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บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชผลิตภัณฑ

ดูแลผิวหนาประเภทแผนมาสกหนาของ BANOBAGI ปจจัยในการเลือกใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาประเภทแผน

มาสกหนาของ BANOBAGI ของผูบริโภคชาวไทย และเพื่อใหทราบถึงกลยุทธการตลาดของ BANOBAGI โดย

เก็บขอมูลบนอินเตอรเน็ตจากผูบริโภคชาวไทยจํานวน 100 คน โดยใชแบบสอบถามที่สรางจาก Google 

Form โดยใชเวลาเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแตธันวาคม 2565 – กุมภาพันธ 2566 โดยสติสถิติเชิงพรรณนาในการ

วิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตรและพฤติกรรมในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI และใชสถิติเชิง

อนุมานในการวิเคราะหระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบไปดวย ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคแผนมาสกหนา 

BANOBAGI สวนใหญเปนเพศหญิงโดยมีอายุเฉลี่ยอยูในชวง 21-30 ป มีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท และสวนใหญมีแหลงที่มาของรายไดจากครอบครัว สวนระดับความสําคัญ

ของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาแบรนด BANOBAGI ภาพรวมอยูใน

ระดับมาก เรียงลําดับจากปจจัยท่ีมีผลมากไปหาปจจัยท่ีมีผลนอย ไดแก ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย คาเฉลี่ย 

4.59 ปจจัยดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย 4.36 ปจจัยดานสงเสริมการขาย คาเฉลี่ย 3.86 และปจจัยดานราคา 

คาเฉลี่ย 3.10 สวนกลยุทธการตลาดของ BANOBAGI ดานผลิตภัณฑคือ ความหลากหลายของสูตร การทํา

ผลิตภัณฑใหเปน Clean Beauty ดานชองทางการจัดจําหนายคือ การจัดจําหนายทั้งแบบออฟไลนและ

ออนไลน ดานราคาและดานสงเสริมการขายคือ การตั้งราคาเต็มใหมีราคาที่สูง และทําการจัดการสงเสริมการ

ขาย เชน การลดราคาเกือบ 50% หรือโปรโมชันซ้ือชิ้นท่ี 2 จายเพ่ิม 1 บาทท่ีทําโดยราน Watsons 

 

คําสําคัญ: กลยุทธการตลาด, ปจจัยสวนประสมทางการตลาด, ผลิตภัณฑดูแลผิวหนา, แผนมาสกหนา 
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บทที่ 1 

บทนํา 

1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

ตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน เครื่องสําอางเปนสิ่งที่อยูคูมนุษยชาติมาตั้งแตสมัยโบราณ เริ่มจากการนําวัสดุ

ตามธรรมชาติมาดูแลผิวพรรณหรือแตงแตมสีสันเพื่อความสวยงาม เชน การนํานํ้ามันที่ไดจากธรรมชาติมาทา

เพื่อปองกันแสงแดดหรือความหนาว ไมหอมตาง ๆ นํามาทํานําอบประพรมรางกาย สีจากดอกไมหรือพืชมา

แตงแตมแกม เปลือกตา ใหมีสีสัน (จีรเดช มโนสรอย และอรัญญามโนสรอย, 2556) และในอดีตดวยวิทยาการ

ยังไมกาวหนาในบางประเทศนั้นมีการนําสารอันตราย เชน ประเทศอังกฤษในศตวรรษที่ 16 มีการนําปรอท 

ตะกั่ว มาบํารุงผิวหรือแตงหนา เพื่อใหมีผิวที่ขาวซีด สีปากแดงเหมือนเลือดนก ซึ่งแสดงไดถึงชนชั้นวรรณะวา

เปนคนชั้นสูง จนเปนคานิยมความงามในยุคนั้นขึ้นมา แตเมื่อยุคสมัยเปลี่ยนไป ไดมีการสรางมาตรฐานความ

งาม (Beauty Standard) แบบใหมข้ึนมาเรื่อย ๆ และมีความปลอดภัยยิ่งข้ึน มีการโฆษณาและทําการตลาดให

คนท่ัวไปสนใจท่ีจะดูแลตัวเองในเรื่องสุขภาพและความงามมากข้ึนเพ่ือใหตรงกับมาตรฐานความงามท่ีถูกสราง

ขึ้นจึงจะถูกมองวาในสายตาบุคคลอื่น ในเรื่องของผิวพรรณนั้น ตองมีสีผิวที่อยูในโทนสวางหรือผิวขาว ไรจุด

ดางดํา ไมมีริ้วรอยตาง ๆ ไมมีสิว (ทิพากร เสนเกษ, 2565) ทําใหมีผลิตภัณฑบํารุงผิวออกมาหลายรอยยี่หอ 

และมีการทําการตลาดแขงกันในธุรกิจสกินแครอยางแข็งขัน 

ประเทศเกาหลีใตเปนที่มีชื่อเสียงเรื่องอุตสาหกรรมความงาม ทั้งโรงพยาบาลศัลยกรรมตกแตง คลินิก

แพทยผิวหนัง รวมไปถึงเครื่องสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาซ่ึงมีหลากหลายยี่หอใหเลือกสรร อุตสาหกรรม

ความงามนั้นสามารถทํารายไดใหกับประเทศเกาหลีใตราวปละ 8,000,000,000 ดอลลารสหรัฐ และคาดวาจะ

ขยายตัวขึ้นเรื่อย ๆ ในทุกป (Voice online, 2557) สาเหตุที่ทําใหธุรกิจความงามเติบโตทั้งในประเทศและ

ตางประเทศ คือ คนเกาหลีใหความสําคัญกับรูปลักษณเปนอยางมาก กระแสวัฒนธรรมเกาหลี (Korean 

wave) ที่มาจากอุตสาหกรรมบันเทิงเกาหลีใต ความงามแบบเกาหลี (K-Beauty) (สํานักงานสงเสริมการคาใน

ตางประเทศ ณ กรุงโซล, 2560) ที่มีการสรางผลิตภัณฑใหมออกเรื่อย ๆ และสรางขั้นตอนดูแลผิวแบบหลาย

ขั้นตอนเพื่อผิวที่ดีตามแบบฉบับคนเกาหลี ดวยเหตุผลเหลานี้สงผลใหผูบริโภคเครื่องสําอางทั้งคนเกาหลีและ

คนตางชาติเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ เพราะอยากมีรูปลักษณตามมาตรฐานความงามและสื่อตาง ๆ ที่ตนบริโภค 

(Korea New Item, 2562) 

ในปจจุบัน กระแสวัฒนธรรมเกาหลี (Korean Wave) และ ความงามแบบเกาหลี (K-beauty) ได

กระจายไปท่ัวโลก รวมถึงประเทศไทยดวย มีชาวไทยจํานวนมากท่ีบริโภคสื่อของเกาหลี เชน ละครชุดหรือซีรีส 

ดนตรีปอบเกาหลี (K-Pop) และสื่อเหลาไดสงผลใหเกิดการบริโภคสินคาอยางอื่นของเกาหลีตามมาดวย ไมวา

จะเปนสินคาจากเหลานักแสดงหรือนักรอง เสื้อผา อาหาร การทองเท่ียว การศัลยกรรมความงาม เทคโนโลยีท่ี

เกี่ยวกับความงาม รวมไปถึงเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี ซึ่งมีหลากหลายยี่หอที่มีชื่อเสียง เชน 
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Innisfree, ETUDE, Sulwhasoo, COSRX, Laneige, Skin Food เปนตน โดยยี่หอเหลานี้ไดออกผลิตภัณฑ

เพื่อบํารุงผิวหนาแบบ K-Beauty หรือการดูแลหนาแบบหลายขั้นตอนออกมา เชน ผลิตภัณฑทําความสะอาด, 

โทนเนอร, เซรั่ม, ครีมทาใตตา, มอยเจอรไรเซอร และอีกขั้นตอนที่เปนที่นิยม คือ การใชแผนมาสกหนาเพ่ือ

การบํารุงผิว โดยยี่หอแผนมาสกหนาท่ีมีชื่อเสียงของเกาหลีหนึ่งในนั้นคือ ยี่หอ BANOBAGI 

โรงพยาบาลศัลยกรรมบาโนบากิ (BANOBAGI Plastic Surgery Hospital) เปนโรงพยาบาลศัลยกรรม

ความงามที่มีชื่อเสียงในประเทศเกาหลีใต มีการทําศัลยกรรมตกแตงใบหนา หนาอก กระชับสัดสวน ปลูกผม 

ทําหัตถการดานผิวหนัง (Surgery Review, 2565) รวมไปถึงการออกผลิตภัณฑบํารุงผิวออกมาในชื่อยี่หอ 

BANOBAGI ซึ่งคิดคนโดยคณะแพทยผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังโรงพยาบาลศัลยกรรมบาโนบากิ ตามมาตรฐาน

ความปลอดภัย EWG จากประเทศสหรัฐอเมริกา (Konvy, ม.ป.ป.) โดยผลิตภัณฑท่ีมีชื่อเสียงของยี่หอมากท่ีสุด 

คือ แผนมาสกหนา ซึ่งมีทั้งหมด 12 สูตร แบงเปน Vita Genic Jelly Mask 10 สูตร และ Program Mask 2 

สูตร การมีหลากหลายสูตรใหผูบริโภคไดเลือกซื้อนั้น สงผลใหแผนมาสกหนาของ BANOBAGI ไดรับรางวัล 

รางวัลสุดยอดสินคาขายดี หรือ Best Selling Jelly Facial ถึง 3 ปจากเวที Health Wellness and Beauty 

Awards 2020-2022 ท่ีจัดโดย วัตสัน ประเทศไทย และเปนยี่หอเดียวในกลุมแผนมาสกหนา 300 กวารายการ

ที่ไดรับรางวัลนี้ (ประชาติธุรกิจ, 2563) ไดรางวัล Best Intensive Sheet Mask จากเวที EVEANDBOY Best 

Selling Award 2021 และไดรับรางวัล Best Facial Mask จากเวที CLEO Beauty Hall of Fame 2022 ซ่ึง

รางวัลเหลานี ้เปนตัวชี้ว าแผนมาสกหนาของ BANOBAGI นั้นเปนที่นิยมในไทยเปนอยางมาก (Manager 

online, 2565) 

จากที่กลาวมาขางตน ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธการตลาดของยี่หอ BANOBAGI ปจจัยการ

เลือกใชแผนมาสกหนายี่หอ BANOBAGI ผูบริโภคชาวไทย เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อแผนมาสกหนา

ยี่หอ BANOBAGI และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชแผนมาสกหนาของผูบริโภคชาวไทย ทั้งนี้ผูวิจัยอยาก

ทราบถึงกลยุทธการตลาดของยี่หอ BANOBAGI วามีกลยุทธท่ีทําใหเปนท่ีสนใจของผูบริโภคชาวไทยไดอยางไร 

 

1.2 คําถามวิจัย 

2.1 กลยุทธการตลาดของยี่หอ BANOBAGI เปนอยางไร 

2.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวหนายี่หอ BANOBAGI ของผูบริโภคชายไทยเปนอยางไร 

1.3 วัตถุประสงค 

3.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาประเภทแผนมาสก

หนาของ BANOBAGI 

3.2 เพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาประเภทแผนมาสกหนาของ BANOBAGI 

ของผูบริโภคชาวไทย 

3.3 ทําใหทราบกลยุทธการตลาดของยี่หอ BANOBAGI 
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1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

4.1 ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาประเภทแผน

มาสกหนาของ BANOBAGI 

4.2 ทําใหทราบถึงปจจัยในการเลือกใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาประเภทแผนมาสกหนาของ BANOBAGI 

ของผูโภคชาวไทย 

4.3 ทําใหทราบกลยุทธการตลาดของยี่หอ BANOBAGI 

1.5 ขอบเขตการศึกษา 

 6.1 พื้นที่ การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูทําวิจัยทําการศึกษาเฉพาะผูบริโภคชาวไทยที่เลือกซื้อผลิตภัณฑแผน

มาสกมาสกหนาของ BANOBAGI 

 6.2 ระยะเวลา ระยะเวลาในการศึกษาวิจัย กรกฎาคม 2565 – มีนาคม 2566 

 6.3 เนื้อหา ศึกษากลยุทธทางการตลาดและปจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวหนาประเภทแผน

มาสกหนาของยี่หอ BANOBAGI ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคชาวไทย 

