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บทคดัย่อ 

 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง                  

มิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของผูบ้ริโภค

วยัท างานท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร และ 

(3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภควยัท างานในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างคือ ผู ้บริโภควัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เก็บรวบรวมข้อมูลด้วย

แบบสอบถาม สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชส้ถิติทดสอบหา

ความแตกต่าง  ค่าที(t-test) ในการเปรียบเทียบกลุ่ม 2 กลุ่ม และใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่าง ค่าเอฟ (F-test) 

หรือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA)  เม่ือพบความ

แตกต่างจะท าการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวิธีของเชฟเฟ (Scheffe)  

และใชส้ถิติทดสอบหาความสัมพนัธ์แบบถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย  มีช่วงอายุ 21-30 ปีมากท่ีสุด             

มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท ผลการวิจยั
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พบว่า 1) ผูบ้ริโภควยัท างานมีการยอมรับในปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดโดยรวมในระดบัมากท่ีสุด(X =

4.34) โดยค่าเฉล่ียสูงสุดได้แก่ด้านราคา (X = 4.36) ค่าเฉล่ียต ่าสุดได้แก่ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(X = 4.30) 2) ผูบ้ริโภควยัท างานมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือตราสินคา้ของเคร่ืองส าอางยีห่้อ Mistine (26%) มี

เหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง เพื่อความสวยงาม (21%) ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฟม/เจลท า

ความสะอาด (26%) เลือกช่องทางการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนโดยซ้ือผา่นระบบออนไลน์ หรือ แอปพลิเค

ชนั (22%) ความถ่ีในการซ้ือคือ 3 เดือนข้ึนไปต่อคร้ัง (36%) แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคือตดัสินใจ

เอง (22%) และค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแต่ละคร้ัง 500 – 1,000 บาท (33%)    

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของ

ผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนบุคคล,ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด,เคร่ืองส าอางมิสทีน,พฤติกรรมของผูบ้ริโภค

,กรุงเทพมหานคร 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 1.เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภค

วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภควยัท างานในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.ท าใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนเพราะเหตุใด 

 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนอยา่งไร 
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กรอบแนวความคดิการวจิัย  

 

ภาพที ่1 : กรอบแนวความคิดการวจิยั 

 

สมมติฐานการวจิัย 
 สมมติฐานของวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีน

ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัต่อไปน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1 คุณลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางมิสทีนแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนแตกต่างกนั 
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แนวคดิและทฤษฎใีนการวจิัย 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบั ประชากรศาสตร์ 

ปรมะ สตะเวทนิ (2546) ไดก้ล่าวไวว้า่ ไดอ้ธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะของตนซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละคน 

คุณสมบติัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในการท าการส่ือสาร อยา่งไรก็ตามในการส่ือสารในสถานการณ์ต่าง ๆ 

กนั นั้นจ านวนของผูรั้บสารก็มีปริมาณแตกต่างกนัดว้ย การวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนนอ้ยคนนั้นมกัไม่ค่อยมี

ปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีมีจ านวนมากเน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมีจ านวนน้อยเรา

สามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารทุกคนไดแ้ต่ในการวิเคราะห์คนจ านวนมากเราไม่สามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารแต่ละคน

ไดเ้พราะมีผูรั้บสารจ านวนมากเกินไป นอกจากน้ีผูส่้งสารยงัไม่รู้จกัผูรั้บสารแต่ละคนดว้ย ดงันั้น วิธีการท่ีดีท่ีสุด

ในการวิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีประกอบไปดว้ยคนจ านวนมากก็คือการจ าแนกผูรั้บสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลกัษณะ

ประชากร (Demographic Characteristics) ได้แก่อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม การศึกษา ศาสนา สถานภาพ

สมรส   เป็นตน้ ซ่ึงคุณสมบติัเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มีผลต่อการรับรู้การตีความและการเขา้ใจในการส่ือสารทั้งส้ิน 

แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
มีผูใ้หค้วามหมายของค าวา่ ส่วนประสมทางการตลาด  ดงัน้ี 

