงท าให้
ผลิตภณัฑไ์ดรั้บความนิยมทัว่โลก ราคาของผลิตภณัฑค์่อนขา้งสูงมากตั้งแต่ 100-10,000บาทขึ้นไป 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.5 ผลิตภณัฑเ์มคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนด ์Shiseido 
ท่ีมา : https://www.shiseido.co.th/th/products/axe_makeup/ 

 
 6)  คาเนโบะ (Kanebo) แบรนด์เคร่ืองส าอางชั้นน าจากประเทศญ่ีปุ่ นท่ีมีคอนเซปต์
ว่า เนรมิตผิวสวยด้วยความเปล่งประกายจากภายใน ดูแล้วมีสุขภาพดี เคร่ืองส าอางแบรนด ์
KANEBO จะเผยความงดงามของแต่ละบุคคลให้โดดเด่น โดย Kanebo มีแบรนด์เคร่ืองส าอางย่อย 
ๆ อยู่หลายยี่ห้อภายใตเ้ครือผลิตภณัฑ์ของKanebo ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑแ์บรนด์ Kanebo , Lunasol และ
Impress ซ่ึงผลิตภณัฑ์มีความโดดเด่นคือ เน้นเผยผิวท่ีสวยและดูเป็นธรรมชาติดว้ยส่วนผสมและ
สารสกดัระดบัพรีเม่ียมและมีคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัราคา โดยมีราคาตั้งแต่ 500-3,000 บาท 
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   ภาพท่ี 2.6 ผลิตภณัฑเ์มคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนด ์Kanebo 
ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup 

 
2.6 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้องกบัเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น                 
 ธิดารัตน์ วนัสบดีกุล (2555)เขียนรายงานวิจยัเร่ือง“เจาะลึกแผนการตลาดอุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอางแบรนด์ชั้ นน า กรณี ศึกษา ประเทศญ่ีปุ่ นและประเทศเกาหลี” อุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอางถือเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความส าคัญต่อเศรษฐกิจโลกปัจจุบันและมีการขยายตัวท่ี
เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วและมีแนวโนม้ท่ีสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัหัน
มาให้ความส าคัญต่อเคร่ืองส าอางเพิ่มมากขึ้นจนกลายเป็นส่วนส าคญัในชีวิตประจ าวนัสาหรับ
ผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั ความนิยมท่ีเพิ่มขึ้นจึงก่อใหเ้กิดอุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองส าอางต่างๆ เพื่อ
ตอบสนองเหล่าผูบ้ริโภค และเกิดการแข่งขนั พฒันา คิดคน้นวตักรรมเคร่ืองส าอางใหม่ๆออกมาสู่
ตลาด โดยงานวิจยัช้ินน้ีไดท้ าการศึกษาถึงการแข่งขนัของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางของประเทศ
ญ่ีปุ่ น และประเทศเกาหลี ว่าทั้ง 2 ประเทศนั้นมีแผนการตลาดท่ีแตกต่างกนัอย่างไร ในการตีตลาด
ให้แบรนด์ของประเทศตนเองกลายเป็นแบรนด์ชั้ นน า รวมถึงการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
เจริญเติบโตของกลไกการตลาดในแต่ละประเทศ และแผนการตลาดในการส่งเสริมการขาย
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางภายใตแ้บรนด์ของตน ผลการศึกษาพบวา่ จุดเด่นของแบรนด์แต่ละประเทศ
ต่างก็มีเป้าหมายและวิธีการด าเนินการตลาดท่ีแตกต่างกันออกไป กล่าวคือแบรนด์ Skinfood ของ
ประเทศเกาหลีเนน้ผลิตภณัฑท่ี์ใชส่้วนผสมสกดัมาจากธรรมชาติ ตั้งราคาขายต ่าเพื่อเจาะตลาดหลาย
ระดบัมากขึ้น เป็นลกัษณะแบบกระแสนิยมโดยผา่นส่ือศิลปินดาราซ่ึงเนน้ความเป็นแฟชัน่เป็นหลกั  
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ในขณะท่ีแบรนด์ Shiseido ของประเทศญ่ีปุ่ นเนน้การสร้างภาพลกัษณ์ของความหรูหนา แสดงออก
ถึงสินคา้ท่ีดูมีคุณภาพสูงดว้ยการใชเ้ทคโนโลยีท่ีล ้าสมยั ราคาค่อนขา้งสูง รักษาฐานการตลาดอยู่ท่ี
ลูกคา้ดั้งเดิม และใหค้วามส าคญักบัค าวา่“น าสมยั” เป็นหลกั ในดา้นของจุดแขง็นั้นจะเห็นไดว้า่ทั้ง 2 
ประเทศมีจุดแข็งท่ีท าให้ประสบความส าเร็จเช่นเดียวกนั คือ การวางต าแหน่งการเจาะตลาดของทั้ง 
2 แบรนด์น้ีต่างก็รองรับตลาดเอเชียเป็นหลกั และเน้นการสร้างความหลากหลายของสินคา้ เพื่อให้
เหมาะสมกบัสภาพอากาศ วฒันธรรม ชาติพรรณ ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายนั้นๆ  
 ชมพู นุช ห ม่ืนอินทร์ (2558)เขียนรายงานการวิจัย เร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ/ ใช ้
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่ นในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ1)ศึกษาขอ้มูล
เก่ียวกบัการบริโภคเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศญ่ีปุ่ นของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร2)เพื่อ
ศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากญ่ีปุ่ นของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร และ3) เพื่อ
ศึกษาความสัมพันธ์ของอายุกับการบริโภคเคร่ืองส าอางของสตรีในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือเพศหญิงท่ี เคยใช้/ใช้ เค ร่ืองส าอางน าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่ นใน
กรุงเทพมหานคร อายุ 18 ปีขึ้นไปจ านวน 400 คน จากการเปิดตารางของTaro Yamane ไดจ้ากการ
สุ่มตวัอย่างแบบง่ายโดยก าหนดค่าคาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ระดบัความเช่ือมัน่ 0.95 ใชส้ถิติการแจก
แจงความถ่ีค่าร้อยละค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานค่าสถิติไคสแควส์และใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูปในการประมวลผลข้อมูลผลการวิจัยพบว่า 1) ส่วนใหญ่ตัวอย่างมีอายุไม่เกิน 25 ปี
สถานภาพโสดการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บา้นมีรายไดร้วมไม่เกิน 
15,000 บาทและมีสภาพผิวธรรมดา การบริโภคเคร่ืองส าอางพบว่าเคร่ืองส าอางท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้
ประจ าไดแ้ก่ แป้งฝุ่ น ลิปสติก ครีมบ ารุงผิวชุ่มช่ืน ครีมบ ารุงผิวขาว ครีมกนัแดด ผลิตภณัฑท์ าความ
สะอาด    ผิวกาย ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า และผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผม โดยซ้ือ
เคร่ืองส าอางนอ้ยกว่า1คร้ังต่อเดือนคร้ังละประมาณ 500-1,000 บาท ซ้ือจากห้างสรรพสินคา้เม่ือใช้
เคร่ืองส าอางแลว้จะไม่เปล่ียนไปใช้ยี่ห้ออ่ืนเพราะกลวัแพ ้โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มองว่าราคา
สินคา้มีความเหมาะสมกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือใช้ของตวัอย่าง ด้านการรับรู้เห็นด้วยมากว่า
เคร่ืองส าอางจ าเป็นต่อชีวิต ดา้นการคน้หาขอ้มูลเห็นดว้ยอยา่งยิง่วา่ก่อนซ้ือเคร่ืองส าอางท่านควรจะ
ศึกษาสินคา้ตวันั้นเป็นอย่างดี ดา้นการประเมินผลทางเลือกเห็นดว้ยวา่ท่านจะตรวจสอบบรรจุภณัฑ์
ของสินคา้ให้อยู่ในสภาพดีและสวยงามอย่างดีก่อนซ้ือทุกคร้ัง ดา้นการตดัสินใจซ้ือเห็นด้วยอย่าง
มากวา่ท่านซ้ือเคร่ืองส าอางโดยค านึงถึงราคาและคุณภาพและ ดา้นการประเมินหลงัการซ้ือเห็นดว้ย
มากว่าเม่ือท่านใช้เคร่ืองส าอางและพบว่าดีกับตัวท่านแล้วแนะน าให้คนอ่ืนใช้ตาม 2) อายุมี
ความสัมพันธ์กับการบริโภคเคร่ืองส าอาง 2) อายุมีความสัมพันธ์กับการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเภทครีมปรับสภาพผิวหนัง/ครีมรองพื้น ครีมปกปิดร้ิวรอยรอบดวงตา แป้งเคก้เติมระหว่างวนั 
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อายชาโดว ์อายไลเนอร์ มาสคาร่า ดินสอเขียนคิ้ว ดินสอเขียนขอบตา บรัชออน ดินสอเขียนขอบ
ปาก ครีมบ ารุงใหผิ้วชุ่มช้ืน ครีมบ ารุงใหผิ้วขาว ผลิตภณัฑม์าส์ก/พอก ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิว
กาย ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า และผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผม ระดับการศึกษามี
ความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทครีมปกปิดร้ิวรอยรอบดวงตา แป้งฝุ่ น อายชาโดว ์
อายไลเนอร์  มาสคาร่า ดินสอเขียนขอบตา บรัชออน ดินสอเขียนขอบปาก ครีมลดร้ิวรอย/ยก
กระชับ ผลิตภัณฑ์มาส์ก    หรือพอก ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า และผลิตภัณฑ์ท าความ
สะอาดผม          
 ปัทมพร คมัภีระ (2558)เขียนรายงานการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
เว็บไซต์เฟซบุ๊คของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1.ศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คของนกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 2.เพื่อ
ศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊คของนักศึกษาหญิงในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตและประเมินปัจจยัทาง
การตลาดแตกต่างกนั ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษาหญิงท่ีเป็นผูใ้ชเ้ฟซบุ๊คและ
มีประสบการณ์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค จ านวน 200 คน โดยกลุ่มตวัอย่างเป็น
ผูห้ญิงท่ีศึกษาอยูใ่นมหาวิทยาลยัเอกชน และมหาวิทยาลยัรัฐบาลซ่ึงเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเวบ็ไซต์
เฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่เรียนสาขาวิชาสังคมศาสตร์อยู่ในช่วงอายุ 21ปี มีรายได้ 10,000บาท ต่อเดือน 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ต5-6คร้ังต่อสัปดาห์ และมีระยะเวลาเฉล่ียใน
การใชง้านแต่ละคร้ังอย่างนอ้ย 1 ชัว่โมง การวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบัมาก 
นอกจากน้ียงัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม29% ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นทางเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเฉล่ีย2คร้ังใน
1เดือน โดยในแต่ละคร้ังซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนเงินเฉล่ีย 500 บาท ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ี
ซ้ือได้แก่ ผลิตภัณฑ์และส าหรับแต่งหน้า(Make up)รองลงมาได้แก่ ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ดูแล
ผิวหน้า(Skin care)ผลิตภณัฑ์น ้ าหอม ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดุแลเส้นผม(Hair care)ผลิตภณัฑ์และ
อุปกรณ์ดูแลมือ และเล็บ (Hand and Nail Care) รวมทั้งผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลผิวกาย (Body 
Care) ตามล าดบั และมีโอกาสท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเม่ือเคร่ืองส าอางท่ีเคยใชเ้ป็น
ประจ าหมด ส าหรับผลการทดสอบ สมมติฐานการวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซอ
เคร่ือองส าอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊ค ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต และปัจจยัทางการตลาด ซ่ึง
ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ปัจจยัดา้น ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย และปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการขาย 
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 เจริญศิริ อาจคุ ้มวงศ์ (2559) เขียนรายงานวิจัยเร่ือง“ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีของวยัรุ่นไทย : กรณีศึกษายี่ห้อ 3 Concept eyes”โดยมีจุดประสงค์เพื่อศึกษา 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ พฤติกรรมการใช ้และความพึงพอใจ ท่ีมีต่อ เคร่ืองส าอางเกาหลียีห่อ้ 3 
Concept eyes ท่ีเป็นแบรนด์เคร่ืองส าอางท่ีมีแนวคิดให้ผูบ้ริโภคสร้างสไตล ์หรือเอกลกัษณ์เป็นของ
ตนเอง โดยการท าแบบสอบถามถามไปยงักลุ่มเป้าหมายคือ วยัรุ่นท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ของยี่ห้อ 3 
Concept eyes จ านวน 106 คนเพื่อให้ไดข้อ้มูลตรงตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้ผลจากการวิจยัพบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง นักศึกษา มีรายไดท่ี้มาจากทางบา้น และมีรายไดอ้ยู่ท่ี 5,000 -10,000 
บาท  ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลให้เกิดการเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องยีห่้อดงักล่าว คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ี
มีผลอยู่ในระดบัมาก โดยมีความพึงพอใจในเฉดสีของสินคา้ท่ีมีความหลากหลายซ่ึงประเภทของ
ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคนิยมใชม้ากท่ีสุด คือ ลิปสติก พบว่า มีหลายรุ่น และหลายเฉดสี ท าให้สามารถ
รองรับผูบ้ริโภคไดใ้นวงกวา้ง นอกจากนั้นแลว้ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑค์ือ จะ
ใชเ้ฉพาะท่ีมีคนแนะน ามา หรือศึกษารายละเอียดผลิตภณัฑ์จากอินเทอร์เน็ต ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผล
ต่อการซ้ือ คือ ราคามีความสมเหตุสมผล โดยผูบ้ริโภคก็พึงพอใจในเร่ืองความเหมาะสมของราคา
มากสุดส าหรับปัจจยัดา้นราคาน้ี โดยในการซ้ือแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคจะอยู่ท่ี 500 -1,000บาท จะ
ซ้ือเฉพาะช่วงท่ีมีโปรโมชัน่เป็นส่วนใหญ่และมีความถ่ีในซ้ือปีละ2คร้ัง ในปัจจยัดา้นช่องทางจดั
จ าหน่ายนั้นพบว่านิยมซ้ือผา่นทางร้านพรีออเดอร์ และผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการจดัร้าน แบ่ง
สินคา้ตามหมวดหมู่ดว้ย นอกจากนั้น ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่าการโฆษณาเป็นปัจจยั
ในดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอีกทั้งผูบ้ริโภคยงัมีความพึงพอใจ
ในด้านโฆษณามากท่ีสุด และจากผลการวิจัยยงัพบอีกว่าหากผูบ้ริโภคจะมีความพึงพอใจแล้ว
ผูบ้ริโภคก็จะแนะน าคนอ่ืนต่อ        
 ภทัราพร พิสมยั (2560) เขียนรายงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีและ
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภคชาวไทย” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีและเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น 2. เพื่อศึกษาปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี
และเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น3)เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางเกาหลีและ
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามทางอินเทอร์เน็ตจากกลุ่มผูใ้ช้เคร่ือง
ส าอางเกาหลีและเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นจ านวน 808 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชเ้คร่ืองส าอางเกาหลีและ
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อยู่ในช่วงอาย ุ21-30 ปี และเป็นนกัเรียน/นกัศึกษาท่ีมีรายได้
ต่ อ เดื อนต ่ าก ว่ า  10 ,000  บ าท  โดย มี แหล่ ง ท่ี ม าของรายได้จ ากครอบค รัว /ผู ้ อุป ก าระ                       
ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคือ ปัจจยัดา้นราคา ซ่ึงมีผลอยู่ในระดบัมาก พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือของผูใ้ช้ส่วนใหญ่แต่งหน้าเป็นบางคร้ังและแต่งหน้าทุกวนัในจ านวนใกลเ้คียงกัน ประเภท
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เคร่ืองส าอางเกาหลีท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุดคือประเภทตกแต่งริมฝีปาก ประเภทเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นท่ีนิยม
ใชม้ากท่ีสุดคือประเภทตกแต่งผิวหน้า ประเภทสกินแคร์เกาหลีท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุดคือประเภทบ ารุง
ผิวหนา้ซ่ึงเหมือนกบัประเภทสกินแคร์ญ่ีปุ่ น บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางและสกินแคร์
คือรีวิวตามอินเทอร์เน็ต และผูใ้ชส่้วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองส าอางและสกินแคร์เดือนละ 1-2 คร้ัง โดยมี
ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 501-1,000 บาท และผูใ้ชส่้วนใหญ่มีความพึงพอใจในการซ้ือ/ใชเ้คร่ืองส าอาง
เกาหลีและเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นอยูใ่นระดบัมาก      
 ศุภคัสรณ์ สุปัน (2560) เขียนรายงานการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร ” โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1.เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภท
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร 3. เพื่อศึกษาความ
พึงพอใจของนักศึกษาท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิว โดยใช้การเก็บรวมรวม
ขอ้มูลจากการสอบถามผา่นแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด 130 ชุด และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชวิ้ธีการ
ทางสถิติเพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิว ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาผูห้ญิง ท่ีก าลงัศึกษาอยูช่ั้นปีท่ี 4 
มีรายรับเฉล่ียต่อเดือน 3,001-5,000บาท มีท่ีมาของรายไดจ้ากครอบครัว และมีสภาพผิวเป็นผิวผสม 
ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือพบว่า ส่วนใหญ่สนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวดา้นท าความสะอาด
ผิว ช าระล้างส่ิงสกปรก เน้ือสัมผสัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวท่ีเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุดคือแบบครีม ส่วนใหญ่
เลือกใชห้รือซ้ือยี่ห้อ Hada Labo บ่อยท่ีสุด ความถ่ีในการเลือกซ้ือคือ 2-3 เดือนคร้ัง ค่าใชจ่้ายแต่ละ
คร้ังอยู่ท่ี500-1,000 บาท เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวท่ีร้านจ าหน่ายเฉพาะสินคา้เพื่อสุขภาพ/ความ
งาม เช่น Boot,Watson รับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารจากทาง อินเตอร์เน็ต ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองสรรพคุณตรงตามความตอ้งการ มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองมีโปรโมชัน่ลด
ราคาจากราคาปกติ อนัดบัสามคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในเร่ืองมีการขายสินคา้ผา่นทาง
อินเตอร์เน็ต และอนัดบัสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองราคาถูกเม่ือเทียบกบัคุณภาพ  
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นอกจากน้ีผลการวิจยัยงัพบว่า ความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์ในเร่ืองยี่ห้อของผลิตภณัฑ์เช่ือถือได ้
เป็นท่ีรู้จกั เป็นดา้นท่ีไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายในเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้หาง่าย สะดวกแก่การเดินทางไปซ้ือ อนัดบัสามคือ ความพึง
พอใจดา้นราคาในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และอนัดบัสุดทา้ยคือ ความพึงพอใจดา้น
การส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการลดราคาสินคา้จากราคาปกติ 