 6.4 ประชากร ผูบริโภคชาวไทยท่ีซ้ือผลิตภัณฑแผนมาสกหนาของ BANOBAGI 200 คน 

1.6. วิธีการศึกษา 

 7.1. วิธีการเก็บขอมูล จัดทําแบบสอบถามจาก Google Form เก็บขอมูลจากผูบริโภคชาวไทยบน

อินเตอรเน็ต 

 7.2. กลุมประชากร ผูบริโภคชาวไทยจํานวน 200 คน 

1.7. ข้ันตอนการดําเนินงาน/แผนการดําเนินงาน 

10.1. ทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวของ และศึกษาแนวคิดหรือทฤษฎท่ีเก่ียวของ 

10.2. จัดทําแบบสอบสอบถามออนไลน (Google Form) เพ่ือเก็บขอมูลผูบริโภคชาวไทย 

10.3. วิเคราะหขอมูลท่ีไดมาจากการเก็บแบบสอบถามออนไลน 

10.4. สรุปผลและขอเสนอแนะ 

10.5. จัดทํารูปเลมรายงานการวิจัยเสร็จสมบูรณ 
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1.8. นิยามศัพท 

 ความงามแบบเกาหลี (K-beauty) หมายถึง ความงามท่ีเนนการดูแลท่ีผิวหนาใหเรียบเนียน ออนเยาว 

โดยการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทั้งหมด 10 ชนิด และมี 10 ขั้นตอน ดังนี้ ผลิตภัณฑทําความสะอาด

เครื่องสําอาง/ทําความสะอาดสูตรนํ้ามัน ผลิตภัณฑทําความสะอาดสูตรนํ้า ผลิตภัณฑสําหรับการผลัด

เซลลผิว โทนเนอร เอสเซ็นซ ผลิตภัณฑดูแลรักษาหรือเซรั่ม มาสก ครีมบํารุงรอบดวงตา ผลิตภัณฑให

ความชุมชื้น หรือมอยสเจอรไรซเซอร และครีมกันแดด 

คลีนบิวตี้ (Clean Beauty) หมายถึง ผลิตภัณฑความงามที่ปราศจากสารอันตรายและสารกอใหเกิด

การแพหรือระคายเคือง สะอาดและปลอดภัยสําหรับผูบริโภคและสิ่งแวดลอม สวนมากเปนผลิตภัณฑออแกนิค 

(Organic) ฉลากตองระบุสวนผสมท่ีชัดเจน (Flemimg, Olivia & Rosenstein, Jenna, 2020) 

ผูมีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลที่สามารถสรางแรงจูงใจใหผูคนหมูมากได สวนมากจะทํา

เนื้อหาหรือกิจกรรมลงบนสื่อสังคมตาง ๆ เชน Blog, Facebook, Instagram, Youtube เปนตน (กรุงเทพ

ธุรกิจ, 2565)  

1.9. ขอจํากัดของการศึกษา  

ผูบริโภคอาจทําแบบทดสอบไดไมถึง 200 คน การเขาถึงขอมูลของยี่หอ BANOBAGI รวมถึงระยะเวลา

การรวบรวมขอมูลและการจัดทําวิจัยไมมากพอ 

 

กิจกรรม 

 

ระยะเวลาดําเนินงาน (9 เดือน) 
งบประมาณตอ 

กิจกรรม ก.ค.

65 

ส.ค.

65 

ก.ย.

65 

ต.ค.

65 
พ.ย.

65 

ธ.ค.

65 

ม.ค.

66 

ก.พ.

66 

มี.ค.

66 

1. ทบทวนวรรณกรรมท่ี

เกี่ยวของ 

          

2. เก็บรวบรวมขอมูล           

3. วิเคราะหขอมูล           

4. สรุปผลการวิจัย           

5. จัดทํารายงานวิจัยเสร็จ

สมบูรณ 
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1.10. กรอบการศึกษาและการวิเคราะห 

 

 
 

  

สวนผสมทางการตลาด หรือ 4 Ps 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

2. การกำหนดราคา (Price) 

3. การจัดจำหนาย (Place) 

4. การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

พฤติกรรมผูบริโภค 

1. ปจจัยภายในท่ีมีผลกระทบตอ

พฤติกรรมผูบริโภค 

- แรงจูงใจ 

- บุคลิกภาพ 

- ทัศนคติ 

- การรับรู 

- การเรียนรู 

2. ปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบตอ

พฤติกรรมผูบริโภค 

- ครอบครัว 

- วัฒนธรรม 

- กลุมอางอิง 

 
ขอมูลตาง ๆ ของผลิตภัณฑแบรนด 

BANOBAGI 

 

 

 

 

 

การตัดสนิใจเลอืกใชแผนมาสกหนา

ของเกาหลีแบรนด BANOBAGI 



6 

 

บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ในการศึกษาเรื่อง “กลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลี:กรณีศึกษา

ยี่หอ BANOBAGI” มีแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของดังนี้ 

2.1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2.2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

2.3. ความงามแบบเกาหลี (K-Beauty) 

2.4. ขอมูลเก่ียวกับยี่หอ BANOBAGI 

2.5. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือปจจัยทางการตลาด (Marketing Factor) หมายถึง 

กลุมเครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใชรวมกันเพ่ือบรรลุเปาหมายทางการตลาด ซ่ึงกิจการสามารถควบคุม

ปจจัยเหลานี้ได ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกอีกอยางวา หลัก 4Ps  

 1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งที่เสนอขายหรือสิ่งที่ผูบริโภคตองการ โดยผลิตภัณฑนั้นมูลคาสินคา

ของธุรกิจนั้น อาจตองพิจารณาถึงองคประกอบของผลิตภัณฑนั้นดวย เชน คุณภาพของสินคา ตราสินคา การ

ออกแบบ ขนาด การรับประกันสินคา หรือการรับคืน เปนตน 

 2. การกําหนดราคา (Price) คือ มูลคาของผลิตภัณฑที่แสดงออกมาในรูปแบบของเงิน และเปนสิ่งท่ี

ธุรกิจกําหนดมาเพื่อสรางกําไรใหกับผลิตภัณฑ มีการใชกลยุทธในการตั้งราคาที่จะทําใหเกิดการยอมรับจาก

ผูบริโภคและสูกับคูแขงขัน เชน การลดราคา เปนตน ผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบระหวางสินคากับราคาวามี

ความคุมคาหรือไม หากผูบริโภคมองวาสินคานั้นมีความคุมคาสมกับราคาหรือเกินกวาราคา ผูบริโภคจึง

ตัดสินใจซ้ือ 

 3. การจัดจําหนาย (Place) คือ ชองทางในการจัดจําหนายผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบไปดวย 2 สวน สวน

ที่หนึ่ง คือ สถาบันการตลาด กลาวคือ สถาบันคนกลางตาง ๆ ที่จะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภคคน

สุดทาย สวนที่สอง คือ กิจกรรม กลาวคือ กิจกรรมที่ชวยกระจายผลิตภัณฑไปสูตลาด ไดแก การขนสง การ

เก็บรักษาสินคา การคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ 
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 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ กระบวนการติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อและผูขาย เพ่ือ

ประชาสัมพันธ สรางความนาเชื่อถือ สรางทัศนคติที่ดี และกระตุนยอดขายใหกับผลิตภัณฑ โดยใชเครื่องมือ

สงเสริมทางการตลาดดังนี้ 

  4.1. การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมที่มีการจายเงินใหกับผูดําเนินการเพื่อเสนอ

ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยใชสื่อที่ใชในการเผยแพร เชน สื่อสิ่งพิมพ (หนังสือพิมพ นิตยสาร ใบปลิว ฯลฯ) 

สื่ออิเล็กทรอนิกส (โทรศัพทมือถือ เว็บไซต ฯลฯ) หรือสื่อวิทยุและโทรทัศน เปนตน 

  4.2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) คือ การใชตัวบุคคลในการจูงใจ

ผูบริโภค ท้ังนี้พนักงานขายตองมีทักษะการโนมนาวใจท่ีดีเพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับผูซ้ือเพ่ือใหเกิดการซ้ือ

ขาย 

  4.3. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อโดยตรง 

โดยใชสื่ออยางนอยหนึ่งสื่อในการติดตอสื่อสารกับผูซื้อ และสามารถวัดผลการตอบสนองของผูซื้อได วิธีการ

ตาง ๆท่ีใชในการสื่อสาร เชน การขายผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail) การขายผานทางโทรศัพท เปนตน 

  4.4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) คือ กิจกรรมท่ีใช

สื่อสารหรือเผยแพรขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ หรือบุคคลท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ โดยกิจกรรมท่ีใช เชน การให

สัมภาษณกับสื่อมวลชน จัดสัมมนา การบริจาค การจัดงานกีฬาหรือการเปนผูสนับสนุน (Sponsor) ใหกับกีฬา

นั้น เปนตน 

  4.5. การสงเสริมการตลาด (Sales Promotion) คือ สิ่งที่ใชกระตุนความตองการซื้อที่ชวย

สนับสนนุการโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง และการใหขาวและการประชาสัมพันธ เชน 

การลดราคา การแจกคูปองสวนลด เปนตน 

2.2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของ

บุคคลในการคนหา การซ้ือ การใช ประเมินผลสินคาหรือบริการ ท่ีคาดวาจะสนองความตองการของเขาได 

 ลักษณะของผูบริโภค 

 1. มีความตองการ (Need) ผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑนั้น ถาไมมีความตองการ บุคคลนั้น

ไมใชผูบริโภค 

 2. มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ผูบริโภคตองมีอํานาจในการซื้อหรือเงินซึ่งเปนตัวกลางของการ

ซ้ือขาย มีความตองการเพียงอยางเดียวไมได 
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 3. พฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) เมื่อผูบริโภคมีความตองการและอํานาจในการซื้อ(มี

เงิน) จึงเกิดเปนพฤติกรรมการซ้ือ 

 4.พฤติกรรมการใช (Using Behavior) พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑของผูบริโภความีการใชอยางไร 

ปจจัยภายในท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 1. แรงจูงใจ (Motives) จากทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ไดแบงแรงจูงใจของมนุษยออกเปน 5 ระดับ 

ไดแก 

 ระดับที่ 1 ความตองการทางรางกาย เปนความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย หรือปจจัย 4 ไดแก 

อาหาร ยา เครื่องนุงหม และท่ีอยูอาศัย 

 ระดับท่ี 2 ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง มนุษยตองการสุขภาพที่ดี แข็งแรง ไมมีโรคภัยไข

เจ็บ ทําใหรูสึกปลอดภัยและม่ันคง 

 ระดับท่ี 3 ความตองการดานสังคม มนุษยตองการการยอมรับ ความรัก และมิตรภาพ 

 ระดับท่ี 4 ความตองการไดรับการยกยองนับถือ เปนความตองอยากไดการยอมรับ มีชื่อเสียง หรือ

เกียรติยศ อยากใหบุคคลอ่ืนในสังคมเห็นวาตนสําคัญ 

 ระดับท่ี 5 ความตองการความสําเร็จในชีวิต เปนความตองการสูงสุดของมนุษย เชน อยากเปนนัก

ธุรกิจท่ีรวย อยากเปนนักกีฬาทีมชาติ เปนตน 

 2. บุคลิกภาพ (Personality) รูปแบบพฤติกรรมและลักษณะอุปนิสัยของมนุษย ทฤษฎีของซิกมัน 

ฟรอยด ไดแบงบุคลิกเปน 3 ระดับ ไดแก 

- อิด (Id) คือ แรงขับตามสัญชาตญาณของมนุษย 

- อีโก (Ego) คือ สติท่ีควบคุมสมดุลระหวางอิดกีบอีโก 

- ซุปเปอรอีโก (Super Ego) คือ มโนธรรมในตัวมนุษย 

 3. ทัศนคติ (Attitude) คือ มุมมองหรือความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในแงบวกหรือแงลบ ซ่ึง

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 4.การรับรู (Perception) แบงเปน 3 ระดับ ไดแก 

- การเลือกสนใจ ผูบริโภคจะใหความสนใจในสิ่งท่ีตนไมเคยเห็น 
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- การเลือกตีความ ผูบริโภคจะตีความตามประสบการณการรับรูของตนเอง เลือกที่จะเชื่อหรือไมเชื่อ

จากสารท่ีรับมาหรือไมก็ได 

- การเลือกจดจํา ผูบริโภคเลือกท่ีจะจดใจในสิ่งท่ีตนเชื่อหรือสิ่งท่ีตนมีทัศนคติเชิงบวก 

 5. การเรียนรู (Learning) มี 4 ปจจัยท่ีมีผลตอการเรียนรูของมนุษย ไดแก 

- แรงกระตุน คือ สิ่งท่ีกระตุนใหเกิดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง 