วทิวสั รุ่งเรืองผล (2545) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดว้ยตวัผลิตภณัฑ ์ราคา 
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยถือความสามารถในการตอบสนองต่อความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายสูงสุด รวมถึงความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์ององคก์รเป็นหลกั 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ รวมถึงบริการ 
แนวความคิด บุคคล องคก์ร และอ่ืนๆ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในความหมายน้ี เป็นทั้งส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้ง
ไม่ได ้รวมทั้ง องค์ประกอบอ่ืนๆ อนัเป็นส่วนหน่ึงของการตอบสนองความตอ้งการของผูริ้โภค เช่น ตรายี่ห้อ 
คุณภาพ สี การรับประกนั การหีบห่อ การบริการหลงัการขายและพนกังาน เป็นตน้ เพื่อความสะดวกในการ
จดัการและการบริหารผลิตภณัฑ์ สามารถแบ่งผลิตภณัฑ์ออกเป็น 2 ประเภท ตามลกัษณะความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

     1.1 ผลิตภณัฑ์เพื่อผูบ้ริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปเพื่อการ
บริโภคหรือใช้สอยส่วนตวัหรือภายในครัวเรือน มิใช่ประกอบธุรกิจหรือจดัจ าหน่ายต่อโดยผลิตภณัฑ์เพื่อการ
บริโภคนั้น  

     1.2 ผลิตภณัฑ์เพื่อธุรกิจ (Business Products) คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคหาซ้ือไป โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อใช้ในการประกอบธุรกิจหรือเพื่อจดัจ าหน่ายต่อ ซ่ึงผลิตภณัฑ์เพื่อธุรกิจสามารถจดัแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท 
ตามลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 
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2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีแสดงค่าออกมาในรูปหน่วยเงินหรือหน่วย
การแลกเปล่ียนอ่ืนๆ โดยค าว่า มูลค่า (Value) นั้น นักการตลาดได้ให้ความหมายว่า คือความสามารถของ
ผลิตภณัฑ์หน่ึงในการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ์อ่ืน ซ่ึงทั้งราคาและมูลค่านั้นมีความเปล่ียนแปลงตามปัจจยัดา้น
เวลาและสถานท่ี ผลิตภณัฑ์หน่ึงอาจเคยมีราคาและมูลค่ามากในสถานท่ีหน่ึง หรือในช่วงเวลาหน่ึง แต่ในอีก
สถานท่ีหน่ึง หรือในอีกช่วงเวลาหน่ึงราคาและมูลค่าของผลิตภณัฑ์นั้นอาจสูงข้ึนหรือต ่าลงก็ได ้เน่ืองจากราคา
ของผลิตภณัฑ์ปกติจะสะทอ้นตน้ทุนต่างๆของผลิตภณัฑ์ไว ้ซ่ึงสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ปกติจะมีตน้ทุนของ
สถานท่ีและตน้ทุนของค่าขนส่งแฝงอยูด่ว้ย จึงมีส่วนส าคญัท่ีท าให้ราคามีความแตกต่างกนั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การก าหนดราคา ไดแ้ก่ ความตอ้งการของตลาด การแข่งขนัในตลาด กฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบัส่วนประสม
ทางการตลาดตวัอ่ืนๆ ตน้ทุน และปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ภาวะทางเศรษฐกิจ การเมือง หรือนโยบายของรัฐบาล 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการในการจัดการเก่ียวกับการเคล่ือนยา้ยสิทธิในตัว
ผลิตภณัฑ์ (และอาจรวมถึงตวัผลิตภณัฑ์) จากผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวจะมีผูผ้ลิตและ
ผูบ้ริโภคเป็นหลกัส าคญัในกระบวนการส าหรับตน้ทางและปลายทางของการเคล่ือนยา้ยสิทธิในตวัผลิตภณัฑ์ 
องคป์ระกอบหลกัของช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
      3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) เป็นเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์รวมทั้งสิทธิในตวั
ผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในส่วนน้ีจะมีบุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้ง คือ ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
      3.2 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) เป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ในการกระจายสินคา้จะมีองคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ การขนส่ง การเก็บ
รักษาสินคา้ คลงัสินคา้ การบริหารสินคา้คงเหลือ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นหน่ึงในองค์ประกอบหลกัของส่วนประสมทางการตลาด 
โดยมีความสัมพนัธ์กบัองคป์ระกอบอ่ืนๆ ในส่วนประสมทางการตลาดอยา่งใกลชิ้ด เพื่อกระจายข่าวสารเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ ราคา และสถานท่ีจ า หน่ายผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยนกัการตลาดสรุปความหมาย
ของการส่งเสริมการตลาดไดว้า่ การส่งเสริมการตลาด คือ กระบวนการทางดา้นการส่ือสารการตลาดระหวา่งผู ้
ซ้ือ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อให้ขอ้มูล ชกัจูงใจ หรือตอกย  ้าเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์และตรา
ยี่ห้อ รวมทั้ งเพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทัศนคติ ความรู้สึกและพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมาย  
 สรุปการวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของ
ผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
Marketing Mix หรือ 4PS (Product Price Place Promotion)  
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 Kotler (2000, 14) ได้ให้ความหมาย ของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประกอบท่ีส าคญัของกล
ยทุธ์การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นหมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการเพื่อไปกินเองใช้เอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อ
วตัถุประสงคเ์ช่นน้ีรวมกนัเขา้เรียกวา่ตลาดผูบ้ริโภค Cateora ,1993  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใช้
สินคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวัก าหนดใหเ้กิดการ
กระท าต่าง ๆ ข้ึน (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539, หนา้ 6) 