  อุษา แสงแจ่ม (2557) เขียนรายงานการวิจยัเร่ือง “การใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในเขตปทุมวนั”โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการใช้
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภคในเขตปทุมวนั 
เปรียบเทียบการใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค
ในเขตปทุมวนั จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของ
ผูบ้ริโภคในเขตปทุมวนั รวมทั้งเสนอแนวทางการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการน าไปใชใ้หเ้หมาะสม
โดยกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู ้บริโภคเพศหญิงท่ีท างานอยู่ในเขตปทุมวันจ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป สถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ค่า F-test และทดสอบรายคู่โดยวิธี LSDผลการศึกษา
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายปัจจยั อนัดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับ
การศึกษาต่างกนัมีระดบัการใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
แตกต่างกนัอย่างไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทางตรงกนัขา้ม กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุอาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีระดบัการใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทท่ี 3 

วิธีการด าเนินวิจัย 

 การวิจยัคร้ังน้ีใช้รูปเเบบการวิจยัเชิงปริมาณ ประกอบดว้ย แหล่งท่ีมาของขอ้มูล การเก็บ
รวบรวมขอ้มูล          
 ขอ้มูลปฐมภูมิ(Primary Data) เป็นขอ้มูลขั้นตน้ท่ีผูวิ้จยัไดท้ าขอ้มูล  เทคนิคการวิเคราะห์
ขอ้มูล เเละเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 แหล่งท่ีมาของข้อมูล 

 ในการศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจัยของการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภท      
เมคอพัของญ่ีปุ่ น” ผูว้ิจยัไดท้ าการคน้ควา้ขอ้มูลปฐมภูมิเเละขอ้มูลทุติยภูมิ โดยมีการใช้เเบบสอบ
ถามออนไลน์ทางอินเทอร์เน็ตเพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเเละน าข้อมูลจาก
การศึกษาบทความข่าวสาร เเละงานวิจยัน ามาวิเคราะห์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี การเก็บรวบรวมดว้ย
ตนเองด้วยวิธีการใช้เเบบสอบถามทางออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาค้นควา้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคโ์ดยมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 ข้อมูลทุ ติยภู มิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีผ่านการรวบรวมโดยผู ้มีความรู้ความ
เช่ียวชาญไดท้ าการรวบรวมเเละวิเคราะห์เร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั โดยผูว้ิจยัไดท้ าการรวบรวม
ขอ้มูลจากเเหล่งต่างๆดงัน้ี 

 1) หนงัสือ และต าราจากหอสมุดมหาวิทยาลยัศิลปากรวิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ 

 2) บทความจากทางเวบ็ไซต ์เช่น บทความการวิเคราะห์พฤติกรรมเเละความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคสินคา้ออนไลน์ เป็นตน้ 

 3) บทความและวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยพฤติกรรมในการเลือกใช้ เเละกลยุทธ์ทาง
การตลาด 