- สัญญาณ คือ สิ่งท่ีสรางข้ึนเพ่ือทดแทนแรงกระตุน 

- การตอบสนอง คือ การกระทําเม่ือไดรับแรงกระตุน 

- สิ่งสนับสนุน คือ รางวัลหรือบทลงโทษจากการกระทํา 

ปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 1. ครอบครัว (Family) คือ สถาบันแรกของมนุษย ในแตละครอบครัวจะมีระเบียบและวัฒนธรรมของ

ครอบครัวแตกตางกัน และไดรับอิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัว จึงทําใหพฤติกรรมการบริโภคแตงตางกันดวย 

 2. ชนชั้นทางสังคม คือ การจัดลําดับบุคคลในสังคมออกเปนกลุมตาง ๆ โดยเกณฑที่ใช เชน ชาติ

ตระกูล อาชีพ รายได ตําแหนงหนาท่ี การศึกษา โดยในแตละชนชั้นจะมีคานิยมท่ีแตกตางกัน สงผลใหในแตละ

ชนชั้นมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตงตางกันไปดวย แบงชนชั้นทางสังคมเปน 4 กลุม ไดแก ชนชั้นสูง ชนชั้นสูง

สวนกลาง ชนชั้นกลาง และชนชั้นลาง 

 3. วัฒนธรรม (Culture) คือ สิ่งที่มนุษยในสังคมสรางขึ้นมาและมีการยอมรับรวมกัน มีการสืบทอด

จากรุนสูรุน โดยวัฒนธรรมจะมีการเปลี่ยนแปลตลาดเวลาตามยุคสมัย เชน อาหาร การแตงกาย หรือธรรม

เนียมปฏิบัติ เปนตน  

 4. กลุมอางอิง (Reference Groups) บุคคลที่ 2 ขึ้นไปที่มีปฏิสัมพันธและอิทธิพลตอกันและกัน แบง

ออกเปน 4 ประเภท ไดแก 

- กลุมสมาชิก คือ กลุมอางอิงที่บุคคลเปนสมาชิก กลาวคือ กลุมวิชาชีพตาง ๆ เชน สมาคมนักบัญชี 

เปนตน 

- กลุมใฝฝน คือ กลุมอางอิงท่ีบุคคลตองการหรือปรารถนาท่ีจะเปน เชน นักแสดง เปนตน 

- กลุมไมพึงประสงค คือ กลุมอางท่ีบุคคลไมตองการเก่ียวของดวย 
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- กลุมปฐมภูมิ คือ กลุมท่ีมีขนาดเล็กท่ีสุด มีความใกลชิดมากท่ีสุด เชน เพ่ือน ครอบครัว เปนตน 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 1. พฤติกรรมกอนการซื้อ เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคมีความตองการ อาจจะเปนความตองการแบบจําเปน 

เชน ยา อาหาร หรือความตองการท่ีสูงกวาจําเปน เชน เครื่องสําอาง โทรศัพทมือถือ 

 2. การแสวงหาทางเลือก เม่ือผูบริโภครูถึงความตองการของตนเองแลวก็จะหาขอมูลของผลิตภัณฑมา

ประกอบการตัดสินใจ 

 3.การประเมินผลทางเลือก เมื่อหาขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะนํามาประเมิน เปรียบเทียบขอดี ขอเสีย 

ราคา คุณภาพ ตรายี่หอ หรือการใหบริการของผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือ 

 4. การตัดสินใจซ้ือ เม่ือประเมินผลทางเลือก และผลิตภัณฑท่ีตองการไดแลว จึงตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

นั้น 

 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ คือ การประเมินคุณคาหรือประโยชนของผลิตภัณฑที่ซื้อมา มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือในครั้งตอไป และอาจมีการแนะนําหรือการบอกตอผูอ่ืนดวย 

2.3. ความงามแบบเกาหลี (K-Beauty) 

 ความงามแบบเกาหลี คือ ความงามที่เนนการบํารุงผิวดวยผลิตภัณฑบํารุงผิวเปนหลัก โดยการทําให

ผิวหนาเรียบเนียน ออนเยาว และดูสดใส ซึ่งตองอาศัยการดูแลผิวแบบไมเรงรีบ และจุดเดนของการดูแลผิว

แบบ K-Beauty คือการดูแลแบบหลากหลายขั้นตอน จึงเกิดเปนกิจวัตรการดูแลผิว 10 ขั้น ซึ่งใชผลิตภัณฑ

ท้ังหมด 10 ชนิด ไดแก 

 1. ผลิตภัณฑทําความสะอาดเครื่องสําอาง/ทําความสะอาดสูตรนํ้ามัน (Make-up remover/Oil-

based cleanser) ใชทําความสะอาดผิวจากเครื่องสําอางหรือสิ่งสกปรกท่ีอยูบนใบหนา 

 2. ผลิตภัณฑทําความสะอาดสูตรนํ้า (Water-based cleanser) ใชเพื่อทําความสะอาดผิวหนารอบท่ี

สองเพ่ือใหผิวหนาสะอาดมากยิ่งข้ึน หรือหากไมไดแตงหนา อาจใชแคข้ันตอนนี้ก็ได 

 3. ผลิตภัณฑสําหรับการผลัดเซลลผิว (Exfoliator) ชวยผลัดเซลลผิวที่ตายแลวบนใบหนา เพื่อทําให

การบํารุงผิวในข้ันตอนอ่ืนนั้นดีข้ึน  

 4. โทนเนอร (Toner) ชวยปรับสมดุลคา pH บนผิวหนาและความชื้นบนผิวหนา เพื่อทําใหผิวดูดซึม

การบํารุงในข้ันตอนอ่ืนไดดีข้ึน 
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 5. เอสเซ็นซ (Essence) เปนผลิตภัณฑที่เกิดจากการผสมระหวางโทนเนอรกับเซรั่ม ในขั้นตอนนี้จะ

ชวยปกปองผิวมลภาวะตาง ๆ  

 6. ผลิตภัณฑดูแลรักษาหรือเซรั่ม (Treatment or Serum) ชวยในการดูแลผิวและแกไขปญหาแบบ

เฉพาะเจาะจง เชน ชวยลดรอยสิว ชวยทําใหผิวหนากระจางใส ชวยลดริ้วรอย เปนตน 

 7. มาสก (Mask) ผลิตภัณฑท่ีนําแผนผาฝายไปแชในเซรั่มหรือเอเซ็นส แลวนํามาวางไวบนในหนา 10-

20 นาที และในปจจุบันมีมาสกแบบทาแลวลางออกและทาแลวไมตองลางออก โดยมีจุดประสงคเพ่ือการบํารุง

ผิวหนาอยางลํ้าลึก นอกจากนี้ยังใหความผอนคลายแกตัวผูใชดวย  

 8. ครีมบํารุงรอบดวงตา (Eye cream) ใหความชุมชื้น ลดริ้วรอยและรอยคลํ้าใตตา 

 9. ผลิตภัณฑใหความชุมชื้น หรือมอยสเจอรไรซเซอร (Moisturizer) ใหความชุมชื้นแกผิวและเสริมชั้น

ปราการใหผิวแข็งแรง 

 10. ครีมกันแดด (Sunscreen) ใชเพ่ือปองกันแสงอัลตราไวโอเลต (UV) จากแสงแดด 

 

2.4. ขอมูลเกี่ยวกับย่ีหอ BANOBAGI 

 โรงพยาบาลศัลยกรรมบาโนบากิ (Banobagi Plastic Surgery Hospital) เปนโรงพยาบาลเสริมความ

งามที่มีชื่อเสียงของเกาหลีใต กอตั้งเมื่อป 2544 จากแพทยผูเชี่ยวชาญที่จบการศึกษาจากมหาวิทยาลัยโซล 

รูปภาพ 1 K-Beauty ผลิตภณัฑบำรุงผิว 10 ข้ันตอน 

ท่ีมา: https://skinkraft.com/blogs/articles/10-step-korean-skincare-routine 

 



12 

 

ประเทศเกาหลีใต ภายในมีแผนกศัลยกรรม แผนกผิวหนังตลอดจนเครื่องมือทางการแพทยที่ใชในการผาตัดท่ี

ครบครัน 

 นอกจากการศัลยกรรมแลว ยังมีการผลิตผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาออกมาจําหนายเพื่อสนองความ

ตองการของผูบริโภคที่ตองการดูแลผิวอยางปลอดภัย เปนผลิตภัณฑที่ปราศจากสารที่กอใหเกิดความระคาย

เคืองผิว 11 ชนิด และไมมีนํ้าหอม ตามมาตรฐานความปลอดภัย EWG จากประเทศสหรัฐอเมริกา และสินคาท่ี

เปนจุดขายของยี่หอ BANOBAGI คือ แผนมาสกหนา มีท้ังหมด 10 สูตร ไดแก 

 1. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Whitening ชวยลดเลือนจุดดางดําบนใบหนา ชวยปรับสีผิว

ท่ีหมองคลํ้าใหกลับมาดูกระจางใส สม่ําเสมอมากยิ่งข้ึน 

 2. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Relaxing ชวยปลอบประโลมผวิไหมแดด และ ลดการระคาย

เคืองผิวหลังการทําทรีตเมนต 

 3. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Lifting ชวยใหผิวหนากระชับ เตงตึง กระชับรูขุมขน และ

เรียบเนียนข้ึน คืนความออนเยาวใหผิวดูออนกวาวัย 

 4. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Acne ชวยลดการอักเสบของผิว ลดการอุดตัน และลดความ

มันบนใบหนา 

 5. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Sleepless ชวยกูผิวโทรมจากการนอนนอย ใหผิวอิ่มฟู ดู

สดใส มีชีวิตชีวา 

 6. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Brightening ชวยปรับสีผิวใหสวางสดใส ดูเปลงประกาย

แบบมีออรา 

 7. BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Hydrating ชวยเติมนํ้าใหผิวแบบเรงดวน ชะลอการเกิดริ้ว

รอยกอนวัย ใหผิวดูเปลงปลั่งมีสุขภาพดี ปลอบประโลมผิวหลังการทําเลเซอรหรือโดนแดด 

 8.BANOBAGI Wake Up & Cooling ใหความรูสึกเย็น ชวยลดความมันบนใบหนา กระชับรูขุมขน 

ปลอบประโลมผิวหลังการทําเลเซอรหรือโดนแดด 

 9. BANOBAGI Hang Over ฟนฟูและบํารุงผิวสําหรับผูที่แตงหนาบอย พักผอนนอย ดื่มเครื่องดื่มที่มี

คาเฟอีน และแอลกอฮอล 

 10. BANOBAGI White Gloss ช วยทําใหผ ิวกระจางใสขึ ้น เตรียมผิวกอนการแตงหนา ทําให

เครื่องสําอางติดทนมากข้ึน 
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 11. BANOBAGI White Luminous Program Mask ผิวกระจางใสข้ึน ลดรอยจุดดางดําและรอยสิว 

 12. BANOBAGI Damage Skin Program Mask ลดการระคายเคือง ลดการอักเสบ ปลอบประโลม

ผิว ใหความชุมชื้นแกผิว 

 

 

2.5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ญาณิศา อัมพรพฤติ (2564) ไดทําวิจัยเรื่องกลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชเครื่องสําอาง

เกาหลียี่หอ Sulwhasoo ของผูบริโภคชาวไทย จุดมุงหมายในการศึกษา คือ ศึกษากลยุทธการตลาดของยี่หอ 

Sulwhasoo ปจจัยในการเลือกใชและพฤติกรรมในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเกาหลียี่หอ Sulwhasoo ของ

ผูบริโภคชาวไทย กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยนี้ คือ ผูบริโภคชาวไทย จํานวน 100 คน เครื่องมือที่ใชในการ

รวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามออนไลน ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนชาวไทยเพศหญิง เปนพนักงาน

บริษัท มีอายุระหวาง 21-40 ป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-30,000 บาท แหลงรับขอมูลขาวสารสวนใหญ

คืออินเทอรเน็ต และพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชเครื่องสําอางเกาหลียี่หอ Sulwhasoo มากท่ีสุด คือ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

บุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ ตามลําดับ 

 กมลชาติ โตสาลี (2562) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางจากประเทศ

เกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแกน วิทยาเขตหนองคาย กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยนี้ คือ นักศึกษา

 

1 2 3 4 5 6 

7 8 9 10 11 12 

รูปภาพ 2 แผนมาสกหนาของ BANOBAGI ท้ังหมด 10 สูตร 

ท่ีมา: https://bbtcosmetics.com/catalogsearch/result/?q=บาโนบากิ 
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มหาวิทยาลัยขอนแกน วิทยาเขตหนองคาย จํานวน 400 คน เครื ่องมือที ่ใช ในการรวบรวมขอมูล คือ 

แบบสอบถามและการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ ผลการศึกษาพบวา สวนใหญมีอายุ 18-20 ป มีรายได 5,001-

10,000 บาท ยี่หอเครื่องสําอางที่นิยมใชมากที่สุด ไดแก Etude House, Skin Food และThe Face Shop 

โดยซื้อจากเคาทเตอรตามหางสรรพสินคา ซื้อเครื่องสําอางเมื่อผลิตภัณฑท่ีใชอยูนั้นหมดและบุคลลอิทธิพลตอ

การซื้อเครื่องสําอาง ไดแก ตนเอง โดยกลุมตัวอยางสวนใหญใหความเห็นเกี่ยวดับผูผลิตเครื่องสําอางที่มี

คุณภาพและปลอยภัยมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางโดยรวมอยูในระดับมาก 

 นัทธมน ชนิดกิจเจริญพร (2562) ไดทําการศึกษาเรื่องเครือ่งสําอางเกาหลี จุดมุงหมายของการศึกษา 

คือ เพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธการตลาดระหวางผลิตภัณฑของ Etude House และ MISSHA ศึกษากลุมผูบริโภค

ดานการตลาด ศึกษาการเปลี่ยนแปลงของมูลคาการตลาดของ Etude House และ MISSHA และวิเคราะห

เงื ่อนไขความสําเร็จของเครื่องสําอางเกาหลี ผลการศึกษาพบวา ในกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ กลุม

ผูบริโภคผลิตภัณฑ Etude House และ MISSHA ใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก คุณภาพท่ีดี

และราคาที่ถูก ถือวาเปนวิสัยทัศนที่สําคัญของเครื่องสําอางเกาหลี สวนจุดออนของทั้งสองแบรนดืมีความ

คลายคลึงกัน คือ การจัดโปรโมชั่น และจากการวิจัยพบวา ยอดขายเฉลี่ยตอเดือนของท้ังสองผลิตภัณฑมีความ

แตกตางกัน ยี่หอ MISSHA จะมียอดขายลงลงอยางตอเนื่องแตไมไดลดลงกะทันหันเหมือนยี่หอ Etude House 

แสดงใหเห็นวาการวางแผนกลยุทธการตลาดระยะยาวของยี่หอ MISSHA ควรนําไปเปนแบบอยางในการ

ประกอบธุรกิจ 

 ณัฐวดี กลางโยธี (2559) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินฟูด 

จุดมุงหมายของการศึกษา คือ ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยนี้ คือ กลุมผูใชผลิตภัณฑสกินฟูด โดยมีเครื่องมือในการทําวิจัย คือ แบบสอบถาม

ทางออนไลน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑสกินฟูด (SKINFOOD) มีอยู 2 

ปจจัยโดยเรียงลําดับจากนอยไปมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑและดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย การนําเสนอ และการปฏิบัติตอผูบริโภค 

 ธัญชนก ใบบัว (2558) ไดทําการศึกษาปจจัยในการเลือกซื ้อเครื ่องสําอางเกาหลีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร จุดมุงหมายของการศึกษา คือ ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยท่ีมีอิทธิพลผล

ตอการเลือกซื้อเครื่องสําอางเกาหลี และพฤติกรรมการใชเครื ่องสําอางเกาหลีของผูบริโภคชาวไทย กลุม

ตัวอยางท่ีใชในการวิจัยนี้ คือ นักศึกษาคณะอักษรศาสตร มหาวิทยาลัยศิลปากร เพศหญิงจํานวน 130 คน โดย

ผู ว ิจัยใชแบบสอบถามกับกลุ มตัวอยางโดยตรงและแบบสอบถามทางออนไลน จากผลการศึกษาพบวา 

นักศึกษาสวนใหญกําลังศึกษาอยูในระดับชั้นปท่ี 4 รายรับตอเดือนอยูในชวง 3001-5000 บาท เครื่องสําอางท่ี

เลือกใชมากที่สุดคือ ยี่หอ Etude House โดยเลือกซื้อจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ คาใชจายแตละครั้งอยูท่ี 
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500-1,000 บาท และเลือกซ้ือท่ีเคาทเตอรเซลลตามหางสรรพสินคา ผลวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือก

ซื้อเครื่องสําอางมากที่สุดคือปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

 กชพรรณ วิลาวรณ (2555) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเครื ่องสําอางประเทศเกาหลี 

ประเภทผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (SKIN CARE) สําหรับผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จุดมุ งหมายของ

การศึกษา คือ ศึกษาปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานพฤติกรรมที ่ มี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเกาหลีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผล

ศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเครื่องสําอางเกาหลีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปจจัยดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางเกาหลี สิ่งที่คํานึงถึงในการเลือกซื้อ มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางเกาหลีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยยะสําคัญ และปจจัย

สวนผสมทางการตลาดไมมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือเครื่องสําอางเกาหลีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จิรประภา สุดสวัสดิ์ (2555) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดและคุณคาตราสินคาที่มผีล

ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยกรุงเทพ จุดมุงหมายของ

การศึกษา คือ ศึกษาผลกระทบของปจจัยสวนประสมทางการตลาด และผลกระทบของคุณคาตราสินคาที่มี

ผลกระทบตอการซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยนี้ คือ นักศึกษาหญิง

ระดับปริญญาตรีและปริญญาโทของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ จํานวน 400 คน สวนใหญอายุ 20-30 ป กําลัง

ศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง คือ 

เชื่อในคุณสมบัติของผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางจะเปลี่ยนตราสินคา เมื่อมีตราสินคาออกมาใหม จากการทดสอบ

สมมติฐานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอประเภทของผลิตภัณฑ ความถี่ในการ

ตัดสินใจซื้อ และผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี ดานราคา ดานดานชอง

ทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอความถี่ในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก

ประเทศเกาหลี คุณคาตราสินคาดานการรูจักตราสินคาของเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีมีผลตอ

ประเภทของผลิตภัณฑและผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ คุณคาตราสินคาดานคุณภาพที่รับรูของเครื่องสําอาง

นําเขาจากประเทศเกาหลีมีผลตอความถี่ในการใช ผู มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ และแหลงขอมูลในการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี คุณคาตราสินคาดานความผุกพันกับตราสินคามีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือในแตละตราสินคาและมีผลตอความถ่ีในการใชเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลี 

 อัญชลี ธีระยุทธสกุล (2553) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

นําเขาจากประเทศเกาหลีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จุดมุงหมายของการศึกษา คือ ศึกษาปจจัยดาน

ประชากรศาสตร พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และความสัมพันธระหวางทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด
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กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม

ตัวอยางที่ใชในการวิจัยนี้คือ ผูที่เคยใชหรือกําลังใชเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหลีของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จากผล

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-30 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท 

ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเขาจาก

ประเทศเกาหลีแตกตางกันอยางมีนัยยะสําคัญ และในดานความถี่ในการซื้อ ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทาง

การตลาดไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเขาจากประเทศเกาหล ี
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

การศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลี: กรณีศึกษา 

BANOBAGI สามารถแบงวิธีการดําเนินงานออกเปนข้ันตอน ดังนี้ 

  3.1. แหลงท่ีมาของขอมูล 

  3.2. การเก็บรวบรวมขอมูล 

  3.3. วิธีการศึกษาและการวิเคราะหขอมูล 

  3.4. เครื่องมือในการใชวิเคราะหขอมูล 

  

3.1. แหลงท่ีมาของขอมูล 

3.1.1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคชาวไทยท่ีใชมาสกหนาของ

ยี่หอ BANOBAGI ใชแบบสอบถามออนไลนท่ีสรางจากเว็บไซต Google Form 

3.1.2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ผานการรวบรวมโดยผูมีความรูความเชี่ยวชาญ

ไดทําการรวบรวมและวิเคราะหเรื่องท่ีเก่ียวของกับการวิจัย โดยผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลจากแหลงตอไปนี้ 

1) หนังสือจากหอสมุดมหาวิทยาลัยศิลปากร พระราชวังสนามจันทร 

2) บทความและวิจัยท่ีเก่ียวของกลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของ

เกาหลี: กรณีศึกษา BANOBAGI 

3) บทความจากทางเว็บไซต 

3.2. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการศึกษาครั้งนี้ผู วิจัยไดจัดทําแบบสอบถามออนไลนที ่สรางจากเว็บไซต Google Form เปน

เครื่องมือในการเก็บขอมูล และไดเผยแพรผานทางเฟซบุค (Facebook) โดยเก็บขอมูลจากลุมตัวอยาง 100 

คน กลุมตัวอยางที่ผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคชาวไทยที่ใชมาสกหนายี่หอ BANOBAGI ซึ่งเก็บ

รวบรวมขอมูลตั้งแตเดือนธันวาคม พ.ศ. 2565 ถึง เดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2566  
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3.3. วิธีการศึกษาและการวิเคราะหขอมูล 

 ในการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณและมีระยะเวลาที่จํากัด  ผูวิจัยจัดทําแบบสอบถามผูบริโภค

ชาวไทยที่บริโภคแผนมาสกหนาของ BANOBAGI และใชระยะเวลาประมาณ 50 วัน เพื่อเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางผูบริโภคชาวไทยที่มาตอบแบบสอบถาม เมื่อไดรับขอมูลแลวจากผูตอบแบบสอบถามแลวก็นําขอมูลท่ี

ไดมาวิเคราะหทางสถิติ รอยละ โดยใชโปรแกรม Excel  

 ในการวิจัยครั้งนี้ผูจัดทําไดทําแบบสอบถามออนไลนเปนเครื่องมือเพื่อเก็บขอมูล โดยแบงเปน 3 สวน 

ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เปนลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) 

มีจํานวน 5 ขอ ไดแก 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. รายไดตอเดือน 

5. แหลงท่ีมาของรายได 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI เปนลักษณะแบบตรวจสอบ

รายการ (Check-list) มีจํานวน 5 ขอ ไดแก 

1. ความถ่ีในการใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

2. สูตรท่ีเลือกใช/ซ้ือ 

3. ความถ่ีในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI 

4. คาใชจายโดยเฉลี่ยในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ในแตละครั้ง 

5. สถานท่ีท่ีซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI  

สวนที่ 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแผนมาสกหนา 

BANOBAGI แบงเปน 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานสถานที่จัดจําหนาย 

(Place) และดานสงเสริมการตลาด (Promotion) ในสวนนี้มีลักษณะแบบมาตรสวนประมาณคา (Rating 

Scale) 5 ระดับ ตามแบบของลิเคิรท  

5    หมายถึง    มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 

4    หมายถึง    มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก 

3    หมายถึง    มีระดับความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 

2    หมายถึง    มีระดับความสําคัญอยูในระดับนอย 

1    หมายถึง    มีระดับความสําคัญอยูในระดับนอยท่ีสุด 
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ในการแปลผลคะแนนของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแผน

มาสกหนา BANOBAGI ใชคาเฉลี่ยของผลคะแนนเปนตัวชี้วัดตามแนวคิดของเบสท มีรายละเอียดดังนี้ 

  คาเฉลี่ย 4.50-5.00  หมายถึง  มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 

  คาเฉลี่ย 3.50-4.49  หมายถึง  มีระดับความสําคัญมาก 

  คาเฉลี่ย 2.50-3.49  หมายถึง  มีระดับความสําคัญปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 1.50-2.49  หมายถึง  มีระดับความสําคัญนอย 

  คาเฉลี่ย 1.00-1.49  หมายถึง  มีระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

3.4. สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

 ผูวิจัยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) วิเคราะหขอมูลสวนที่ 1 และ 2 โดยใชการแจก

แจงความถ่ี (Frequency) และคิดเปนรอยละ (Percentage) สวนขอมูลสวนที ่ 3 จะใชสถิติเชิงอนุมาน 

(Inferential Statistic) โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

จากการศึกษา “กลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลี กรณีศึกษา: 

BANOBAGI” ผูวิจัยใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามออนไลนกับกลุมตัวอยางผูบริโภคชาวไทยท่ีซ้ือแผน

มาสกหนาของ BANOBAGI จํานวน 100 คน ในชวงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2565 ถึง เดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 

2566 เพื่อนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหถึงปจจัยในการเลือกซื้อแผนมาสกหนา พฤติกรรมผูบริโภคชาวไทยที่เลือก