 Loudan & Bitta (1998, p. 4) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ และกิจกรรม
ทางกายภาพท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเม่ือมีการประเมินการไดม้าการใชจ่้ายหรือการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และ
การบริการ 
 ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้น มีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ 
รายได ้ระดบัการศึกษา และรสนิยม เป็นตน้ ทาใหมี้การเลือกซ้ือสินคา้และบริการหลายชนิดไปบริโภค นอกจาก
ลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีทาให้มีการบริโภคแตกต่างกนัดงัจะกล่าวถึงต่อไป สุปัญญา 
ไชยชาญ (2543, หนา้ 121 อา้งถึงใน สุชาติ ศรีสราญกุลวงศ,์ 2550) 
    

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ได้กล่าวว่า การวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของ
ผูบ้ริโภค ท าใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ไดท้  าการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบ
ถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมตลอดจนปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ค าถามท่ีจะช่วยในการ
วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ (6Ws และ1H) มีดงัต่อไปน้ี 
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 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อ ต้องการทราบถึงตลาด
เป้าหมาย (Target market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ว่าเป็นกลุ่มไหน โดยการแบ่งตามเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้เป็นตน้ 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบถึงส่ิงท่ีผู ้บริโภค
ต้องการซ้ือ และต้องการได้จากผลิตภัณฑ์ (Objects) ซ่ึงได้แก่คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive differentiation) 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงวตัถุประสงค์
ในการซ้ือ (Objectives) เหตุผลหรือปัจจยัต่างๆ ในการซ้ือซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัเฉพาะบุคคล ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึง
ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจเป็นบุคคล หน่วยงาน (Organizations) หรือสถาบนั
ต่างๆ เป็นตน้ 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงโอกาสในการ
ซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ เป็นตน้ 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงสถานท่ี แหล่ง
จ าหน่าย เช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operation) ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคตลอดถึงอิทธิพลต่างๆ ซ่ึงจูงใจใหต้ดัสินใจซ้ือ 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงขั้นตอนหรือ
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคตลอดถึงอิทธิพลต่างๆ ซ่ึงจูงใจให้
ตดัสินใจซ้ือ 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 วรรณพร วฒิุฑา (2547) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั พฤติกรรมและความคิดเห็นของสาวมิสทีนท่ีมีต่อเคร่ืองส าอาง
มิสทิน ในการรวบรวมข้อมูลได้ใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์สมาชิกมิสทีนท่ีใช้เคร่ืองส าอางมิสทีนในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอยา่ง จากการศึกษาพฤติกรรมท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางมิสทีน พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนมากมีความสนใจในสินคา้ (เคร่ืองส าอางมิสทีน) ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการไปร้านและสั่งซ้ือ
สินคา้เดือนละจ านวน  1 – 2 คร้ัง โดยซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังเป็นจ านวนเฉล่ีย ระหวา่ง 500 บาท ถึง 1,999 บาทมาก
ท่ีสุด โดยการศึกษาความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจเคร่ืองส าอางมิสทิน 
พบว่า สาวมิสทินส่วนใหญ่คิดว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้น