 4) เอกสารและข้อมูลจากเว็บไซต์ ท่ี เก่ียวข้องกับเคร่ืองส าอางเช่นเว็บส านักงาน
คณะกรรมการอาหารเเละยากลุ่มควบคุมเคร่ืองส าอาง   
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3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดท้ าเเบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
โดยผูวิ้จัยได้สร้างขึ้ นโดยใช้เเบบสอบถามในการเก็บข้อมูล คือ เเบบสอบถามออนไลน์ทาง
อินเทอร์เน็ตใช้วิธีการสุ่มจากกลุ่มผูใ้ช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นชาวไทยจ านวน 400 
คน ซ่ึงผูว้ิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงเดือนตุลาคมถึงธันวาคม พ.ศ.2562 โดยกลุ่มตวัอย่างดัง
กล่าวคือผูท่ี้ใชเ้คร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทเมคอพั 

3.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณเเละมีระยะเวลาท่ีจ ากดัผูว้ิจยัไดท้ าเเบบสอบถาม
ผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นโดยใช้ระยะเวลาประมาณ 70 วนั เม่ือไดรั้บขอ้มูล
จากผูต้อบแบบสอบถามก็น าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ทางสถิติ ร้อยละ โดยใช้โปรแกรมMicrosoft 
Excelในรูปแบบตาราง 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ท าเเบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
ผูว้ิจยัไดส้ร้างเเละเเบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบเเบบสอบถาม มีจ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 
รายไดต้่อเดือน เเละเเหล่งท่ีมาของรายได ้ 
 ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
 ส่วนท่ี 3  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
 ส่วนท่ี 4  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามในส่วนท่ี 1-3 จะท าการแจกแจงความถ่ีและคิดเป็น
ร้อยละส่วนแบบสอบถามในส่วนท่ี 4 ซ่ึงเป็นมาตรวดัแบบ Likert Scale จะใชเ้กณฑก์ารประเมินผล
โดยค านวณความกวา้งของอตัรภาคชั้น ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2548:193-194) 

 5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

 3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 

 2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ย 

 1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
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 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
  จ านวนชั้น  = 5-1 
         5 
     = 0.8  

 เเละการแปลผลดังกล่าวสามารถหาช่วงคะแนนของแต่ละระดับโดยอ้างอิงจากการ         
เเบ่งช่วงคะเเนนตามเกณฑข์องเบสท ์(Best.1981) มีรายละเอียดดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 4.21- 5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 

 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มาก 

 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง 

 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง นอ้ย 

 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 
3.4 เคร่ืองมือและการน าเสนอท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1) โปรแกรมส าเร็จรูป Microsoft Word  
 2) โปรแกรมส าเร็จรูป Microsoft Excel 
 3) โปรแกรมแบบสอบถามออนไลน์ Google Chrome 
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บทท่ี 4  

ผลการศึกษา 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง“กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจัยของการเลือกใช้เคร่ืองส าอาง     
ประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น” โดยผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคชาวไทยจ านวน 405 
คน ในช่วงเดือนธันวาคม พ .ศ2562 เพื่อท่ีจะได้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใช้และ
พฤติกรรมในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอัพของญ่ีปุ่ นรวมถึงความพึงพอใจท่ีมีต่อ
เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น ซ่ึงแบบสอบถามดงักล่าวผูว้ิจยัได้แบ่งผลการวิจยัออกเป็น     
4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
 ส่วนท่ี 4 ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 

4.1 ส่วนของแบบสอบถาม กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจัยของการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอัพ
ของญ่ีปุ่น  

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามโดยสุ่มจากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค
เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น จ านวน 405 คน สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 1.1) เพศ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบว่าเป็นเพศหญิงจ านวน 351 คน คิด
เป็นร้อยละ  87.1รองลงมาเป็นเพศชายจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ12.7 และเพศอ่ืน จ านวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ0.20 ดงัตารางท่ี1  
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      ตารางท่ี 1 ขอ้มูลแสดงเพศ  

  

 1.2) อายุ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบว่าส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-40 ปี 
จ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 73.60 อนัดบัสองคือช่วงอายุระหว่าง 41-60 ปี จ านวน 80 คน คิดเป็น
ร้อยละ19.80 และอนัดบัสาม คือมีอายุต ่ากว่า 20 ปีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.20 และอนัดบัส่ี
คืออาย6ุ1 ปีขึ้นไป จ านวน10คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  ดงัตารางท่ี 2  

 
     ตารางท่ี 2 ขอ้มูลแสดงอาย ุ

 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

หญิง 351 87.10 

ชาย 51 12.70 

อ่ืนๆ 3 0.20 

รวม 405 100 

อาย ุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 17 4.20 

21-40 ปี 298 73.60 

41-60 ปี 80 19.80 

61 ขึ้นไป 10 2.50 

รวม 405 100 
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 1.3) อาชีพ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นนักเรียนและ

นกัศึกษา จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50  อนัดบัสองคือ รับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ จ านวน 

95 คน คิดเป็นร้อยละ 24.30 อนัดับสาม คือ พนักงานบริษทั จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.70 

อนัดบัส่ี คือ ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.70 และอ่ืน ๆ จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อย

ละ 3.80    ดงัตารางท่ี 3  

       ตารางท่ี 3 ขอ้มูลแสดงอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นกัเรียนและนกัศึกษา 166 42.50 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 95 24.30 

พนกังานบริษทั 77 19.70 

ธุรกิจส่วนตวั 38 9.70 

อ่ืน ๆ  29 3.80 

รวม 405 100 

 

 1.4) รายไดต้่อเดือน จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบวา่ส่วนใหญ่มีรายไดต้ ่า

กวา่ 10,000 บาทต่อเดือน จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 37.60 อนัดบัสองมีรายได1้0,001-20,000 

บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 อนัดบัสาม มีรายได2้0,001-30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 

81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 อนัดบัส่ี มีรายได3้0,001-40,000 บาทต่อเดือน จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อย

ละ7.20  อนัดบัท่ีหา้มีรายได ้50,000 บาทขึ้นไป จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และอนัดบัหกมี

รายได ้40,001-50,000บาท จ านวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 2.20  ดงัตารางท่ี 4 
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       ตารางท่ี 4 ขอ้มูลแสดงรายไดต้่อเดือน 

รายไดต้่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 153 37.6 

10,001-20,000 บาท 115 28.5 

20,001-30,000บาท 81 20.0 

30,001-40,000 บาท 29 7.20 

40,001-50,000 บาท 9 2.20 

50,000 บาทขึ้นไป 18 4.50 

รวม 405 100 

 

 1.5) แหล่งท่ีมาของรายได ้ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบวา่ส่วนใหญ่มี

รายไดม้าจากการท างานจ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 58.70และรองลงมาคือ รายไดจ้ากครอบครัว 

จ านวน 181 คนคิดเป็นร้อยละ 41.30 ดงัตารางท่ี 5 

      ตารางท่ี 5 ขอ้มูลแสดงแหล่งท่ีมาของรายได ้

 
 

แหล่งท่ีมาของรายได ้ จ านวน(คน) ร้อยละ 

จากครอบครัว 157 38.8 

จากการท างาน 248 61.2 

รวม 405 100 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น
จากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคจ านวน 405 คน สามารถสรุปผลขอ้มูลไดด้งัน้ี 

 2.1) ความถี่ในการแต่งหนา้ของผูบ้ริโภค จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คนพบวา่
ส่วนใหญ่จะแต่งหนา้เป็นบางคร้ังมีจ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.20 และอนัดบัสองคือ 
แต่งหนา้เป็นประจ าทุกวนั จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 44.40 และอนัดบัสาม คือไม่แต่งหนา้เลย 
มีจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.40  ดงัตารางท่ี 6 

     ตารางท่ี 6 ขอ้มูลแสดงความถี่ในการแต่งหนา้ 

ความถี่ในการแต่งหนา้ จ านวน(คน) ร้อยละ 

แต่งหนา้เป็นบางคร้ัง 191 47.20 

แต่งหนา้เป็นประจ าทุกวนั 180 44.40 

ไม่แต่งหนา้เลย 34 8.40 

รวม 405 100 

 

 2.2) ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีเลือกใช ้ จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คนพบวา่

ส่วนใหญ่เลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นประเภทตกแต่งผิวหนา้จ านวน 308 คน คิด

เป็นร้อยละ 32.80 อนัดบัสองคือ ประเภทตกแต่งริมฝีปาก จ านวน 306 คน คิดเป็นร้อยละ 32.59 

อนัดบัสามคือประเภทตกแต่งแกม้ จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ21.30 และอนัดบัส่ี คือ ประเภท

ตกแต่งดวงตาและคิ้ว จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 13.31 ดงัตารางท่ี 7 
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        ตารางท่ี 7 ขอ้มูลแสดงประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีถูกเลือกใชบ้่อยท่ีสุด 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 2.3) ยี่ห้อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอัพของญ่ีปุ่ นท่ีใช้เป็นประจ าหรือเลือกใช้จากผูต้อบ

แบบสอบถามจ านวน 405 คน พบว่าส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑ์ยี่ห้อ Biore จ านวน 219 

คน คิดเป็นร้อยละ 23.83 อนัดบัสองคือ Shiseido จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 16.32 อนัดบัสาม

คือ Canmake จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 12.32 Cezanne จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 10.10 

Kate Tokyo จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 8.16 Kanebo จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 Daiso 

จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 5.33 Three จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 5.22 Muji จ านวน 41 คน 

คิดเป็นร้อยละ 4.45 Shu Uemura จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ  4.35 Majolica Majorca จ านวน 25 

คน คิดเป็นร้อยละ 2.72 และอ่ืน ๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 0.54    ดงัตารางท่ี 8 

 

 

 

 

 

ประเภทของเคร่ืองส าอาง จ านวน ร้อยละ 

ตกแต่งผิวหนา้ 308 32.80 

ตกแต่งแกม้ 200 21.30 

ตกแต่งดวงตาและคิ้ว 125 13.31 

ตกแต่งริมฝีปาก 306 32.59 

รวม 939 100 
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         ตารางท่ี 8 ขอ้มูลแสดงยีห่อ้เคร่ืองส าอางท่ีถูกเลือกใชเ้ป็นประจ าหรือซ้ือบ่อยท่ีสุด 

ยีห่อ้ จ านวน ร้อยละ 

Biore 219 23.83 

Shiseido 150 16.32 

Canmake 113 12.32 

Cezanne 92 10.01 

Kanebo 62 6.75 

Kate Tokyo 75 8.16 

Three 48 5.22 

Shu Uemura 40 4.35 

Muji 41 4.45 

Daiso 49 5.33 

Majolica Majorca 25 2.72 

อ่ืน ๆ 5 0.54 

รวม 919 100 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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 2.4) ความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบวา่
ส่วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองส าอาง2-3 เดือนคร้ัง จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 53.82 อนัดบัสองคือ 
เดือนละ2-3 คร้ัง จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ18.76 อนัดบัสามคือ 4-6 เดือนคร้ัง จ านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.57 อนัดบัท่ีส่ี คือ    ปีละคร้ัง จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 5.91 อนัดบัท่ีหา้คือ 1-2 ปี
คร้ัง จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.22 และอนัดบัท่ีหก เดือนละคร้ัง จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.72 ดงัตารางท่ี 9 
 