ซ้ือมาสกหนา และกลยุทธการตลาดของ BANOBAGI ซ่ึงแบงแบบสอบถามดังกลาวออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

สวนที ่ 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื ้อแผนมาสกหนา 

BANOBAGI 

4.1 แบบสอบถามกลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลีกรณีศึกษา: 

BANOBAGI 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูบริโภคแผนมาสกหนา 

BANOBAGI จํานวน 100 คน สรุปไดดังนี้ 

1. เพศ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 82 อันดับท่ี

สองเปนเพศชายจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10 อันดับที่ 3 เปน LGBTQIA+ คิดเปนรอยละ 5 และไม

ประสงคระบุเพศจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3  

2. อายุ สวนใหญอยูในชวงอายุ 21-30 ป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 81 และรองลงมาอยู

ในชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 9 อันดับที่ 3 อยูในชวงอายุตํ่ากวา 20 ป จํานวน 7 คน 

คิดเปนรอยละ 7 และอยูในชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3 

3. อาชีพ สวนใหญเปนนักเรียนหรือนักศึกษาจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 62 รองลงมาคือ

พนักงานเอกชนจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 15 อันดับท่ี 3 เปนขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจจํานวน 13 คน 

คิดเปนรอยละ 13 และประกอบธุรกิจสวนตัวหรือทํางานอิสระจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 9 

4. รายไดตอเดือน สวนใหญมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 

42 รองลงมา มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 33 อันดับท่ี 3 มีรายได

ตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 14 อันดับที่ 4 มีรายไดตอเดือน 30,001-

40,000 บาทจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5 อันดับที่ 5 มีรายไดตอเดือน 50,001 ขึ้นไปจํานวน 5 คน คิด
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เปนรอยละ 5 และมีรายไดตอเดือน 40,001-50,000 บาทจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1 

5. แหลงท่ีมาของรายได ไดจากการทํางานรอยละ 45.22 และจากครอบครัวรอยละ 54.78  

ตารางท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

เพศ 

ชาย 

หญิง 

LGBTQIA+ 

ไมประสงคระบุ 

รวม 

10 

82 

5 

3 

100 

10 

82 

5 

3 

100 

อายุ 

ตํ่ากวา 20 ป 

21-30 ป 

31-40 ป 

41-50 ป 

51-60 ป 

60 ปข้ึนไป 

รวม 

7 

81 

9 

3 

0 

0 

100 

7 

81 

9 

3 

0 

0 

100 

อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

พนักงานเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/งานอิสระ 

อ่ืน ๆ 

รวม 

62 

13 

15 

9 

0 

100 

62 

13 

15 

9 

0 

100 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

รายไดตอเดือน 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

50,001 บาทข้ึนไป 

รวม 

42 

33 

14 

5 

1 

5 

100 

42 

33 

14 

5 

1 

5 

100 

แหลงท่ีมาของรายได (เลือกไดตอบมากกวา 1 ขอ) 

จากการทํางาน 

จากครอบครัว 

รวม 

52 

63 

115 

45.22 

54.78 

100 

 

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

ผลวิเคราะหพฤติกรรมผู บริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI จากกลุ มตัวอยาง

ผูบริโภคแผนมาสกหนา BANOBAGI จํานวน 100 คน สรุปไดดังนี้ 

1. ผูบริโภคสวนมากใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 1-3 ครั้งตอสัปดาหจํานวน 76 คน คิดเปนรอย

ละ 76 อันดับท่ีสองคือ 4-6 ครั้งตอสัปดาหจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 8 อันดับท่ีสามคือ อ่ืน ๆ จํานวน 8 

คน รอยละ 8 โดยในสวนนี้ผูบริโภคใหขอมูลวาเปนการใชไมบอย เชน ใชเดือนละ 1 ครั้ง, ภายใน 6 เดือนใช

เพียงแค 1 ครั้ง อันดับที่สี่คือ ซื้ออยางเดียวแตไมเคยใชจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5 และอันดับสุดทาย

คือ ใชทุกวันจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3 

2. สูตรที่เลือกใชมากที่สุดคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Acne จํานวน 44 คน คิดเปน

รอยละ 15.28 อันดับที่สองคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Hydrating จํานวน 41 คน คิดเปน

รอยละ 14.24 อันดับที่สามคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Whitening จํานวน 36 คน คิดเปน

รอยละ 12.5 อันดับท่ีสี่คือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Sleepless จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 

12.5 อันดับที่หาคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Relaxing จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 10.07 
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อันดับที่หกคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Lifting จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 7.29 อันดับท่ี

เจ็ดคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Brightening จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 7.29 อันดับท่ี

แปดคือ BANOBAGI White Gloss จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 7.29 อันดับที่เกาคือ BANOBAGI Hang 

Over จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.56 อันดับท่ีสิบคือ BANOBAGI Wake Up & Cooling จํานวน 12 8

น คิดเปนรอยละ 4.17 อันดับที่สิบเอ็ดคือ BANOBAGI Damage Skin Program Mask จํานวน 8 คน คิด

เปนรอยละ 2.78 และอันดับสุดทายคือ BANOBAGI White Luminous Program Mask จํานวน 3 คน คิด

เปนรอยละ 1.04 

3. ความถ่ีในการซ้ือแผนมาสก BANOBAGI ผูบริโภคสวนมากซ้ือ 1-2 ครั้งตอสัปดาหจํานวน 67 คน 

คิดเปนรอยละ 67 อันดับท่ีสองคือ 3-4 ครั้งตอสัปดาหจํานวน 21 คน รอยละ 21 อันดับท่ีสามคือ นอยกวา 

1 ครั้งตอเดือนจํานวน 6 คน รอยละ 6 อันดับที่สี่คือ 6 ครั้งขึ้นไปตอเดือนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4 

และอันดับสุดทายคือ 5-6 ครั้งตอเดือนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2 

4. คาใชจายในแตครั้งสวนมากอยูที่ครั้งละ 101-300 บาทจํานวน คิดเปนรอยละ 53 อันดับที่สอง

คือ ตํ่ากวา 100 บาทจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 25 อันดับท่ีสามคือ 501-700 บาทจํานวน 16 คน คิด

เปนรอยละ 16 อันดับที่สี่คือ 701-1,000 บาทจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3 และอันดับสุดทายคือ 1,001 

บาทข้ึนไปจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3 

5. สถานที่ที ่ผู บริโภคนิยมซื้อคือ สถานที่จําหนายแบบออฟไลนจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 

63.64 รองลงมาคือ สถานท่ีจําหนายแบบออนไลนจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 36.36 

นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามมีการใชแผนมาสกหนาของยี่หออื่น ๆ รวมดวย เชน Lululun และ 

Leaders โดยใหเหตุผลวามีราคาท่ีถูกกวาและมีคุณภาพท่ีดี หรือซ้ือตามโปรโมชันตาง ๆ ท่ียี่หอนั้น ๆ ไดจัด

ข้ึน 
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ตารางท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

ความถ่ีในการใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

ใชทุกวัน 

4-6 ครั้ง/สัปดาห 

1-3 ครั้ง/สัปดาห 

ไมเคยใช 

อ่ืน ๆ 

รวม 

3 

8 

76 

5 

8 

100 

3 

8 

76 

5 

8 

100 

สูตรท่ีเลือกใช/ซื้อ (เลือกไดมากกวา 1) 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Whitening 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Relaxing 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Lifting 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Acne 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Sleepless 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Brightening 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Hydrating 

BANOBAGI Wake Up & Cooling 

BANOBAGI Hang Over 

BANOBAGI White Gloss 

BANOBAGI White Luminous Program Mask 

BANOBAGI Damage Skin Program Mask 

รวม 

36 

29 

21 

44 

36 

21 

41 

12 

16 

21 

3 

8 

288 

12.5 

10.07 

7.29 

15.28 

12.5 

7.29 

14.24 

4.17 

5.56 

7.29 

1.04 

2.78 

100 
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ตารางท่ี 2 (ตอ) พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

ความถี่ในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI 

นอยกวา 1 ครั้ง/เดือน 

1-2 ครั้ง/เดือน 

3-4 ครั้ง/เดือน 

5-6 ครั้ง/เดือน 

6 ครั้งข้ึนไป/เดือน 

รวม 

6 

67 

21 

2 

4 

100 

6 

67 

21 

2 

4 

100 

คาใชจายโดยเฉล่ียในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ในแตละครั้ง 

ตํ่ากวา 100 บาท/ครั้ง 

101-300 บาท/ครั้ง 

301-500 บาท/ครั้ง 

501-700 บาท/ครั้ง 

701-1,000 บาท/ครั้ง 

1,001 บาทข้ึนไป/ครั้ง 

รวม 

25 

53 

16 

3 

3 

100 

25 

53 

16 

3 

3 

100 

สถานท่ีท่ีซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

ออฟไลน (เชน ในหางสรรพสินคา รานคา หรือซุปเปอรมารเก็ต)  

ออนไลน (เชน แอพลิเคชันและเว็บไซตตาง ๆ) 

รวม 

84 

48 

132 

63.64 

36.36 

100 

 

 

สวนท่ี 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI 

จากตารางที่ 3 ผลการศึกษาจํานวน คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู ตอบแบบสอบถาม

เกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI 

โดยสามารถวิเคราะหจากปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4 Ps ไดดังนี้ 
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1. ดานผลิตภัณฑ ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ดานชื่อเสียงของตราสินคามีผลตอการเลือกซ้ือแผน

มาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.36 สรรพคุณ

ตรงตามความตองการมีผลตอการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก 

โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.34 ดานสวนผสมของผลิตภัณฑมีความนาสนใจผลตอการเลือกซื้อแผนมาสก

หนา BANOBAGI ของผู ตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี ่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.27 ดานความ

หลากหลายที่มีใหเลือกสรรมีผลตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามใน

ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.38 ดานบรรจุภัณฑนาใช สวยงามมีผลตอการเลือกซื้อแผนมาสก

หนา BANOBAGI ของผู ตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.08 ดานมีความ

ปลอดภัย มีการรับรองคุณภาพมีผลตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามใน

ระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.53 ดานมีฉลากระบุรายละเอียดชัดเจน บอกวันหมดอายุมีผล

ตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) 

เทากับ 4.59 

2. ดานราคา ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ดานราคาเหมะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑมีผลตอการ

เลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.27 

ดานราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับตราสินคาอื่นมีผลตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบ

แบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 3.73 ดานการมีปายราคาบอกชัดเจนมีผลตอการ

เลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.43 

3. ดานสถานที่จัดจําหนาย ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ดานแหลงจัดจําหนายมีความนาเชื่อถือมี

ผลตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 

(𝒙𝒙) เทากับ 4.63 ดานการมีจํานวนรานท่ีจัดจําหนายมากและสามารถเขาถึงไดงายมีความนาเชื่อถือมีผลตอ

การเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) 

เทากับ 4.55 ดานการจัดจําหนายในหางสรรพสินคาหรือซุปเปอรมารเก็ตมีผลตอการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา 

BANOBAGI ของผู ตอบแบบสอบถามในระดับมากที ่สุด โดยมีคาเฉลี ่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.59 ดานการจัด

จําหนายชองทางออนไลนมีผลตอการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับ

มากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.57 

4. ดานสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ดานการลดราคาของสินคาและโปรโมชั่นมี

ผลตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) 

เทากับ 4.29 ดานการโฆษณาผานสื่อออนไลนตาง ๆ จากทางรานคา หรือทางตราสินคามีผลตอการเลือกซ้ือ

แผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 3.99 ดานการ

บอกตอผานสื่อออนไลนจาก Influencer หรือจากผูใชจริงมีผลตอการเลือกซื้อแผนมาสกหนา BANOBAGI 

ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 4.04 ดานการแนะนําจากคนรูจัก เชน 
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ครอบครัว เพ่ือนมีผลตอการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก โดย

มีคาเฉลี ่ย (𝒙𝒙) เทากับ 3.67 ดานการแนะนําของพนักงานขายมีผลตอการเลือกซื ้อแผนมาสกหนา 

BANOBAGI ของผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย (𝒙𝒙) เทากับ 3.29 

 