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ผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตามล าดบั โดยมีรายละเอียดในแต่ละดา้น 
ดงัน้ี 
 1.ดา้นราคา จากการศึกษาพบวา่ การก าหนดราคาไดเ้หมาะสมกบัคุณภาพสินคา้มีความส าคญัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ความสะดวกในการช าระเงิน และการใหเ้ครดิตในการซ้ือสินคา้ท าใหไ้ม่ตอ้งจ่ายเงินซ้ือสินคา้ก่อน 
 2.ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาพบว่า สาวมิสทินส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่าส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์มีความส าคญัมากส าหรับทุกเร่ือง คือ คุณภาพสินคา้ท่ีดีไดรั้บมาตรฐาน ความหลากหลายของสินคา้ 
การท่ีมีผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ และทนัสมยัออกมาอย่างต่อเน่ือง การรับประกนัความพอใจสามารถคืนสินคา้ ความ
สะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการหลงัการขาย และสินคา้มีบรรจุภณัฑท่ี์ทนัสมยัและสวยงาม 
 3.ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า สาวมิสทินส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดความส าคญัมาก ไดแ้ก่ การใชภ้าพยนตร์โฆษณาในการส่งเสริมการขาย การ
จดัรายการลดราคาสินคา้ รายการสะสมคะแนนเพื่อแลกรางวลั และรายการซ้ือสินคา้ 1 ช้ิน แถม 1 ช้ิน ยกเวน้ 
เร่ืองรายการแจกสินคา้ตวัอยา่งทดลอง ท่ีสาวมิสทินเห็นวา่มีความส าคญัปานกลาง 
 4.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการศึกษาพบวา่ สาวมิสทินส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายความส าคญัมาก ซ่ึงประกอบไปดว้ยความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ การ
ไดรั้บสินคา้ครบถว้นตามรายการสั่งซ้ือ การไดรั้บสินคา้รวดเร็วตรงเวลา ตลอดจนการมีปริมาณสินคา้เพียงพอ
กบัความตอ้งการซ้ือ 
 ศศิประภา ดวงสุรินทร์ (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางมิสทีนท่ีมีสารสกดัจาก
ธรรมชาติของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการรวบรวมข้อมูลได้ใช้แบบสอบถามผูใ้ช้ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางมิสทีนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ  านวน 212 ตวัอยา่ง พบวา่  
 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือ 
ปวช. รายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่ 10,000 บาทต่อเดือน และท างานเป็นลูกจา้งบริษทัเอกชน 
 2. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์แต่งหนา้ เน่ืองจากเช่ือมัน่ในตราสินคา้และบริษทัผูผ้ลิต 
และตดัสินใจซ้ือโดยตวัเอง แหล่งขอ้มูลคือโทรทศัน์ จ  านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังต ่ากวา่ 500 บาท ซ้ือเม่ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูห่มด ซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน มกัซ้ือท่ีหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ 
 3. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละกลุ่มอายุ อาชีพ แต่ละระดบัรายได ้จะใหค้วามส าคญัต่อ
ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีส่วนผสมของสารสกดัจากธรรมชาติ 
 ปัจจัยด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละกลุ่มอาย ุอาชีพ แต่ละระดบัรายได ้จะใหค้วามส าคญัต่อปัจจยั
ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
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 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผู ้ตอบแบบสอบถามแต่ละกลุ่มอายุ อาชีพ แต่ละระดับรายได้จะให้
ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นสะดวกในการช าระเงิน ไดรั้บสินคา้เร็วเม่ือสั่งซ้ือ มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงท่ี 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามแต่ละกลุ่มอายุ อาชีพ แต่ละระดบัรายได ้จะให้
ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นมีการโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ แคตตาล็อคมีความน่าสนใจ 
 