   ตารางท่ี 9 ขอ้มูลแสดงความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 

 

 2.5) ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางในแต่ละคร้ัง จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 

405 คนพบว่าส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย 501-1,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ

33.33 อนัดบัสองคือ 1,001-2,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 28.64 อัน ดับส าม

คือ 2,001-3,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน67คน คิดเป็นร้อยละ16.54 อนัดบัส่ีคือ ต ่ากว่า 500 บาทต่อคร้ัง 

จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.06 อนัดบัห้าคือ 3,001-4,000บาทต่อคร้ัง จ านวน 14 คน คิดเป็น

ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง จ านวน(คน) ร้อยละ 

เดือนละคร้ัง 11 2.72 

เดือนละ2-3คร้ัง 76 18.76 

2-3 เดือนคร้ัง 218 53.82 

4-6 เดือนคร้ัง 59 14.57 

ปีละคร้ัง 24 5.91 

1-2ปีคร้ัง 17 4.22 

รวม 405 100 
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ร้อยละ3.46 อนัดบัหกคือ มากกว่า5,000 บาทขึ้นไปต่อคร้ัง จ านวน 8 คนคิดเป็นร้อยละ 1.98  และ

อนัดบัเจ็ด คือ4,001-5,000 บาทต่อคร้ัง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ0.99 ดงัตารางท่ี 10  

     ตารางท่ี 10 ขอ้มูลแสดงค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางแต่ละคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 500 บาท 61 15.06 

501-1,000บาท 135 33.33 

1,001-2,000บาท 116 28.64 

2,001-3,000บาท 67 16.54 

3,001-4,000บาท 14 3.46 

4,001-5,000บาท 4 0.99 

5,000บาทขึ้นไป 8 1.98 

รวม 405 100 

  
 2.6) แหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 
คนพบวา่ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือจากเคาน์เตอร์ในหา้งสรรพสินคา้ จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.25 อนัดบัสองคือ ซ้ือจากร้านจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม เช่น Bootsและ Watson 
จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 31.38 อนัดบัสามคือ ซ้ือจากร้านคา้ออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต 
จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 อนัดบัส่ีคือ ซ้ือจากตลาดนดัเคร่ืองส าอาง จ านวน 38 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.75 อนัดบัหา้คือ เดินทางไปซ้ือยงัประเทศญ่ีปุ่ น จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 4.37 
และอ่ืน ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ดงัตารางท่ี 11 
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    ตารางท่ี 11 ขอ้มูลแสดงแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
 

แหล่งซ้ือเคร่ืองส าอาง จ านวน ร้อยละ 

เคาน์เตอร์ในหา้งสรรพสินคา้ 290 36.25 

ร้านจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม เช่น 

Boots watson 

251 31.38 

ร้านคา้ออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต 184 23.0 

ตลาดนดัเคร่ืองส าอาง 38 4.75 

เดินทางไปซ้ือยงัประเทศญ่ีปุ่ น 35 4.37 

อ่ืน ๆ  2 0.25 

รวม 800 100 

     *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 

2.7) แหล่งรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 

405คน พบวา่ส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ตจ านวน 356 คน คิดเป็นร้อยละ 

อนัดบัสองคือจากเพื่อนหรือคนรู้จกัจ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ อนัดบัสามคือ จากทางพนกังาน

ขายเคร่ืองส าอางจ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ อนัดบัส่ีคือ จากทางโทรทศัน์จ านวน 107 คน คิด

เป็นร้อยละ อนัดบัหา้คือ จากส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ และอ่ืน ๆ จ านวน 2 

คน คิดเป็นร้อยละ ดงัตารางท่ี 12 
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    ตารางท่ี 12 ขอ้มูลแสดงแหล่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น 

แหล่งขอ้มูลข่าวสาร จ านวน(คน) ร้อยละ 

อินเตอร์เน็ต 356 42.13 

เพื่อนหรือคนรู้จกั 175 20.71 

พนกังานขายเคร่ืองส าอาง 119 14.08 

ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ  86 10.18 

โทรทศัน์ 107 12.67 

อ่ืน ๆ  2 0.23 

รวม 845 100 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพั
ของญ่ีปุ่ นจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคจ านวน 405 คน สามารถสรุปผลขอ้มูลไดด้งัน้ี 
 3.1) ดา้นผลิตภณัฑ ์จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คน พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์
มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ คุณภาพของสินคา้ จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 อนัดบัสองมี
สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 25.91 อนัดบัสามช่ือเสียงของแบ
รนด ์ จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ16.12 อนัดบัส่ีมีรูปแบบของบรรจุภณัฑมี์ความทนัสมยัน่าใช้
งานจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ12.79 อนัดบัหา้มีรายละเอียดของสินคา้และวนัหมดอายชุดัเจน
จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 11.85 ดงัตารางท่ี 13 
 
 
 



38 
 

      ตารางท่ี 13 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ช่ือเสียงของแบรนด์ 102 16.12 

คุณภาพของสินคา้ 211 33.33 

สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ 164 25.91 

รูปแบบของบรรจุภณัฑท์นัสมยัน่าใชง้าน 81 12.79 

มีรายละเอียดของสินคา้และวนัหมดอายชุดัเจน 75 11.85 

รวม 633 100 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 3.2) ดา้นราคา จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คนพบวา่ส่วนใหญ่ปัจจยัดา้นราคาท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดคือ ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 35.69 
อนัดบัสองคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัปริมาณ จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 32.68 อนัดบัสามคือ 
ราคาถูกเม่ือเทียบกบัแบรนด์อ่ืน จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 31.63 ดงัตารางท่ี 14 

      ตารางท่ี 14 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางดา้นราคา 
 

ปัจจยัดา้นราคา จ านวน(คน) ร้อยละ 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 202 35.69 

ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 185 32.68 

ราคาถูกเม่ือเทียบกบัแบรนด์อ่ืน 179 31.63 

รวม 566 100 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้ 



39 
 

 3.3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คนพบวา่ส่วนใหญ่
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ แหล่งจ าหน่ายสินคา้มีความน่าเช่ือถือ
จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 36.13 อนัดับสองคือ มีการจ าหน่ายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต จ านวน 
189 คน คิดเป็นร้อยละ 32.36อนัดบัสามคือ เขา้ถึงแหล่งจ าหน่ายไดส้ะดวก จ านวน 184 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31.51 ดงัตารางท่ี 15 
 
      ตารางท่ี 15 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการใชเ้คร่ืองส าอางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จ านวน(คน) ร้อยละ 

แหล่งจ าหน่ายสินคา้มีความน่าเช่ือถือ 211 36.13 

เขา้ถึงแหล่งจ าหน่ายสินคา้ไดส้ะดวก 184 32.36 

มีการจ าหน่ายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต 189 31.51 

รวม 584 100 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
  
 3.4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 405 คนพบว่าส่วนใหญ่
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ จ านวน 
151 คน คิดเป็นร้อยละ 32.47 อนัดบัสองคือ การแนะน าของพนักงานขาย จ านวน 114 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.51 อนัดบัสามคือ การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ  จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 21.94 อนัดบั
ส่ีคือมีระบบสมาชิกและสิทธิพิเศษต่าง ๆ จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 21.08  ดงัตารางท่ี 16 
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      ตารางท่ี 16 ขอ้มูลแสดงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 *เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 

ส่วนท่ี 4 ความพงึพอใจท่ีมีต่อการซ้ือหรือเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเร่ืองความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือหรือเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภท
เมคอพัของญ่ีปุ่ นจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคจ านวน 405 คน สามารถสรุปผลขอ้มูลไดด้งัน้ี 
 จากการศึกษาพบวา่ ความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือหรือเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพั
ของญ่ีปุ่ นโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.26 โดยความพึงพอใจท่ีอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาเคร่ืองส าอางเหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.32 ผลิตภณัฑ์ใช้ส่วนผสมในการ
ผลิตท่ีมีคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.32 เขา้ถึงแหล่งจ าหน่ายสินคา้ไดส้ะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.29 และโปรโมชัน่
และการลดราคาของสินค้า มีค่าเฉล่ีย 4.24 และความพึงพอใจในระดับมาก คือ รูปแบบของ
ผลิตภณัฑมี์ความสวยงามน่าใช ้มีค่าเฉล่ีย 4.13 ดงัตารางท่ี  17 
 

 

 

 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน(คน) ร้อยละ 

มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 151 32.47 

การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ 102 21.94 

การแนะน าของพนกังานขาย 114 24.51 

มีระบบสมาชิกและสิทธิพิเศษต่าง ๆ 98 21.08 

รวม 465 100 



41 
 

ตารางท่ี 17 ขอ้มูลแสดงความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 

ความพงึพอใจใน

เคร่ืองส าอางประเภท

เมคอพัของญ่ีปุ่น 

ระดับความพงึพอใจ รวม ค่าเฉลีย่

X̅ 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

แปลผล 

5 4 3 2 1 

ราคาเคร่ืองส าอาง

เหมาะสมกบัคุณภาพ 

184 169 50 2 0 405 4.32 0.70 มากท่ีสุด 

รูปแบบของผลิตภณัฑ์

มีความสวยงามน่าใช ้

132 198 72 2 1 405 4.13 0.73 มาก 

เขา้ถึงแหล่งจ าหน่าย

ไดส้ะดวก 

177 172 54 1 1 405 4.29 0.72 มากท่ีสุด 

ผลิตภณัฑใ์ช้

ส่วนผสมในการผลิต

ท่ีมีคุณภาพ 

180 176 47 2 0 405 4.32 0.69 มากท่ีสุด 

โปรโมชัน่และการลด

ราคาของสินคา้ 

166 180 51 5 3 405 4.24 0.77 มากท่ีสุด 

รวม 4.26 0.72 มากท่ีสุด 
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4.2 กลยุทธ์การตลาดของย่ีห้อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่นแบรนด์ Kanebo 