ตารางท่ี 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดใน

การเลือกซ้ือแผน

มาสกหนา 

BANOBAGI 

ระดับความสําคัญ 

คาเฉล่ีย 

(𝒙𝒙) 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ

ตอการ

เลือกซ้ือ 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานผลิตภัณฑ 

1. ชื่อเสียงของ

ตราสินคา 
48 41 10 1 0 4.36 0.703 มาก 

2. สรรพคุณตรง

ตามความตองการ 
45 44 11 0 0 4.34 0.669 มาก 

3. สวนผสมของ

ผลิตภัณฑมีความ

นาสนใจ 

44 39 17 0 0 4.27 0.737 มาก 

4. ความ

หลากหลายท่ีมีให

เลือกสรร 

54 35 7 3 1 4.38 0.826 มาก 

5. บรรจุภัณฑนา

ใช สวยงาม 
35 45 13 7 0 4.08 0.872 มาก 

6. มีความ

ปลอดภัย มีการ

รับรองคุณภาพ 

62 32 3 3 0 4.53 0.703 มากท่ีสุด 

7. มีฉลากระบุ

รายละเอียด

ชัดเจน บอกวัน

หมดอายุ 

64 31 5 0 0 4.59 0.588 มากท่ีสุด 

รวม 352 267 66 14 1 4.36 0.728 มาก 
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ตารางท่ี 3 (ตอ)ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือแผนมาสกหนา 

BANOBAGI 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดใน

การเลือกซ้ือแผน

มาสกหนา 

BANOBAGI 

ระดับความสําคัญ 

คาเฉล่ีย 

(𝒙𝒙) 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ

ตอการ

เลือกซ้ือ 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานราคา 

1. ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ 

45 38 16 1 0 4.27 0.763 มาก 

2. ราคาถูกกวา

เม่ือเทียบกับตรา

สินคาอ่ืน 

26 33 31 8 2 3.73 1.004 มาก 

3. มีปายราคาบอก

ชัดเจน 
55 34 10 1 0 4.43 0.714 มาก 

รวม 126 105 57 10 2 3.10 0.827 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

1. แหลงจัด

จําหนายมีความ

นาเชื่อถือ 

67 29 4 0 0 4.63 0.562 มากท่ีสุด 

2. มีจํานวนรานท่ี

จัดจําหนายมาก

และสามารถเขาถึง

ไดงาย 

61 34 4 1 0 4.55 0.626 มากท่ีสุด 

3. มีการจัด

จําหนายใน

หางสรรพสินคา, 

ซุปเปอรมารเก็ต 

64 32 3 1 0 4.59 0.605 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 3 (ตอ) ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกใชแผนมาสกหนา 

BANOBAGI 

ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดใน

การเลือกใชแผน

มาสกหนา 

BANOBAGI 

ระดับความสําคัญ 

คาเฉล่ีย 

(𝒙𝒙) 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ

ตอการ

เลือกใช 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานสถานท่ีจัดจําหนาย (ตอ) 

4. มีการจัด

จําหนายชองทาง

ออนไลน  

64 31 4 0 1 4.57 0.671 มากท่ีสุด 

รวม 256 126 15 2 1 4.59 0.616 มากท่ีสุด 

ดานสงเสริมการตลาด 

1. มีการลดราคา

ของสินคาและโปร

โมชัน เชน ของ

สมนาคุณ 

47 38 13 1 1 4.29 0.808 มาก 

2. มีการโฆษณา

ผานสื่อออนไลน

ตาง ๆ จากทาง

รานคา หรือทาง

ตราสินคา 

31 43 21 4 1 3.99 0.882 มาก 

3. มีการบอกตอ

ผานสื่อออนไลน

จาก Influencer 

หรือจากผูใชจริง 

33 41 24 1 1 4.04 0.840 มาก 

4. มีการแนะนํา

จากคนรูจัก  
24 41 22 4 9 3.67 1.155 มาก 

5. มีการแนะนํา

ของพนักงานขาย 
17 30 29 13 11 3.29 1.217 ปานกลาง 

รวม 152 193 109 23 23 3.86 0.980 มาก 
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นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามไดมีขอเสนอแนะเพ่ิมเติมดังนี้ 

1. การตลาดท่ีตั้งราคาใหสูงแตแรกและทําการลดราคาเกือบ 50% ตลอดเวลา ทําใหรูสึกถึงความไม

จริงใจของยี่หอในการตั้งราคา จึงซ้ือแผนมาสกหนายี่หออ่ืน ๆ ซ่ึงถูกกวาและคุณภาพใกลเคียงกัน 

2. อยากใหมีโปรโมชนับอย ๆ 

4.2 กลยุทธการตลาดของ BANOBAGI 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 

จุดเดนประการแรกของแผนมาสกหนายี่หอ BANOBAGI คือความหลายหลายของสูตร โดยมี

ใหเลือกทั้งหมด 12 สูตร ซึ่งแตละสูตรจะแกปญหาของผิวหนาแตกตางกัน และการออกแบบบรรจุ

ภัณฑโดยดึงสวนผสมหลักที ่ชวยแกปญหานั ้น ๆ มานําเสนอที่ซองผลิตภัณฑและการใชสี เชน 

BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Whitening ดานหนาซองเปนรูปแคปซูลสีเหลือง และมีคําวา 

Vitamin C (วิตามินซี) ซึ่งเปนสวนผสมหลักของสูตร ประโยชนของวิตามินซีในเครื่องสําอาง คือชวย

ทําใหผิวกระจางใสขึ้น ลดจุดดางดํา (โรงพยาบาลเปาโล พหลโยธิน, 2564) สวนการใชสีเหลืองบน

บรรจุภัณฑเครื่องสําอางยังสื่อถึงวาผลิตภัณฑนั้นมีสวนผสมของมะนาวหรือสารสกัดจากผลไมกลุม 

Citrus ซ่ึงมี Vitamin C (Gourav Kalbaria, 2021) ดวยเหตุนี้จึงทําใหแผนมาสกหนาของ BANOBAGI 

แตละสูตรเปนท่ีจดจําไดงาย และครอบคลุมปญหาผิวพรรณไดเกือบท้ังหมด 

จุดเดนประการท่ีสอง คือการทําผลิตภัณฑใหเปน Clean Beauty ปราศจากสารเคมีและสาร

สังเคราะหที่เปนอันตรายตอผิวและมีเทคโนโลยีเฉพาะของทางยี่หอ โดยยี่หอ BANOBAGI เปนแผน

มาสกที ่ปราศจากสารเคมีที ่ก อใหเกิดความระเคืองทั ้งหมด 12 ชนิด ไดแก Methylparaben, 

Ethylparaben, Propylparaben, Lsopropylparaben, Buthylparaben, Lsobutylparaben, 

Benzophenone, Triethanolamine, Benzyl, Alcohol, Sorbic Acid, Benzoic Acid, Fragrance 

และอางวาผูที่มีผิวระคายเคืองงายและผูที่ตั้งครรภอยูสามารถใชได การใชเทคโนโลยี ‘Liposome 

Vitamin’ (ไลโปโซมวิตามิน) ซึ่งเปนเทคโนโลยีเฉพาะของยี่หอ BANOBAGI ที่ชวยใหวิตามินบํารุงผิว 

9 ชนิดท่ีอยูในแผนมาสกนั้นยังคงสภาพใหมอยู ดวยเหตุนี้จึงทําใหผูบริโภคมีความเชื่อม่ันวาใชแลวจะ

ไมเกิดการแพหรือความเสี่ยงในการแพผลิตภัณฑนั้นนอยมาก และทําใหเห็นถึงความทันสมัยของยี่หอ 

BANOBAGI เพราะมีการพัฒนาเทคโนโลยีของทางตราสินคาเอง (Juthafern, 2564) 
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2. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

แผนมาสก BANOBAGI มีการจัดจําหนายทั ้งชองทางออฟไลน (Offline) และชองทาง

ออนไลน (Online)  

การขายทางออฟไลน คือการจําหนายผานรานคาปลีกสุขภาพและความงามดังนี้  Watsons, 

Eveandboy, Multy Beauty และ Beautrium ซ่ึงรับหนาท่ีเปนตัวแทนจําหนายในการรับสินคาของ

แตละตราสินคาหรือแบรนดที่เกี่ยวกับสุขภาพและความงามมาจําหนายที่รานของตน รานคาปลีก

สุขภาพและความงามที่กลาวมานั้นเปนรานที่ชื่อเสียงและเปนที่นิยมในกลุมผูบริโภคเครื่องสําอาง 

สวนมากมักตั้งอยูในหางสรรพสินคาและมีหลายสาขาดวยกัน สินคาตาง ๆ ที่จะนํามาจําหนายราน

เหลานี้มีการตรวจสอบความปลอดภัยมาแลว สรางความเชื่อม่ันใหกับบริโภคไดเปนอยางมากวาสินคา

ท่ีจําหนายในรานเหลานี้มีคุณภาพ จึงทําใหผูบริโภคม่ันใจท่ีจะซ้ือสินคาจากรานเหลานี้  

การขายทางออนไลน (Online) คือการจําหนายผานเว็บไซตและแอพลิเคชันตาง ๆ เชน 

Banobagi Thailand – Cosmetic (Facebook Page ขอ ง  BANOBAGI), BBT Cosmetics (Line 

Official ของ BANOBAGI), KONVY, Pomelo, Shopee, Lazada รวมถึงรานคาปลีกสุขภาพและ

ความงามที่เปนตัวแทนจําหนาย BANOBAGI ท่ีมีเว็บไซตและแอพลิเคชันเปนของตนเอง เปนการเพ่ิม

รูปภาพ 3 ฉลากขางหลังซองของแผนมาสกหนา Banobagi 

ท่ีมา: https://www.jeban.com/topic/267972 
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ตัวเลือกชองทางการซื้อแผนมาสกของ BANOBAGI เหมาะสําหรับผูบริโภคที่ไมสะดวกซื้อในรูปแบบ

ออฟไลนท่ีรานคาปลีกสุขภาพและความงาม 

โดยเฉพาะราน Watsons เปนรานคาปลีกที่ผูบริโภคเขาถึงไดงายที่สุด เนื่องจากที่มีทั้งแบบ

ออฟไลนและออนไลน ชองทางออฟไลนของราน Watsons ณ ปจจุบันมี 669 สาขา สวนมากตั้งอยูใน

หางสรรพสินคาและอีกสวนหนึ่งเปนรานแบบ Stand alone และทุกสาขานั้นกระจายทั่วทั้งประเทศ

ไทย  ช  อ งท า งอ อ น ไลน  ข อ ง ร  า น  Watsons ไ ด  แ ก   แ อพล ิ เ ค ช ั น  Watsons, เ ว ็ บ ไ ซ ต  

www.watsons.co.th, Watsons Official Store ที่ลงจําหนายในแอพลิเคชัน Shopee และไดรับ

เครื่องหมาย Shopee Mall ซึ่งเปนเครื่องหมายที่แสดงวาเปนรานคาทางการ และ Watsons ที่ลง

จําหนายในแอพลิเคชัน Lazada และไดรับเครื่องหมาย LAZ Mall ซึ่งเปนเครื่องหมายที่แสดงวาเปน

รานคาทางการ ชองทางการจัดจําหนายของราน Watsons ทั ้งหมดมีจํานวนมาก ทําใหยี ่หอ 

BANOBAGI งายตอการเขาถึง และเปนท่ีรูจักในวงกวาง 

 

 

รูปภาพ 4 ราน Watsons 

ท่ีมา: https://www.prachachat.net/marketing/news-811756 

http://www.watsons.co.th/
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3. ดานราคาและดานสงเสริมการตลาด 

BANOBAGI ใชกลยุทธการตลาดบนสื่อสังคม (Social Media Marketing) เปนหลัก โดยการ

สรางบัญชีทางการ (Official Account) ของ BANOBAGI สาขาประเทศไทย บนผูใหบริการดาน

โซเชียลมีเดีย เชน ‘Banobagi Thailand – Cosmetic’ บน Facebook, ‘banobagithailand’ บน 

Instagram, ‘BTT Cosmetics’ บน Line เปนตน BANOBAGI ใชบัญชีทางการในการทําสื่อโฆษณา 

และประชาสัมพันธแกผู บริโภค มีการลงภาพของผลิตภัณฑใหดูนาสนใจและสวยงาม มีการจาง

นักแสดงหรือบุคคลที่มีชื่อเสียงชาวไทยผูนําเสนอสินคา (Presenter) เชน คุณมดดํา คชภา ตันเจริญ 

และการทําอินโฟกราฟก (Infographic) นําเสนอวิธีการใชมาสกเพื่อใหไดผลลัพธที่ผูบริโภคตองการ 

เชน ตารางสูตรลับอัพเลเวล ฉบับคุณหมอ นอกจากการโฆษณาและการประชาสัมพันธโดยยี่หอ 

BANOBAGI เองแลว ยังใชกลยุทธการตลาดผูมีอิทธิพล (Influencer Marketing) มีทั้งการจางและ