วธิีการศึกษา 

ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากร  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีเคยใช้เคร่ืองส าอางมิสทีน ในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 400 คน แบ่งเป็น 4 เขตในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดแ้ก่ 
1) บางกะปิ  
2) หวัหมาก 
3) สะพานสูง 
4) มีนบุรี 

การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัท าการค านวณหาขนาดตวัอยา่ง (Sample Size) โดยใชสู้ตรการ
ค านวณของทาโร ยามาเน่ Yamane (1967) ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เม่ือยอมใหมี้ค่าความคลาดเคล่ือน (e) 
ของการประมาณค่าเฉล่ียเกิดข้ึนได้ในระดบัร้อยละ ±5  เม่ือขนาดของผูบ้ริโภควยัท างานในเดือนกรกฎาคม         
ซ่ึงเป็นเดือนปัจจุบนัท่ีท าการวิจยั มีจ  านวนผูบ้ริโภควยัท างานไม่จ  ากดั ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงมีค่าเท่ากบั 400 
ตวัอย่าง และผูว้ิจยัจะก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างเขตละ 100 คน จากจ านวนผูบ้ริโภควยัท างานทั้งหมด 
จ านวน 4 เขต  

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
   

 งานวิจัยน้ีเป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended 

Questionnaire) ท่ีประกอบดว้ย คุณลกัษณะของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) และพฤติกรรม

ของผู ้บริโภค (6W1H) ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองส าอางมิสทีนของผู ้บริโภควัยท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล แบบสอบถาม (Questionnaire) มีทั้งหมด 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
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ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูก้รอกแบบสอบถาม  ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีน  ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีน 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 2. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ การวิเคราะห์สมมติฐานทั้งสาม
ขอ้ โดยมีการใชส้ถิติการวจิยัดงัน้ี 
  สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่าง ค่าที (t-test) ในการเปรียบเทียบกลุ่ม 2 กลุ่ม และใช้
สถิติทดสอบหาความแตกต่าง ค่าเอฟ (F-test) หรือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of 
Variance: One-way ANOVA) เม่ือพบความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple 
Comparisons) ดว้ยวธีิของเชฟเฟ (Scheffe) 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 จะใช้สถิติทดสอบหาความสัมพันธ์แบบถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 𝛼 = 0.05 ผลการวจิยั  

 ผลการวจิัย  
 ผลการวจิยั พบวา่  1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของ

ผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมีระดบัการยอมรับอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 

4.34 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ทุกดา้นมีระดบัการยอมรับอยูใ่นระดบัมาก โดยสามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ีย

มากไปน้อย ไดด้งัน้ี ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 รองลงมาคือ ดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ตามล าดบั   

 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์  เม่ือพิจารณา รายข้อพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ สินค้ามี

หลากหลายประเภทใหเ้ลือก มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.45 

 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา เม่ือพิจารณา รายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ความสะดวกในการ

ช าระเงิน มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.44 
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4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เม่ือพิจารณา รายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 
ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.40 
 5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด เม่ือพิจารณา รายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ จดั

รายการลดราคาสินคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.42 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุง

เทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ เม่ือพิจารณา รายขอ้พบวา่เลือกซ้ือตราสินคา้ของ

เคร่ืองส าอางยี่ห้อ Mistine จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 26.38 มีเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง เพื่อความ

สวยงาม จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 21.63 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฟม/เจลท าความสะอาด 

จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 26.98 เลือกช่องทางการเลือกซ้ือซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนโดยซ้ือผ่านระบบ

ออนไลน์ หรือ แอปพลิเคชนั จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 22.26 ความถ่ีในการซ้ือคือ 3 เดือนข้ึนไปต่อคร้ัง 

จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 36.71 แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ตดัสินใจเอง จ านวน 244 คน คิด

เป็นร้อยละ 22.59 และค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางแต่ละคร้ัง 500 – 1,000 บาท จ านวน 215 คน คิดเป็น

ร้อยละ 33.97 

อภิปรายสรุป 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 : ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  

ตามสมมติฐานการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง       

มิสทีนของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมเฉล่ียความแตกต่าง ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูก้รอกแบบสอบถาม ประกอบดว้ย กลุ่มท่ีไม่มีความแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งของ อารุณี วงศพ์ุ่ม (2559) ไดท้  าการศึกษา

เร่ือง การรับรู้คุณค่าและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ

ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมืองล าปาง จงัหวดัล าปาง ซ่ึงสามารถอธิบายดงัน้ี จ  าแนกตามขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล

ของผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศ พบว่า ความสัมพนัธ์ของตวัแปรการรับรู้คุณค่ามีอิทธิพลทางตรง ต่อตวัแปร

ส่วนประสมทางการตลาดและพบว่าผลดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งของประวีร์ ชยัชะนะ 

(2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัและพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางไทยของนกัท่องเท่ียว
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ชาวจีนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถอธิบายดงัน้ี การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางไทย ของนกัท่องเท่ียวชาว

จีน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมผูบ้ริโภคมีระดบัความเห็นดว้ยกบัองค์ประกอบการตดัสินใจอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด เม่ือพิจารณา รายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การสั่งซ้ือผา่นหน้าร้าน ตวัแทน สาขา มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.78 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2  :  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง

มิสทีน 

ตามสมมติฐานการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางมิสทีน โดยมีความแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายได ้ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

1) ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั อาจเป็นเพราะการเขา้ถึงส่ือ

ทางออนไลน์ / แอปพลิเคชนั ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั จึงส่งผลให้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อายุ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั อาจเป็น

เพราะผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงข้ึนไป อาจเขา้ถึงสถานท่ีจดัจ าหน่ายไดม้าก หรือผูบ้ริโภคมีความสนใจดา้น

เทคโนโลย ีหรือส่ือออนไลน์ ก็สามารถเขา้ถึงสถานท่ีจดัจ าหน่ายไดม้ากกวา่ อาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนผสม

ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั อาจเป็นเพราะ บางอาชีพตอ้ง

ใช้ความสวย ความงามในการประกอบอาชีพ จึงท าให้อาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั รายได ้แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั อาจเป็นเพราะรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลท าให้ความสามารถซ้ือของ

ผูบ้ริโภคมากกวา่ จึงท าใหก้ารเลือกช่องทางการเลือกซ้ือมากกวา่ และสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของอุษา แสงแจ่ม 

(2557) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั การใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค

ในเขตปทุมวนั พบวา่ ผูป้ระกอบการควรกระจายสินคา้ตามร้านคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือหรือร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียงใน

ชุมชนต่าง ๆ ช่องทางการจดัจ าหน่ายควรมีหลากหลาย และสะดวกต่อการเดินทาง เพื่อให้ผูบ้ริโภคหาซ้ือสินคา้

ได้ง่ายและรวดเร็ว เช่น มีการวางจ าหน่ายสินค้าตามร้านสะดวกซ้ือ ยิ่งไปกว่านั้น อาจมีการจ าหน่ายสินค้า

ออนไลน์ใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย และตดัสินใจซ้ือสินคาเร็วกวา่การจ าหน่าย

สินคา้ในร้านคา้ทัว่ไป ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรท าการศึกษาผลิตภณัฑ์ยอดนิยมตามเขตต่างๆ เพื่อท่ีจะสามารถ

จดัเก็บผลิตภณัฑ์ยอดนิยมไวจ้  านวนมากในแต่ละเขต เม่ือถึงเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ร้านคา้ในเขตเหล่านั้น จะ

ไม่ประสบกบัปัญหาของขาดตลาด 
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