 เป็นระยะเวลานานกว่า 10 ปีท่ีคาเนโบ ผูผ้ลิตและจ าหน่ายเคร่ืองส าอางชั้นน าของประเทศ
ญ่ีปุ่ น ไม่ไดอ้อกผลิตภณัฑแ์บรนดใ์หม่วางตลาด ทั้งในประเทศญ่ีปุ่ นและในประเทศไทย ประกอบ
กบันโยบายการท าตลาดใหม่ ท่ีตอ้งการให้ทัว่โลกมีแบรนด์เคร่ืองส าอางในกลุ่มสกินแคร์เพียงแบ
รนด์เดียว ในลกัษณะโกลบลัแบรนด์ จากก่อนหนา้ท่ีส่งสินคา้ไปท าตลาดในหลายภูมิภาคของโลก
ภายใตแ้บรนด์ท่ีหลากหลาย ซ่ึงมีผลท าให้ความแข็งแกร่งของแบรนด์ ไม่สามารถสู้กบัสมรภูมิการ
แข่งขนัในธุรกิจเคร่ืองส าอางอย่างทุกวนัน้ีได ้ล่าสุดเม่ือเดือนพฤษภาคม 2559 ท่ีผ่านมา คาเนโบ 
คอสเมติกส์ ประเทศญ่ีปุ่ น จึงตดัสินใจเปิดตวัแบรนด์ใหม่ "คาเนโบ" (KANEBO) ท่ีใช้ช่ือเดียวกบั
คอร์ปอเรตแบรนด ์เพื่อหวงัผลสร้างความแขง็แกร่งและเกิดการจดจ าแบรนดไ์ดม้ากขึ้น โดยแบรนด์
มี เป้ าหมาย ท่ี จะ เป็ น  1 ใน  10 ของแบรนด์ เค ร่ืองส าอางกลุ่ ม เพ รส ทีจ (Prestige) คือ เป็ น                    
แบรนด์ เค ร่ืองส าอางท่ีได้รับการยอมรับและเป็นผลิตภัณฑ์ระดับพรีเมียมท่ีจ าหน่ายใน
หา้งสรรพสินคา้ 

 ภาวะตลาดเคร่ืองส าอางในปัจจุบนันั้นท่ีผ่านมาภาพรวมตลาดเคร่ืองส าอางในเมืองไทย
ค่อนข้างซบเซาการแข่งขันท่ีผ่านมาก็รุนแรง โดยเฉพาะการจัดโปรโมชั่นราคา เน่ืองจากภาวะ
เศรษฐกิจท่ีชะลอตวัท าใหห้ลายแบรนด์ลงมาแข่งขนักนักนัอยา่งรุนแรง ส่วนบริษทัไม่ไดแ้ข่งขนัใน
เร่ืองของราคา เน่ืองจากราคาท่ีวางจ าหน่ายเช่ือว่าผูบ้ริโภคชาวไทยสามารถจบัตอ้งไดอ้ยูแ่ลว้ ซ่ึงแบ
รนดค์าเนโบมีราคาเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 1,000-3,300 บาท  

4.2.1 การเปิดตัวแบรนด์ใหม่ของ “Kanebo” 

 แบรนดค์าเนโบ ถือเป็นการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ในรอบกวา่ 10 ปี ท่ีมีแบรนดใ์หม่ออกมา
ท าตลาด จากเดิมท่ีผูบ้ริโภครู้จกัคาเนโบในแบรนด ์คาเนโบ อิมเพรส ท่ีเป็นกลุ่มผลิตภณัฑส์กินแคร์ 
และคาเนโบ ลูนาโซล กลุ่มเคร่ืองส าอาง ซ่ึงนบัจากน้ีบริษทัจะจะทยอยปรับสินคา้ท่ีอยูภ่ายใตแ้บ
รนด ์ "คาเนโบ อิมเพรส" มาเป็น "คาเนโบ" แต่ในส่วนของ คาเนโบ ลูนาโซล ยงัคงท าตลาด
ตามปกติ พร้อมกบัวางแผนทั้งระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว 
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4.2.2 คอนเซปต์และกลยุทธ์การตลาดของแบรนด์ Kanebo  

 Kanebo เป็นแบรนด์ท่ีเกิดขึ้ นมาเพื่อให้ผูห้ญิงทั่วโลกได้สัมผสัสินค้าภายใต้คอนเซปต ์
Chrono Beauty หรือ ศาสตร์ความงามตามช่วงเวลา ท่ีจะมีสินคา้ทั้งกลุ่มสกินแคร์และเมคอพั ซ่ึง
มุ่งเน้นการให้ผู ้หญิงมีความสวยงามตามช่วงเวลา ตั้ งแต่ 1 วนั 1 เดือน 1 ปี และตลอดไป กับ
สโลแกน “Make Your Life a Masterpiece” 

 ส าหรับแบรนด์ Kanebo ไดเ้ร่ิมให้ความส าคญักบัการสร้างตลาดในต่างประเทศในแถบเอ

เชียรวมถึงประเทศไทยเช่นกนั และมีการสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกล

ยทุธ์การตลาด(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ เเละคณะ 2541:35-36,337) มีองคป์ระกอบอยู ่4ประการดงัน้ี 

 1)ผลิตภัณฑ์ (Product) ส าห รับทางเเบรนด์ เค ร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น  “Kanebo”  ได้ส ร้าง

ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ให้เป็นเคร่ืองส าอางในระดับพรีเมียม คือเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง (High 

Quality )และเป็นแบรนด์ในระดบัสากล ซ่ึงล่าสุดทางแบรนด์ไดท้ าการปรับโฉมแบรนด์เน้นความ

โดดเด่นดว้ยโลโกโ้ดยมีสัญลกัษณ์จากช่ือแบรนด์ “K” เป็นศูนยก์ลางของการดีไซน์ แสดงถึงคุณค่า

ของผลิตภณัฑ์ ท่ีสอดคลอ้งกบัความงามตามช่วงเวลาไดอ้ย่างลงตวั สะทอ้นให้เห็นถึงความเขา้ใจ

และความปรารถนาดีของเคร่ืองส าอาง “KANEBO” ท่ีมีต่อผูห้ญิงทัว่โลก ให้มีความแข็งแกร่ง สง่า

งาม กา้วไปขา้งหนา้พร้อมความสวยงามแห่งผิวพรรณโดยการออกแบบช็อปใหม่ทางเเบรนดเ์ช่ือว่า

จะท าใหแ้บรนดมี์ความน่าสนใจมากขึ้น 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.7โลโกรู้ปแบบใหม่ของเเบรนด ์“KANEBO”ในปัจจุบนั 

ท่ีมา : https://www.kanebo.com/brands/kanebo/ 
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ภาพท่ี 4.8 เคาน์เตอร์รูปแบบใหม่ของเเบรนด์ “KANEBO”ในหา้งสรรพสินคา้ 

ท่ีมา : https://www.cosmenet.in.th/prnews/30221/KANEBO/ 

 มร. ยาซูฮิโร่ ทากุโร่ ประธานกรรมการ บริษทั คาเนโบ คอสเมติกส์ (ประเทศไทย) 
จ ากัดกล่าวว่า “เคาน์เตอร์เคร่ืองส าอาง “KANEBO” ใหม่ ประกอบด้วยโครงสร้างท่ีเน้นการ
ให้บริการและการส่ือสารกบัลูกคา้ เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างมืออาชีพ รวมทั้ง
มีสภาวะแวดลอ้มท่ีเอ้ืออ านวยให้ผูเ้ช่ียวชาญของเรา ไดใ้ห้ค  าแนะน าแก่ลูกคา้อย่างคล่องตวัและมี
ประสิทธิภาพ โดยค านึงถึงระยะห่างท่ีเหมาะสม เพื่อมอบความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกคา้ส าหรับ
เคาน์เตอร์คาเนโบใหม่ สร้างสรรค์ด้วย 2 สี ได้แก่ สีขาวละมุน และสีด าคมชัด โดดเด่นด้วย
ภาพลกัษณ์อนัเป็นเอกลกัษณ์ 1. Rhythm หัวใจของการสร้างสรรค์ สกินแคร์ ส่ือออกมาด้วยการ
ดีไซน์แสงไฟและลายคล่ืนของสายน ้ าบนพื้นผิวของเคาน์เตอร์ น าคุณสู่โลกท่ีโอบลอ้มดว้ยความ
เคล่ือนไหว ซ่ึงสอดคลอ้งกับความงามตามช่วงเวลา สีขาวและแสงไฟท่ีนุ่มนวล ให้ความรู้สึกถึง
ความอ่อนหวานแฝงความสง่างามของผูห้ญิง น าไปสู่ความงดงามยิ่งขึ้นในวนัพรุ่งน้ี 2.Universal 
beautyหัวใจของการรังสรรค์เมคอพั ส่ือด้วยแสงสว่างและเงา ซ่ึงเกิดจากแสงไฟและพื้นผิวสีด า
สนิทของเคาน์เตอร์ น าคุณสู่โลกแห่งความงามท่ีส่องประกายจากภายในและเหนือกาลเวลา สีด า
สนิทนั้นแฝงความเงา ส่ือถึงความงามท่ีเป็นสากลของผูห้ญิงท่ีใช้ชีวิตอย่างสง่างาม ไม่ว่าจะผ่าน
ความทุกขย์าก หรือมีความสุขในแต่ละช่วงของชีวิต 
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ภาพท่ี 4.9 ผลิตภณัฑข์องแบรนด ์KANEBOบนเคาน์เตอร์รูปแบบใหม่ 

ท่ีมา : https://www.cosmenet.in.th/prnews/30221/KANEBO/ 

 2) ราคา (Price) ราคาผลิตภณัฑข์องเเบรนด์ KANEBO มีตั้งแต่ราคาท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง

ไปจนถึงราคาระดับสูงโดยผลิตภณัฑ์มีราคาตั้งแต่ 1,000-4,000 บาทขึ้นไป โดยจะขอยกตวัอย่าง

ผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีนิยมเเละมีช่ือเสียงของเเบรนดด์งัต่อไปน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.10 รองพื้น KANEBO FULL RADIANCE FOUNDATION ราคา 1,600 บาท               

ท่ีมา : https://kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/full_radiance_foundation/ 
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ภาพท่ี 4.11  รองพื้น  KANEBO LUSTER CREAM FOUNDATION ราคา 4,400 บาท  

ท่ีมา : https://kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/luster_cream_foundation/ 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.12 KANEBO REFINING PRIMER เมคอพัไพร์เมอร์  ราคา 2,200 บาท 

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/refining_primer/ 
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ภาพท่ี 4.13 KANEBO DUAL RADIANCE FOUNDATION แป้งผสมรองพื้น ราคา 1,900 บาท 

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/dual_radiance_foundation/ 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.14 แป้งฝุ่ น KANEBO CONTROL FINISH POWDER ราคา 1,850 บาท                        

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/control_finish_powder/ 
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 ภาพท่ี 4.15 KANEBO VARIANT BROSSE บรัชออน ราคา1,750 บาท 

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/variant_brosse/ 

 
 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.16 KANEBO SELECTION COLORS EYESHADOW ราคา 1,300 บาท 

ท่ีมา:https://kaneboglobal.com/th/th/makeup/detail/selection_colors_eyeshadow/ 
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ภาพท่ี 4.17 KANEBO DUAL EYELINER อายไลเนอร์ ราคา 1,200 บาท 

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/eyeliner/ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.18 KANEBO NATURAL FRAMING MASCARA ราคา 1,000 บาท