การวิจารณดวยตนเอง โดยผูมีอิทธิพลบนผูใหบริการสื่อสังคมใหความเห็นไปในทางเดียวกันวาแผน

มาสกของ BANOBAGI มีเนื้อเซรั่มที่เขมขนและปริมาณเยอะ ผิวระคายเคืองงายสามารถใชได และ

เห็นผลจริงตามการอางสรรพคุณที่ไดทําการโฆษณา นอกบนผูใหบริการโซเชียลมีเดียแลวยังมีการ

วิจารณบนเว็บไซตที่เกี่ยวกับความงามโดยผูบันทึกขอความในอินเตอรเน็ต (Blogger) ซึ่งใหความเห็น

คลายกันกับผูมีอิทธิพลในสื่อสังคม และเว็บไซตความงามจะเปดใหผูใชจริงไดเขามาแสดงความคิดเห็น

รูปภาพ 5 เพจ Banobagi Thailand – Cosmetic 

ท่ีมา: https://www.facebook.com/BanobagiThailandCosmetic/?locale=th_TH 
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ดวยเชนกัน โดยการใหคะแนนและเขียนบรรยายความรูสึกของตนหลังการใชมาสก BANOBAGI 

ยกตัวอยางจาก www.cosmenet.in.th ไดจัดอันดับดับมาสก ในป 2565 แผนมาสกหนาของ 

BANOBAGI อยู อันดับที ่ 3 และปจจุบันอยู อันดับที ่ 10 ได 4.5 คะแนน จากผู ใชจริง 36 คน ให

ความเห็นไปในทางเดียวกันวา มีเนื ้อเซรั่มปริมาณเยอะ ใหความชุมชื้นดี และไมระคายเคืองผิว 

สามารถแกไขปญหาผิวไดจริงตามสรรพคุณที่อางไว ดวยเหตุนี้จึงทําใหยี่หอ BANOBAGI ดูมีความนา

เชื่อ เพราะการวิจารณจากผูท่ีถูกจางและผูใชจริงไปในทางเดียวกัน 

นอกจากนี้กลยุทธสงเสริมการตลาด (Sale Promotion) คือการใหของสมนาคุณ หรือการลด 

แลก แจก แถม แกผูบริโภค โดยปกติแผนมาสก BANOBAGI กลุม Vita Jelly Mask ตั้งราคาจริง 88 

บาท และ กลุม Program Mask ตั้งราคาจริง 150 บาท แตทางยี่หอ BANOBAGI มีการลดราคาเกือบ 

50% ในทุกชองทางการขายของยี่หอ BANOBAGI จากราคาจริง 88 บาท ลดเหลือ 49 บาท และ 

ราคาจริง 150 บาท ลดเหลือ 75 บาท นอกจากนี้รานคาปลีกสุขภาพและความงามที่เปนตัวแทน

จําหนายไดใชกลยุลธสงเสริมเชนกัน เชน ราน Watsons มีการจัดโปรโมชันซื้อชิ้นที่ 2 จายเพิ่ม 1 

บาท หรือการลดราคา 50% ทําใหผูบริโภครูสึกวาตนไดซ้ือมาสกในราคาท่ีถูกกวาราคาจริงและคุมคา

ในการซ้ือ 

 

รูปภาพ 6 คุณมดดำ คชภา ตันเจริญ พรีเซ็นเตอรของ Banobagi ของประเทศไทย 

ท่ีมา: https://mgronline.com/entertainment/detail/9640000078559 
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รูปภาพ 7 โปรโมชัน ซ้ือชิ้นท่ี 2 จายเพ่ิม 1 บาท ของราน Watsons 

ท่ีมา: https://www.facebook.com/watsonsthailand/posts/4624677167576424/ 
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บทที่ 5 

สรุปผลและอภิปรายการศึกษา 

การศึกษา “กลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลี กรณีศึกษา: 

BANOBAGI” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI รวมถึงพฤติกรรม

ผูบริโภคชาวไทยท่ีเลือกใชมาสกหนา BANOBAGI และกลยุทธการตลาดของ BANOBAGI การเก็บขอมูลครั้งนี้

ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคชาวไทยท่ี

ซื ้อแผนมาสกหนาของ BANOBAGI จํานวน 100 คน และนํามาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร ็จร ูป 

Microsoft Excel ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้  

 

5.1 สรุปผลการศึกษา  

 ผลการตอบแบบสอบถามทางออนไลนจากกลุมผูบริโภคแผนมาสกหนา BANOBAGI จํานวน 100 คน 

สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

 5.1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคแผนมาสกหนา BANOBAGI สวนใหญเปนเพศหญิง (คิดเปนรอยละ 82) 

โดยมีอายุเฉลี่ยอยูในชวง 21-30 ป (คิดเปนรอยละ 81) มีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา (คิดเปนรอยละ 62) มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท (คิดเปนรอยละ 42) และสวนใหญมีแหลงที่มาของรายไดจาก

ครอบครัว (คิดเปนรอยละ 45.22) 

 5.2 ขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI  

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคแผนมาสกหนา BANOBAGI สวนใหญใชแผนมาสก BANOBAGI 1-3 ครั้ง

ตอสัปดาห (คิดเปนรอยละ 76) สูตรที่เลือกใชมากที่สุดคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Acne (คิด

เปนรอยละ 15.28) มีความถ่ีในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI 1-2 ครั้งตอสัปดาห (คิดเปนรอยละ 67)  มี

คาใชจายในแตละครั้งอยูที ่ครั ้งละ 101-300 บาท (คิดเปนรอยละ 53) และสถานที่ที ่ผู บริโภคนิยมซื้อคือ 

สถานท่ีจําหนายแบบออฟไลน (คิดเปนรอยละ 63.64) 

นอกจากแบรนด BANOBAGI แลว ผูบริโภคไดมีการใชแผนมาสกจากแบรนดอื่น ๆ ดวย แบรนดสวน

ใหญที่ผูบริโภคเลือกใชเชนกันคือ Lululun และ Leaders โดยใหเหตุผลวามีราคาที่ถูกกวาและมีคุณภาพที่ดี 

หรือซ้ือตามโปรโมชันในชวงเวลานั้น ๆ 
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 5.3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาแบรนด BANOBAGI ภาพรวมอยู ในระดับมาก 

เรียงลําดับจากปจจัยที่มีผลมากไปหาปจจัยที่มีผลนอย ไดแก ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย คาเฉลี่ย 4.59 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย 4.36 ปจจัยดานสงเสริมการขาย คาเฉลี่ย 3.86 และปจจัยดานราคา คาเฉลี่ย 

3.10 ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

  1. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาผูบริโภคพึงพอใจในเรื่องแหลงจัดจําหนายมี

ความนาเชื่อถือ มีการจัดจําหนายในหางสรรพสินคาหรือซุปเปอรมารเก็ต มีการจัดจําหนายในหางสรรพสินคา

หรือซุปเปอรมารเก็ต มีการจัดจําหนายชองทางออนไลน และมีจํานวนรานท่ีจัดจําหนายมากและสามารถเขาถึง

ไดงาย ยูในระดับมากท่ีสุดเรียงตามลําดับ 

  2. ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาผูบริโภคพึงพอใจในการมีฉลากระบุรายละเอียดชัดเจน บอก

วันหมดอายุ มีความปลอดภัย มีการรับรองคุณภาพ อยูในระดับมากที่สุดเรียงตามลําดับ รองลงมาคือ ความ

หลากหลายที่มีใหเลือกสรร ชื่อเสียงของตราสินคา มีสรรพคุณตรงตามตองการ สวนผสมมีความนาสนใจ และ

บรรจุภัณฑนาใชสวยงาม อยูในระดับมากเรียงตามลําดับ 

  3. ปจจัยดานสงเสริมการขาย พบวาผูบริโภคพึงพอใจในการลดราคาของสินคาและโปรโมชัน 

เชน ของสมนาคุณ มีการบอกตอผานสื่อออนไลนจาก Influencer หรือจากผูใชจริง มีการโฆษณาผานสื่อ

ออนไลนตาง ๆ จากทางรานคา หรือทางตราสินคา มีการแนะนําจากคนรูจัก เชน ครอบครัว เพ่ือน อยูในระดับ

มากเรียงตามลําดับ รองลงมาคือ การแนะนําของพนักงานขาย อยูในระดับปานกลาง  

  4. ปจจัยดานราคา พบวาผูบริโภคพึงพอใจในการมีปายบอกชัดเจน มีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของผลิตภัณฑ และราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับตราสินคาอ่ืน อยูในระดับมากเรียงตามลําดับ 

5.2 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลี กรณีศึกษา: 

BANOBAGI สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

1. ผลการศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบ พบวาผูบริโภคแผนมาสกหนา BANOBAGI สวน

ใหญเปนเพศหญิง โดยมีอายุเฉลี่ยอยูในชวง 21-30 มีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 

10,000 บาท และสวนใหญมีแหลงที่มาของรายไดจากครอบครัว ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นัทธมน ชนิด

กิจเจริญ (2562) ท่ีศึกษาเรื่อง “การศึกษาเครื่องสําอางเกาหลี” พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง โดยอายุ

เฉลี่ยอยูในชวง 20-30 ป มีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท 
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นอกจากนี้ขอมูลประชากรศาสตรที่ไดจากขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบและกลยุทธการตลาด

ของ BANOBAGI มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI สวนใหญความถ่ีในการซ้ืออยูท่ี 1-

2 ครั้งตอเดือน คาใชจายโดยเฉลี่ยในการซื้อแตครั้งอยูท่ี 101-300 บาท ซึ่งผูบริโภคสวนใหญคือ นักเรียนหรือ

นักศึกษา อายุเฉลี่ยอยูในชวง 21-30 ซ่ึงอยูในชวงวัยรุน มีรายไดนอย และมีแหลงไดจากครอบครัวทําใหมีกําลัง

การซื ้อที ่น อย และสูตรท่ีมีการเลือกใชมากที ่ส ุดคือ BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Acne ซึ ่งชวย

แกปญหาเกี ่ยวกับสิว ซ่ึงตรงกับคานิยมความงามแบบเกาหลี (K-Beauty) ท่ีตองมีผิวหนาที ่เร ียบเนียน 

ปราศจากสิวหรือริ้วรอย และสถานที่ท่ีนิยมไปซื้อคือ แบบออฟไลน (เชน ในหางสรรพสินคา รานคา หรือ

ซุปเปอรมารเก็ต) โดยเฉพาะรานคาปลีกสุขภาพและความงามอยางรานวัตสันที่มีการจัดการสงเสริมการตลาด

หรือโปรโมชนัอยูบอยครั้ง เชน ซ้ือ 1 แถม 1 ลด 50% หรือซ้ือชิ้นท่ี 2 จายเพ่ิม 1 บาท ทําใหผูบริโภคสวนใหญ

เลือกไปซ้ือแบบออฟไลนมากกวาออนไลน 

2. ผลการศึกษาขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑพบวา มีระดับความสําคัญ

โดยรวมอยูในระดับมาก การมีฉลากระบุรายละเอียดชัดเจน บอกวันหมดอายุ มีความปลอดภัย และมีการ

รับรองคุณภาพ มีคะแนนระดับความสําคัญตอการเลือกใชมากที่สุด สวนชื่อเสียงของตราสินคา สรรพคุณตรง

ตามตองการ ความหลากหลายที่มีใหเลือกสรร สวนผสมของผลิตภัณฑมีความนาสนใจ และบรรจุภัณฑนาใช 

สวยงาม มีคะแนนระดับความสําคัญตอการเลือกใชสวนนี้ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญจาก

มากไปนอยตามลําดับ ซึ่งสอดคลองงานวิจัยของธัญชนก ใบบัว (2558) ที่ศึกษาเรื่อง “ปจจัยในการเลือกซ้ือ

เครื่องสําอางเกาหลีของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร” พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

มากท่ีสุด คือ การมีมาตรฐานรองรับ และตราสินคามีชื่อเสียง 

3. ผลการศึกษาขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาพบวา มีระดับความสําคัญตอการ

เลือกใชโดยรวมอยูในระดับมาก การมีปายราคาบอกชัดเจน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ และ

ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับตราสินคาอ่ืน มีคะแนนระดับความสําคัญสวนนี้ในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย

ของณัฐวดี กลางโยธี (2559) ที ่ศึกษาเรื ่อง “ปจจัยที ่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑสกินฟูด 

(SKINFOOD)” พบวา มีคาเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในเรื่องราคาแจงที่ชัดเจน เปนมาตรฐานที่สุดรองลงมาคือ 