ท่ีมา : https://kanebo-global.com/th/makeup/detail/natural_framing_mascara/ 
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ภาพท่ี 4.19 KANEBO LIQUID ROUGE ลิปสติก ราคา 1,000 บาท 

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/th/th/makeup/detail/liquid_rouge/ 

3) สถานท่ี (Place)  ส าหรับทางเเบรนด์ Kanebo ก าลงัเขา้แข่งขนัทางการตลาดกบัแบรนด์
ต่าง ๆ ในตลาดเคร่ืองส าอางโดยมีการปรับเปล่ียนโฉมแบรนด์เเละทยอยปรับแบรนด์ส าหรับตลาด
เคร่ืองส าอางหลักของเเบรนด์ KANEBO จะอยู่ในประเทศต่าง ๆ เเถบเอเชียเป็นส าคัญ ได้แก่ 
ประเทศญ่ีปุ่ น จีน เกาหลีใต ้ไตห้วนั ไทย มาเลเซีย เเละประเทศในเเถบยโุรป เช่น รัสเซีย อิตาลี เป็น
ตน้ ท าให้ทางเเบรนด์ให้ความสนใจในการรุกตลาดเคร่ืองส าอางในภูมิภาคเอเชียล าดบัแรกยุโรป
และสหรัฐอเมริกา เป็นล าดบัต่อมา  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.20 เเสดงเครือสาขาในประเทศต่าง ๆ ของเเบรนด ์KANEBO 
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4) การส่งเสริมการตลาด  นายยาซูฮิโร่ ทากุโร่ ประธานกรรมการ บริษทั คาเนโบ คอสเม
ติกส์ (ประเทศไทย) จ ากดั ผูผ้ลิตและท าตลาดเคร่ืองส าอางแบรนด์ “คาเนโบ” เปิดเผยวา่แผนด าเนิน
ธุรกิจช่วง 5 ปี (2559-2563) จะให้ความส าคญัดา้นการสร้างแบรนด์“คาเนโบ” ให้เป็นท่ีรู้จกัในวง
กวา้งมากขึ้น จากเดิมท่ีมีผลิตภณัฑใ์นกลุ่มสกินแคร์แบรนด ์“คาเนโบ อิมเพรส” และกลุ่มผลิตภณัฑ์
คอสเมติกส์แบรนด์ “คาเนโบ ลูนาโซล” ท าให้ผูบ้ริโภคสับสนในการเลือกใช้และซ้ือสินคา้ดงันั้น
บริษทัจึงไดป้รับสินคา้คาเนโบ อิมเพรส มาเป็นแบรนด์คาเนโบ เพราะตอ้งการเนน้กลุ่มผลิตภณัฑส์
กินแคร์มากขึ้น ส่วนคาเนโบ ลูนาโซล นั้นยงัคงใช้ช่ือเดิมในการท าตลาดต่อไป การปรับแบรนด์
ดงักล่าวมาจากนโยบายบริษทัแม่ประเทศญ่ีปุ่ น ตอ้งการตอกย  ้าภาพลกัษณ์แบรนด์ในระดบัสากล
และสามารถแข่งขนัในตลาดเคร่ืองส าอางพรีเมียม 

 ส าหรับแผนธุรกิจในประเทศไทยได้เตรียมงบประมาณการตลาด 140 ล้านบาท เพื่อ
ปรับปรุงสาขาเคาน์เตอร์แบรนด์ 70 แห่งภายในปี 2563 พร้อมกับจะเน้นจดักิจกรรมเพื่อส่ือสาร    
แบรนด์กบักลุ่มเป้าหมายผ่านโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ส่ือต่างๆ ทั้งส่ือนิตยสาร เวบ็ไซต ์การจดั
โปรโมชัน่ ณ จุด ขาย และการแจกสินคา้ตวัอย่างเพื่อทดลองใช้เเละยงัไดเ้ตรียมเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั 
Beauty Tablet ท่ีจะช่วยใหค้  าปรึกษากบัลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเขา้ใจง่าย นอกจากน้ียงัคง
ให้ความส าคญักบัฐานสมาชิก โดยตั้งเป้าขยายสมาชิก 2 เท่าตวั จากปัจจุบันมีจ านวน 3 หม่ืนคน 
เพิ่มเป็น 6 หม่ืนคนทั้งน้ี บริษทัวางเป้าหมายยอดขายปี 2563 ไวท่ี้ 400 ลา้นบาท และติดขึ้น 1 ใน 10 
ของตลาดเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์มีส่วนแบ่งการตลาดเพิ่มจาก 1.1% ในปัจจุบนัเป็น 2.2% 

 

 

 

 

 

 ภาพท่ี 4.21 เวบ็ไซตอ์อนไลน์ของเเบรนดเ์คร่ืองส าอางKANEBO 

ท่ีมา : https://www.kanebo-global.com/global/en/makeup/ 

 

 



52 
 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.22 เพจใน Facebook ของเเบรนด ์KANEBO 

ท่ีมา : https://www.facebook.com/kanebo.global.th/?epa=SEARCH_BOX 

 

 

 

ภาพท่ี  4.23   Beauty Taplet ของเเบรนด ์KANEBO ท่ีเคาน์เตอร์บนหา้งสรรพสินคา้ 

ท่ีมา :  http://www.hisopartyofficial.com/content/-global-kanebo-counter/ 
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บทท่ี 5 

สรุปผลเเละอภิปรายผลการศึกษา 

 ในการศึกษาเร่ือง“กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจัยของการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภท      
เมคอพัของญ่ีปุ่ น โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น จ านวน 
405 คน เพื่อศึกษาว่าปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของ
ญ่ีปุ่ น ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นของกลุ่มผูบ้ริโภคว่าเป็น
อย่างไร เเละศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอัพของญ่ีปุ่ น 
นอกจากน้ียงัมีการศึกษากลยุทธ์การตลาดของเเบรนด์ “KANEBO”  เเบรนด์เคร่ืองส าอางของญ่ีปุ่ น
อีกเช่นกนั  

5.1 สรุปผลการอภิปราย 

 จากผลการตอบเเบบสอบถามทางอินเตอร์เน็ตจากกลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางประเภท   
เมคอพัของญ่ีปุ่ นจ านวน 405 คนสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

 ส่วนท่ี1 วิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบเเบบสอบถาม ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภค
เคร่ืองส าอางประเภทเมคอัพของญ่ีปุ่ นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 87.10% มีอายุระหว่าง 21-40 ปี 
73.60% มีอาชีพนกัเรียนนกัศึกษา 42.5% มีรายไดต้่อเดือน ต ่ากว่า10,000 บาท 37.60% เเละมีรายได้
จากการท างาน 61.20% จากค าตอบทั้งหมด 
 ส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเเต่งหน้าเป็นบางคร้ัง 47.20% เเละส่วนใหญ่เลือกใช้
เคร่ืองส าอางประเภทตกเเต่งผิวหนา้ 32.80%  อนัดบัสองคือ ประเภทตกเเต่งริมฝีปาก 32.59% นอก
จากน่้ีส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อ Biore 23.83% อันดับสองคือ Shiseido 
16.32%โดยความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทดงักล่าว คือ 2-3 เดือนคร้ัง 53.82% 
อนัดบัสองคือ เดือนละ2-3 คร้ัง 18.76% ซ่ึงในเเต่ละคร้ังมีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางอยู่ท่ี
501-1,000 บาท 33.33% อนัดบัสองคือ 1,001-2,000 บาท 28.64% โดยเเหล่งซ้ือเคร่ืองส าอางของ
กลุ่มผูบ้ริโภค คือ ส่วนใหญ่จะซ้ือจากเคาน์เตอร์ในห้างสรรพสินคา้ 36.25% อนัดบัสองคือ ซ้ือจาก
ร้านจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพเเละความงาม เช่น Boots Watson 31.38 % ซ่ึงส่วนใหญ่รับรู้เเหล่ง
ขอ้มูลข่าวสารมาจากทางอินเตอร์เน็ต 42.13% อนัดบัสองคือ รับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากเพื่อนหรือคน
รู้จกั 20.71% 
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 ส่วนท่ี 3 วิเคราะห์ ปัจจยัในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น ผลการวิจยั
พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้มากท่ีสุด คือ คุณภาพของสินค้า 
33.33% อนัดบัสองคือ สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ 25.91% ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 35.69% อนัดบัสองคือ ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณ 32.68% ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ 
แหล่งจ าหน่ายสินคา้มีความน่าเช่ือถือ 36.13% อนัดบัสองคือ มีการจ าหน่ายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต 
32.36% เเละปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ มีการ
จดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 32.47% อนัดบัสองคือ การเเนะน าของพนกังานขาย คือ 24.51%  

 ส่วนท่ี 4 วิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพั
ของญ่ีปุ่ น ผลการวิจยัพบว่า ความพึงพอใจในดา้นราคาของสินคา้ อยู่ในระดบัมากท่ี สุด (ค่าเฉล่ีย 
=4.32 เเละส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน =0.70) ซ่ึงพบว่าส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในด้านราคาของ
เคร่ืองส าอางท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ เเละรองลงมาพึงพอใจในผลิตภณัฑใ์ชส่้วนผสมในการผลิตท่ีมี
คุณภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย=4.32เเละส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน=0.69)  

 ส่วนท่ี 5 กลยุทธ์การตลาดของเเบรนด์เคร่ืองส าอาง “KANEBO”  จากการวิจัยพบว่า        
เเบรนด์เคร่ืองส าอาง “KANEBO” เเบรนด์เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นท่ีตลอดระยะเวลาเกือบ10 ปีท่ีผ่านมา
ไม่ไดท้ าการเเข่งขนัทางการตลาดเลยไม่มีการออกผลิตภณัฑรู์ปแบบใหม่วางขายในตลาด เนน้กลุ่ม
ผูบ้ริโภคเดิมหรือเนน้เพียงกลุ่มลูกคา้เก่าไม่ไดต้อ้งการท่ีจะขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ใหม่เเต่
ดว้ยสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัเเละการท่ีเเบรนดต์่าง ๆ มีการเเข่งขนัทางการตลาดท่ีค่อนขา้งรุน
เเรง ส่งผลให้เเบรนดไ์ม่เเขง็เเกร่งพอท่ีสามารถต่อสู้กบัเเบรนด์อ่ืนๆ ในการเเข่งขนัทางการตลาดใน
ธุรกิจเคร่ืองส าอางได ้จากเหตุขา้งตน้จึงท าให้เเบรนด์มีการเปล่ียนเเปลงอย่างยิ่งใหญ่ในรอบ 10 ปี 
คือการเปิดตวัเเบรนด์ใหม่ (KANEBO)โดยใช้ช่ือคอร์ปอเรตเเบรนด์คาเนโบเป็นช่ือผลิตภณัฑ์ตวั
ใหม่เพื่อหวงัว่าจะสร้างความเเข็งเเกร่งเเละเกิดการจดจ าเเบรนด์ไดม้ากยิ่งขึ้น ซ่ึงทางเเบรนด์ได้มี
เป้าหมายว่าจะเป็น 1 ใน กลุ่มเเบรนด์เคร่ืองส าอางท่ีได้รับการยอมรับเเละเป็นผลิตภัณฑ์
ระดบัพรีเมียมบนห้างสรรพสินคา้ ส าหรับการวางกลยุทธ์ตลาดของเเบรนด์ KANEBO ไม่ไดเ้น้น
เเข่งขนัเร่ืองของราคาเพราะเช่ือมัน่ในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ว่าอยู่ในระดบัพรีเมียมโดยเฉพาะการ
จดัโปรโมชัน่ดา้นราคาเพราะทางเเบรนด์เช่ือว่าราคาของผลิตภณัฑ์นั้นผูบ้ริโภคสามารถจบัตอ้งได้
โดยเฉล่ียอยู่ท่ี  1,000-3,000 บาทขึ้ นไป ทางเเบรนด์มีการสร้างคอนเซปต์เเบรนด์ เเละมีการ
ปรับเปล่ียนรูปแบบภาพลกัษณ์ของเเบรนด์ให้ผลิตภณัฑเ์ป็นเคร่ืองส าอางระดบัพรีเมียม โดยท าการ
ปรับโฉมออกเเบบชอ้ปใหม่บนห้างสรรพสินคา้เพื่อให้เเบรนด์มีความน่าสนใจมากขึ้น ส าหรับดา้น
การกระจายฐานกลุ่มลูกคา้ในประเทศต่าง ๆนั้นทางเเบรนด์ไดเ้น้นให้ความส าคญักบักลุ่มลูกคา้ใน
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ประเทศเเถบเอเชียเป็นหลัก เเละเเถบยุโรปเป็นล าดับต่อมา ส าหรับการส่งเสริมการตลาดทาง        
เเบรนด์เร่ิมให้ความสนใจกับเว็บไซต์ออนไลน์มากขึ้น เร่ิมมีการสร้างเพจบนส่ือโซเชียลต่าง ๆ 
รวมถึงเนน้การประชาสัมพนัธ์มากขึ้น มีการจดังบประมาณปรับปรุงสาขาเคาน์เตอร์เเบรนด ์ภายใน
ปี 2563 มีการจดัโปรโมชั่น ณ จุดขาย เเละการเเจกสินคา้ขนาดทดลองใช้ เเละมีความตอ้งการจะ
ขยายฐานกลุ่มสมาชิกใหม้ากขึ้นหลายเท่าภายในปี 2563 เช่นกนั 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาวิจยัในหัวขอ้ “กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจยัของการเลือกใช้เคร่ืองส าอาง
ประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น” จากการตอบเเบบสอบถามออนไลน์ของกลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอาง
ประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นจ านวน 405 คน ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบเเบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงเเละมีอายุระหว่าง 21-40 ปี  เเละเป็นนักเรียนนักศึกษาส่วนใหญ่มีรายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของธัญชนก ใบบัว (2558)ท่ี ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากรไวพ้บว่าผูใ้ช้เคร่ืองส าอางส่วนใหญ่จะเป็น
เพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 21ปีขึ้นไปมีอาชีพเป็นนกัเรียนนกัศึกษาท าให้เห็นไดว้่าผูบ้ริโภค
เคร่ืองส าอางส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง  

 ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอัพของญ่ีปุ่ นพบว่า         
ผูต้อบเเบบสอบถามส่วนใหญ่จะเเต่งหน้าเป็นบางคร้ัง เเละเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทตกเเต่ง
ผิวหนา้รองลงมาคือประเภทตกเเต่งริมฝีปากซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภทั ราพร พิสมยั (2560) ท่ี
ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีเเละเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภคชาวไทยว่า
เคร่ืองส าอางประเภทตกเเต่งริมฝีปากหรือลิปสติกนั้นไดรั้บความนิยมตามกระเเสในอินเตอร์เน็ตท า
ให้ลิปสติกไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมากในกลุ่มผูบ้ริโภคเเมเ้เต่ผูบ้ริโภคท่ีไม่ค่อยเเต่งหนา้หรือเเต่ง
หน้าเป็นบางคร้ังถา้จะเลือกเเต่งหนา้ประเภทใดประเภทหน่ึงก็คงเลือกลิปสติกเพราะมีวิธีการใช้ท่ี
ง่ายเเละสะดวกสบายส าหรับยีห่้อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเลือกใช้
เเบรนด์ Biore โดยผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับความนิยมอย่างมากจะเป็นเมคอพัเบส เเละครีมกันเเดดท่ีมี
หลายเเบบให้เลือกสัน อีกทั้งยงัมีคุณภาพดีเเละราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ อนัดบัสองคือ ผลิตภณัฑ์
เเบรนด์ Shiseido ท่ีเป็นเเบรนด์ชั้นน าของประเทศญ่ีปุ่ นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัพรีเมียมก็คือสินคา้มี
คุณภาพระดบัสูงเเละมีราคาท่ีสูงเเต่กลุ่มผูบ้ริโภคก็ยงัคงเลือกใช้เป็นประจ าซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของธิดารัตน์วนสับดีกุล(2555)ท่ีศึกษาเร่ืองเจาะลึกแผนการตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางเเบรนด์
ชั้นน า กรณศึกษา ประเทศญ่ีปุ่ นเเละประเทศเกาหลีไวว้่าเน่ืองจากผลิตภณัฑข์องเเบรนด์ Shiseido มี
คุณภาพสูงเเละมีสรรพคุณดีเยี่ยมอีกทั้งผลิตภณัฑย์งัมีส่วนผสมท่ีมาจากธรรมชาติเหมาะกบัผิวของ
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สาวเอเชียเป็นอย่างดี รองลงมาคือ เเบรนด์ Canmake ซ่ึงผลิตภัณฑ์มีความน่ารัก สดใส ดูเป็น
ธรรมชาติดูสวยเเบบสาวญ่ีปุ่ น เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดี ราคาไม่เเพงเเละก าลงัเป็นท่ีนิยมกบักลุ่ม
ผูบ้ริโภควยัรุ่นในปัจจุบนัซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของภทัราพร พิสมยั(2560) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยั
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีเเละเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภคชาวไทยว่าเคร่ืองส าอางเเบรนด ์
canmake เป็นเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัญ่ีปุ่ นท่ีมีคุณภาพดีเเละราคาถูก ให้ลุคท่ีดูเป็นธรรมชาติ
สวยใสเเบบสาวญ่ีปุ่ น ผลิตภณัฑห์าซ้ือไดง้่ายตามห้างสรรพสินคา้รวมถึงมีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามน่า
ใชท้ าให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง้่าย เเละผูต้อบเเบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองส าอางจากเคาน์เตอร์
ในห้างสรรพสินคา้เเละมีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือสินคา้เเต่ละคร้ังอยู่ท่ี 501-1,000 บาท มีความถ่ีใน
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น 2-3 เดือนคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศุภคัสรณ์ สุปัน(2560) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปัจจยัเเละพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นประเภทผลิตภณัฑ์ดูเเลผิวของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ น 2-3 
เดือนคร้ัง เเละมีค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเเต่ละคร้ังอยูท่ี่ 500-1,000 บาท นอกจากน้ียงัพบผลการวิจยั
เพิ่มเติมท่ีสอดคล้องกันคือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รับรู้เเหล่งข้อมูลข่าวสารเคร่ืองส าอางจากทาง
อินเตอร์เน็ต รองลงมาคือจากเพื่อนหรือคนรู้จกั 

 ผลจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น
พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด คือดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ เเละปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพล
มากท่ีสุดคือด้านเเหล่งจ าหน่ายสินค้ามีความน่าเช่ือถือ เเละปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด คือ ดา้นการจดัโปรโมชัน่ส่วนลดราคาของสินคา้  

 ผลจากการศึกษาความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 
พบว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นอยู่ในระดับ มาก
ท่ีสุด โดยความพึงพอใจในดา้นราคาของเคร่ืองส าอางเหมาะสมกบัคุณภาพนั้นความพึงพอใจอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑใ์ชส่้วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพโดยความพึงพอใจอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด เช่นกนั  
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5.3 ข้อเสนอเเนะจากการวิจัย  

 ผลการส ารวจจากเเบบสอบถามออนไลน์เร่ือง “กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจัยของการ
เลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น”จากผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางจ านวน 405 คน ในหัวขอ้
พฤติกรรม ปัจจยั เเละความพึงพอใจท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางญ่ีปุ่ นนั้นช้ีให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ลว้นมีเเต่เพศหญิง เพศชายหรือเพศอ่่ืนๆ นอ้ยมาก ซ่ึงส่วนมากเพศชายจะใชเ้คร่ืองส าอางประเภทดู
เเลผิวหรือเคร่ืองส าอางประเภทตกเเต่งผิวหน้า เช่น ครีมกนัเเดด เป็นตน้ อาจเป็นเพราะผลิตภณัฑ์
เเละสรรพคุณไม่ค่อยตอบโจทยก์บัเพศชายรวมไปถึงรูปแบบของการโฆษณาท่ีมกัจะน าเสนอโดย
ใช้ผูห้ญิงเป็นพรีเซนเตอร์ซ่ึงส่ือถึงความเป็นผูห้ญิงมากเกินไปจึงควรปรับเปล่ียนรูปเเบบการ
โฆษณาเเละการออกเเบบผลิตภณัฑท่ี์สามารถใชไ้ดท้ั้งเพศหญิงเเละเพศชาย(Unisex)มากขึ้น 

 นอกจากน้ีผู ้บริโภคส่วนใหญ่ทราบข้อมูลข่าวสารทางอินเตอร์เน็ตเเละมีเเหล่งซ้ือ
เคร่ืองส าอางจากเคาน์เตอร์ในหา้งสรรพสินคา้ ใหค้วามสนใจในคุณภาพของผลิตภณัฑเ์เละสถานท่ี
จดัจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือรวมถึงการจดัโปรโมชั่นลดราคาของสินค้า ดังนั้นการส่งเสริมทาง
การตลาดควรท าผ่านส่ือโซเชียลต่าง ๆท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมผ่านทางอินเตอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์
ออนไลน์ เพจบนFacebook หรืออินสตราเเกรม เป็นตน้ ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้
อย่างง่ายเเละสะดวกสบาย ข้อมูลส่งถึงกันได้รวดเร็วเเละง่ายกว่าการบอกเเบบปากต่อปาก 
นอกจากน้ีการท่ีมีการจัดโปรโมชั่น ณ จุดขาย มีการเเจกสินค้าขนาดทดลองให้เเก่ผูบ้ริโภคก็
สามารถช่วยกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดเ้ช่นกนั  