ราคามีความสมกับผลิตภัณฑ แตคะแนนคาเฉลี่ยเรื่องราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับตราสินคาอื่นนั้นนอยที่สุด จาก

การวิจัยสามารถอธิบายไดวาราคาเต็มตอชิ้นของแผนมาสกหนา BANOBAGI คือ 88 บาท เมื่อเทียบกับแผน

มาสกหนาเกาหลียี่หออ่ืนท่ีมีคุณภาพใกลเคียงกันกันและราคาเต็มตอชิ้นถูกกวานั้น ทําใหผูบริโภคเลือกใชยี่หอ

อื่นมากกวา โดยผูตอบแบบสอบถามมีการบรโิภคแผนมาสกหนายี่หออื่น ๆ รวมดวย เชน Lululun ท่ีเปนของ

ประเทศญี่ปุน และ Leaders ที่เปนของประเทศเกาหลี โดยใหเหตุผลเพิ่มเติมวามีราคาที่ถูกกวา BANOBAGI 

และคุณภาพใกลเคียงกัน 
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4. ผลการศึกษาขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีระดับความสําคัญ

ตอการเลือกใชโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามี คะแนนระดับความสําคัญอยูใน

ระดับมากที่สุดทุกขอ สามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญตอการเลือกใชไดดังตอไปนี้ อันดับท่ี

หนึ่งคือ แหลงจัดจําหนายมีความนาเชื่อถือ อันดับที่สองคือ มีการจัดจําหนายในหางสรรพสินคา หรือซุปเปอร

มารเก็ต อันท่ีสามคือ มีการจัดจําหนายชองทางออนไลน และอันดับสุดทายคือ มีจํานวนรานท่ีจัดจําหนายมาก

และสามารถเขาถึงไดงาย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของณัฐวดี กลางโยธี (2559) ที่ศึกษาเรื ่อง “ปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินฟูด (SKINFOOD)” พบวา มีคาเฉลี่ยระดับความคิดเห็นมากในเรื่อง

ชองทาง/สถานท่ีจัดจําหนาย จัดจําหนายสินคาท่ีเปนของแทเทานั้น รองลงมาคือชองทาง/สถานท่ีจัดจําหนายมี

ความนาเชื่อถือ 

5. ผลการศึกษาขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดพบวา มีระดับ

ความสําคัญตอการเลือกใชโดยรวมอยูในมาก การลดราคาของสินคาและโปรโมชัน เชน ของสมนาคุณ การ

บอกตอผานสื่อออนไลนจากผูมีอิทธิพล (Influencer) หรือจากผูใชจริง การโฆษณาผานสื่อออนไลนตาง ๆ จาก

ทางรานคา หรือทางตราสินคา และมีการแนะนําจากคนรูจัก เชน ครอบครัว เพ่ือน มีระดับความสําคัญตอการ

เลือกใชอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญจากมากไปนอยตามลําดับ สวนการแนะนําของ

พนักงานขาย มีระดับความสําคัญตอการเลือกใชอยูในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของณัฐวดี 

กลางโยธี (2559) ที่ศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสกินฟูด (SKINFOOD)” พบวา

มีคาเฉลี่ยความเห็นในเรื่องการสงเสริมการตลาดที่หลากหลาย เชน การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใชฟรี มี

สวนลดใหกับสมาชิกมากท่ีสุด 

5.3 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

 จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาดานสงเสริมการขายผูบริโภคสวนใหญพึงพอใจ

ในการลดราคาสินคาหรือโปรโมชัน สอดคลองกับการตลาดของแบรนด BANOBAGI ท่ีตั้งราคาสินคาใหสูงไว

กอน และทําการลดราคาลงทีหลังอยูบอยครั้ง นอกจากนี้ยังมีการจัดการสงเสริมการขายหรือโปรโมชันจากทาง

รานคาปลีกสุขภาพและความงาม โดยเฉพาะราน Watsons ท่ีมีโปรโมชันซ้ือชิ้นท่ี 2 จายเพ่ิม 1 บาท หรือซ้ือ 2 

แถม 1 ทําใหดึงดูดผูบริโภคไดเปนจํานวนมาก แตหากขายในราคาเต็ม ทําใหผูบริโภครูสึกวาแผนมาสกหนา 

BANOBAGI มีราคาที่สูงเกินไป ทําใหผูบริโภคหันไปซื้อแบรนดอื่น ๆ ที่ราคาตอชิ้นที่ถูกกวาในชวงที่แผนมาสก

หนา BANOBAGI ในชวงท่ีไมมีการสงเสริมการขาย ผูประกอบการควรตั้งราคาสินคาตามท่ีควรจะเปนตั้งแตตน 

เพ่ือไมใหผูริโภครูสึกวาราคาตอชิ้นสูงเกินไป หากไมซ้ือในชวงท่ีมีการสงเสริมการขายหรือโปรโมชัน 
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5.4 ขอเสนอแนะงานวิจัยในอนาคต 

 ผูวิจัยศึกษาเรื่อง “กลยุทธการตลาดและปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนาของเกาหลี กรณีศึกษา: 

BANOBAGI” ซึ่งมีขอบเขตการศึกษาคือ เครื่องสําอางดูแลผิวประเภทแผนมาสกเทานั้น และไมไดเจาะจงเพศ 

อายุ หรืออาชีพของกลุมตัวอยาง หากทําวิจัยครั้งตอไป 

5.5 ปญหา อุปสรรค และขอจํากัดในการทําวิจัย 

เนื่องจากการศึกษาวิจัยครั้งนี้มีระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลนอย จึงทําใหกลุมตัวอยางผูบริโภค

ที่ตองการจะศึกษานั้นมีจํานวนนอยกวาจํานวนที่ตองการจะศึกษาจริง รวมถึงการเขาถึงกลุมตัวอยางเปนไป

ดวยความยากลําบาก เนื่องจากเปนมาสกหนาเปนสินคาเฉพาะกลุมผูบริโภค 
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มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือเก็บขอมูลเก่ียวกับปจจัยในการเลือกใช พฤติกรรมผูบริโภค และ

กลยุทธการตลาดแผนมาสกหนาของ BANOBAGI 

 

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

สวนท่ี 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

 

หมายเหตุ: 1. แบบสอบถามนี้ใชเพ่ือการศึกษาเทานั้น ไมมีการใชในเชิงพาณิชย  

2. ขอมูลท่ีเก็บรวมรวมนี้จะไมกระทบตอผูตอบแบบสอบถามแตอยางใด 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

(  ) ชาย     (  ) หญิง 

(  ) LGBTQIA+    (  ) ไมประสงคระบุ 

2. อาย ุ

 (  ) ตํ่ากวา 20 ป    (  ) 21-30 ป 

 (  ) 31-40 ป    (  ) 41-50 ป 

 (  ) 50-60 ป    (  ) 60 ปข้ึนไป 

3. อาชีพ 

 (  ) นักเรียน/นกัศึกษา   (  ) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 (  ) พนักงานเอกชน   (  ) ธุรกิจสวนตัว/งานอิสระ 

 (  ) อ่ืน ๆ ………………………………………… 
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4. รายไดตอเดือน 

 (  ) ตํ่ากวา 10,000 บาท   (  ) 10,001-20,000 บาท 

 (  ) 20,001-30,000 บาท   (  ) 30,001-40,000 บาท 

 (  ) 40,001-50,000 บาท   (  ) 50,001 บาทข้ึนไป 

5. แหลงท่ีมาของรายได (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 (  ) จากการทํางาน   (  ) จากครอบครัว 

 (  ) อ่ืน ๆ ………………………………………… 

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

1. ความถ่ีในการใชแผนมาสกหนา BANOBAGI 

(  ) ใชทุกวัน    (  ) 4-6 ครั้ง/สัปดาห 

(  ) 1-3 ครั้ง/สัปดาห  (  ) ไมเคยใช 

(  ) อ่ืน ๆ ………………………………………… 

2. สูตรท่ีเลือกใช (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Whitening 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Relaxing 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Lifting 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Acne 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Sleepless 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Brightening 

 (  ) BANOBAGI Vita Genic Jelly Mask Hydrating 

 (  ) BANOBAGI Wake Up & Cooling 
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 (  ) BANOBAGI Hang Over 

 (  ) BANOBAGI White Gloss 

 (  ) BANOBAGI White Luminous Program Mask 

 (  ) BANOBAGI Damage Skin Program Mask 

3. ความถ่ีในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI 

 (  ) 1-2 ครั้ง/เดือน   (  ) 3-4 ครั้ง/เดือน 

 (  ) 5-6 ครั้ง/เดือน   (  ) 6 ครั้งข้ึนไป/เดือน 

4. คาใชจายโดยเฉลี่ยในการซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI ในแตละครั้ง 

 (  ) ตํ่ากวา 100 บาท/ครั้ง   (  ) 101-300 บาท/ครั้ง 

 (  ) 301-500 บาท/ครั้ง   (  ) 501-700 บาท/ครั้ง 

 (  ) 701-1,000 บาท/ครั้ง   (  ) 1,001 บาทข้ึนไป/ครั้ง 

5. ทานซ้ือแผนมาสกหนา BANOBAGI จากสถานท่ีใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 (  ) ในหางสรรพสินคา รานคา หรือซุปเปอรมารเก็ต 

 (  ) ชองทางออนไลน (แอพลิเคชันและเว็บไซตตาง ๆ) 

 (  ) อ่ืน ๆ ……………………………………………………………….. 

6. ทานไดมีการบริโภคแผนมาสกหนายี่หออ่ืนหรือไม (สามารถตอบไดมากกวา 1 ยี่หอ) เพราะอะไร 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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สวนท่ี 3  ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนา 

BANOBAGI 

คําชี้แจง: แบบสอบถามที่ทั้งหมด 19 ขอ กรุณาประเมินปจจัยในการเลือกใชแผนมาสกหนา BANOBAGI โดย

เลือกขอท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด เพียงคําตอบเดียว ซ่ึงแตละชองมีความหมายดังนี้ 

หมายเหตุ: ระดับความคิดเห็น 

  5 = เห็นดวยในระดับมากท่ีสุด 

  4 = เห็นดวยในระดับมาก 

  3 = เห็นดวยในระดับปานกลาง 

  2 = เห็นดวยในระดับนอย 

  1 = เห็นดวยในระดับนอยมาก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใช

แผนมาสกหนา BANOBAGI 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานผลิตภัณฑ 

1. ชื่อเสียงของตราสินคา      

2. สรรพคุณตรงตามความตองการ      

3. สวนผสมของผลิตภัณฑมีความนาสนใจ      

4. ความหลากหลายท่ีมีใหเลือกสรร      

5. บรรจุภัณฑนาใช สวยงาม      

6. มีความปลอดภัย มีการรับรองคุณภาพ      

7. มีฉลากระบุรายละเอียดชัดเจน บอกวันหมดอายุ      

ดานราคา 

1. ราคาเหมะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

2. ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับตราสินคาอ่ืน      

3. มีปายราคาบอกชัดเจน      
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใช

แผนมาสกหนา BANOBAGI 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

1. แหลงจัดจําหนายมีความนาเชื่อถือ      

2. มีจํานวนรานท่ีจัดจําหนายมากและสามารถเขาถึงได

งาย 

     

3. มีการจัดจําหนายในหางสรรพสินคาหรือซุปเปอรมาร

เก็ต 

     

4. มีการจัดจําหนายชองทางออนไลน      

ดานสงเสริมการตลาด      

1. ราคาเหมะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ      

2. ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับตราสินคาอ่ืน      

3. มีปายราคาบอกชัดเจน      

4. มีการแนะนําจากคนรูจัก เชน ครอบครัว เพ่ือน      

5. มีการแนะนําของพนักงานขาย      

 

ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูวิจัย 

ช่ือ-นามสกุล  นางสาวเพชรญาดา  บูชา 

วัน-เดือน-ปเกิด   31 พฤษภาคม พ.ศ. 2544 

ท่ีอยู   5 ซอยเพชรเกษม 6 ถนนเพชรเกษม ตำบลพระประโทน อำเภอเมืองนครปฐม 

จังหวัดนครปฐม 

อีเมล petyadabu@gmail.com  

ประวัติการศึกษา 

ป 2562 สำเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย จากโรงเรียนพระปฐมวิทยาลัย จังหวัดนครปฐม 

ป 2562-ปจจุบัน ศึกษาระดับปริญญาตรี คณะอักษรศาสตร สาขาวิชาเอกเอเชียศึกษา มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร จังหวัดนครปฐม 
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