 ส าหรับผลการวิจยัเร่ืองกลยทุธ์การตลาดของเเบรนด์เคร่ืองส าอาง “KANEBO” นั้นพบว่า
ผูบ้ริโภคยงัให้ความสนใจเเละเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของเเบรนด์น้ียงัไม่มากนักโดยอา้งจากเเบบสอบ
ถามขอ้มูลพฤติกรรมในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นนั้นพบว่า จากจ านวน
ผู ้บ ริโภค405 คน มีผู ้ท่ี เลือกใช้จ านวนเพียงไม่ ถึง 100 คน ซ่ึงจากการศึกษาพบว่าทางเเบ
รนด์KANEBO ไม่ได้มีการเเข่งขันทางการตลาดสูงหากเทียบกับเเบรนด์อ่ืนๆ เเละราคาของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีค่อนขา้งสูง รวมถึงไม่ค่อยไดใ้ห้ความสนใจกบัการจดัโปรโมชั่นลดราคาสินคา้ หรือ
การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางส่ือต่าง ๆ ยงัพบวา่มีจ านวนนอ้ยมาก ทางเเบรนด์เนน้การจ าหน่ายสินคา้
ท่ีเคาน์เตอร์เเบรนด์ในห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงหากทางเเบรนด์ KANEBO มีการจดัประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ทางอินเตอร์เน็ตท่ีมากขึ้น หรือมีช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ทางออนไลน์ขึ้น ก็อาจจะท าให้เเบ
รนดK์ANEBO มีช่ือเสียงเเละไดรั้บความนิยมมากยิง่ขึ้น 
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5.4 ปัญหา อุปสรรค เเละข้อจ ากดัในการท าวิจัย 

 ปัญหาท่ีพบในการศึกษาวิจยัพบว่า จ านวนของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการจะศึกษานั้นมี
จ านวนท่ีมากตอ้งใชเ้วลาในการกระจายเเบบสอบถามซ่ึงท าให้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
นานพอสมควรรวมถึงผูต้อบเเบบสอบถามบางคนก็ตอบไม่ตรงค าถามบา้ง หรือให้ขอ้มูลท่ีไม่ตรง
กบัความตอ้งการท่ีจะสอบถามนอกจากน้ีขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นก็มี
จ านวนนอ้ยท าใหศึ้กษาขอ้มูลไดอ้ยา่งจ ากดั  

5.5 ข้อเสนอเเนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

 ผูว้ิจยัศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดเเละปัจจยัของการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพั
ของญ่ีปุ่ น”ซ่ึงมีขอบเขตของการศึกษาคือ เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัเท่านั้น เเละไม่ไดเ้จาะจงเพศ 
อายุ หรือ อาชีพของกลุ่มตวัอย่าง หากจะท าวิจยัคร้ังต่อไปก็ควรมีการก าหนดขอบเขตของกลุ่ม
ผูบ้ริโภค เช่น กลุ่มตัวอย่างในวยัเรียน หรือวยัท างาน เป็นต้น นอกจากน้ีผูวิ้จัยเห็นว่าเเบรนด์
เคร่ืองส าอางของญ่ีปุ่ นนั้นมีเป็นจ านวนมากอาจศึกษากลยทุธ์หรือแผนการตลาดของเเบรนดอ่ื์น ๆท่ี
มีช่ือเสียงของญ่ีปุ่ นเพื่อท่ีจะไดท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบัเเบรนดเ์คร่ืองส าอางของญ่ีปุ่ นไดม้ากยิง่ขึ้น  
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แบบสอบถามการวิจัยเร่ือง 

กลยุทธ์การตลาดและปัจจัยของการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   

❑  หญิง    ❑  ชาย          

❑  อ่ืน ๆ  

2. อาย ุ

❑  ต ่ากวา่ 20 ปี        ❑  21-40 ปี   

❑   41-60 ปี        ❑    61 ปีขึ้นไป 

3. อาชีพ 

❑  นกัเรียน/นกัศึกษา   ❑ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

❑  พนกังานบริษทั   ❑ ธุรกิจส่วนตวั 

❑   อ่ืน ๆ  

4. รายไดต้่อเดือน 

❑   ต ่ากวา่ 10,000 บาท    ❑ 10,001-15,000 บาท 

❑   15,001-20,000บาท   ❑ 20,001-30,000บาท 

❑   30,001-40,000บาท   ❑ 40,001-50,000 บาท 

❑   50,000 บาทขึ้นไป 

5. แหล่งท่ีมาของรายได ้

❑   จากครอบครัว   ❑ จากการท างาน 

❑   อ่ืน ๆ  
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 

1. ปกติคุณแต่งหนา้เป็นประจ าทุกวนัหรือไม่ 

❑  แต่งหนา้เป็นประจ าทุกวนั   ❑ แต่งหนา้เป็นบางคร้ัง 

❑  ไม่แต่งหนา้เลย 

2. ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีคุณเลือกใชบ้่อยท่ีสุด 

❑  ตกแต่งผิวหนา้    ❑  ตกแต่งแกม้   ❑  ตกแต่งริมฝีปาก 

❑ ตกแต่งดวงตา   ❑  ตกแต่งอ่ืน ๆ  

3. เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นแบรนดใ์ดท่ีคุณเลือกซ้ือ/ใชบ้่อยท่ีสุด 

❑ Biore    ❑ Cezanne   ❑ Canmake  ❑  Kate Tokyo   

 ❑ Shiseido   ❑ Three  ❑  Kanebo   ❑ Shu uemura   

❑  Majolica Majorca ❑  Daiso  ❑ Muji  ❑ อ่ืน ๆ  

4. ความถ่ีในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น 

❑ เดือนละคร้ัง   ❑ เดือนละ 2-3 คร้ัง  ❑  2-3 เดือนคร้ัง   

❑ 4-6เดือนคร้ัง   ❑ ปีละคร้ัง    ❑ 1-2 ปีคร้ัง 

5. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางแต่ละคร้ัง 

❑ ต ่ากวา่ 500 บาท   ❑ 501-1,000 บาท   ❑ 1,001-2,000 บาท  

❑ 2,001-3,000 บาท  ❑ 3,001-4,000 บาท  ❑ 4,001-5,000 บาท  

❑ 5,000 บาทขึ้นไป 
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6. คุณเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ นจากท่ีใด(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

❑  เคาน์เตอร์ในหา้งสรรพสินคา้              ❑ ร้านคา้ออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต 

❑  ตลาดนดัเคร่ืองส าอาง                ❑  เดินทางไปซ้ือยงัประเทศญ่ีปุ่ น   

❑  ร้านจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม เช่น Boots ,Watson  

❑  อ่ืน ๆ  

7. คุณรับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารเคร่ืองส าอางของญ่ีปุ่ นจากท่ีใด (ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 

❑ โทรทศัน์     ❑  อินเตอร์เน็ต   ❑  เพื่อน/คนรู้จกั  

❑ พนกังานขายเคร่ืองส าอาง  ❑  ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ   ❑ โทรทศัน์  

❑ อ่ืน ๆ  

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 

1. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเ้คร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

❑  ช่ือเสียงของแบรนด ์    ❑  คุณภาพของสินคา้     

❑  สรรพคุณตรงตามความตอ้งการ    ❑  รูปแบบของบรรจุภณัฑท์นัสมยัน่าใชง้าน 

❑  มีรายละเอียดของสินคา้และวนัหมดอายชุดัเจน  

ดา้นราคา 

❑ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ     ❑ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ  

❑ ราคาถูกเม่ือเทียบกบัแบรนดอ่ื์น  
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

❑  แหล่งจ าหน่ายสินคา้มีความน่าเช่ือถือ  ❑  เขา้ถึงแหล่งจ าหน่ายสินคา้ไดส้ะดวก 

❑  มีการจ าหน่ายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

❑  มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้   ❑ การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ  

❑  การแนะน าของพนกังานขาย   ❑ มีระบบสมาชิกและสิทธิพิเศษต่าง ๆ  

 

ส่วนท่ี 4 ความพงึพอใจท่ีมีต่อการซ้ือ/ใช้เคร่ืองส าอางประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่น 

 

 

 

 

 

 

ความพงึพอใจในการเลือกใช้เคร่ืองส าอางญ่ีปุ่น 5 4 3 2 1 

1. ราคาเคร่ืองส าอางเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2.รูปแบบของผลิตภณัฑส์วยงามน่าใช ้      

3.เขา้ถึงแหล่งจ าหน่ายสินคา้ไดส้ะดวก      

4.ผลิตภณัฑใ์ชส่้วนผสมในการผลิตท่ีมีคุณภาพ      

5. การจดัโปรโมชัน่และการลดราคาของสินคา้      
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ประวัติผู้วิจัย 

 

ช่ือ   ภคัจิรา  วชิรศรีสุนทรา 

วันเกดิ   18 มิถุนายน 2541 

ท่ีอยู่   187/14 ซอย 5 ถนน ราษฎรยินดี ต าบล หนา้เมือง อ าเภอ เมือง จงัหวดั 
   ราชบุรี 70000 

หมายเลขโทรศัพท์ 087-6070954 

ประวัติการศึกษา  ส าเร็จการศึกษาหลกัสูตรมธัยมตอนปลายจากโรงเรียนเบญจมราชูทิศ 
   ราชบุรี 

   ส าเร็จการศึกษาหลกัสูตรปริญญาตรีอกัษรศาสตรบณัฑิต วิชาเอกเอเชีย
   ศึกษา ภาษาญ่ีปุ่ น มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ 
   จงัหวดันครปฐม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



68 
 

แบบโอนลิขสิทธิ์สารนิพนธ์ 

 

ข้าพเจ้า     นางสาวภคัจิรา วชิรศรีสุนทรา 

นักศึกษาช้ันปีท่ี 4   วิชาเอกเอเชียศึกษา ภาษาญ่ีปุ่ น 

ช่ือสารนิพนธ์    กลยทุธ์การตลาดเเละปัจจยัของการเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง
     ประเภทเมคอพัของญ่ีปุ่ น กรณีศึกษา:KANEBO 

ช่ืออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์  อาจารยด์ร.สุรีพร จรุงธนะกิจ 

ท่ีอยู่ท่ีติดต่อได้ภายหลงัส าเร็จการศึกษา  187/14 ซอย 5 ถนน ราษฎรยนิดี ต าบล หนา้เมือง อ าเภอ
     เมือง จงัหวดั ราชบุรี 70000 

หมายเลขโทรศัพท์   087-6070954 

 

 ลิขสิทธ์ิของสารนิพนธ์น้ีอันเป็นผลมาจากการศึกษาเล่าเรียนซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ
หลกัสูตรระดบัปริญญาบณัฑิต ขา้พเจา้ยนิดีโอนลิขสิทธ์ิตามมาตรา 17 วรรค 2 เเห่งพระราชบญัญติั
ลิขสิทธ์ิ พ.ศ.2537เป็นของคณะอกัษรศาสตร์ มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยมีก าหนดตลอดอายุการ
คุม้ครองสิทธ์ิ 

 

 

ลงนามผูโ้อน………………………….. 

(นางสาวภคัจิรา วชิรศรีสุนทรา) 

ลงนามผูรั้บโอน……………………….. 

(...............................................) 

วนัท่ี …………………………….. 


