
บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันการใชเครื่องสําอางเพื่อเสริมแตงความงาม การบํารุงผิวพรรณ ทําใหแลดู     
ออนกวาวัย เปนสิ่งที่แทบขาดไมได เครื่องสําอางจึงกลายเปนสิ่งที่ชวยเพิ่มพูนบุคลิกภาพ ดังนั้น  
เครื่องสําอางจึงทวีความสําคัญขึ้นมากกวาในอดีต (บริษัทเบทเตอรเวย (ประเทศไทย) จํากัด.  2545 :      
ไมปรากฏหนา) และในการดําเนินชีวิตของผูคนในยุคปจจุบัน ผูบริโภคใหความสําคัญตอการดูแล
บํารุงรักษาผิวพรรณ รวมถึงการระงับกลิ่นกายโดยเฉพาะอยางยิ่งบริเวณ “ใบหนา” ซ่ึงผูบริโภค    
จะใหความสําคัญมากเปนพิเศษ และเปนสวนที่ผูบริโภคใชผลิตภัณฑเพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณมาก
ที่สุดรองลงมาเปนผิวกาย  (ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  2545 : เว็บไซต) เครื่องสําอางที่ผลิตออกจําหนาย
นั้นมีทั้งเครื่องสําอางประเภทแตงหนา (Make – up) ซ่ึงใชในการตางเติมสีสันบนใบหนาใหสวยงาม
และสะดุดตาแกผูพบเห็น และเครื่องสําอางประเภทครีมบํารุงผิว (Skin care) ที่ชวยในการทําความ
สะอาด  และบํารุงผิวพรรณใหชุมชื้น ไมแหงกราน ชวยชะลอปญหาร้ิวรอยเหี่ยวยนบนใบหนา         
ซ่ึงจากการมีบทบาทเพิ่มมากขึ้นของสินคาเครื่องสําอาง โดยเฉพาะอยางยิ่งในชวงที่ผูบริโภคมีกําลัง
ซ้ือสูงและใหความสนใจในเรื่องการดูแลผิวพรรณของตนเองมากขึ้น  ทําใหตลาดเครื่องสําอาง
เติบโตอยางรวดเร็ว โดยคิดเปนมูลคาของเครื่องสําอางบํารุงรักษาผิวหนา 4,555 ลานบาท (มัตติกา            
เกิดพิทักษ.  2547 : 45) 
 ตลาดผลิตภัณฑในกลุมเครื่องสําอางประทินโฉม (คํานิยามจากพระราชบัญญัติ
เครื่องสําอาง พ.ศ. 2524) ในประเทศไทยตลาดรวมมูลคามากกวา 10,000 ลานบาท โดยมีการ
เจริญเติบโตขึ้นทุกป อยูในระดับเฉลี่ยรอยละ 30 ตอป บริษัทเครื่องสําอางหลายบริษัทจึงมีอัตราการ
นําเขาเครื่องสําอางจากตางประเทศมียอดเพิ่มขึ้นทุกป โดยมีอัตราการเจริญเติบโตอยางมากตอเนื่อง
และจะมีแนวโนมมากขึ้น เครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศสวนใหญ จะมุงเปาหมายไปที่
ผูบริโภคที่มีรายไดระดับกลางถึงสูง เพราะการนําเขาของเครื่องสําอางเหลานี้จะตองจายคาภาษี
นําเขาจากตางประเทศในอัตรา 30% (พระราชบัญญัติกระทรวงการคลังที่ ศก 7/2542 อลค 8 เร่ือง 
ยกเวน อากร ลดและเพิ่มอัตราศุลกากร 1 มกราคม พ.ศ. 2542 พิกัดอากรขาเขา) จึงทําใหการตั้งราคา
ขายมีราคาสูงขึ้นไปดวย ผูประกอบธุรกิจเครื่องสําอางจึงเล็งเห็นความสําคัญและใหความสนใจทุม
งบประมาณคาใชจายเกี่ยวกับกิจกรรมดานการตลาดและการโฆษณาอยางมาก โดยมีการวางแผน
ดานการตลาดตางๆ ดวยเชนกัน พ.ศ. 2546 ตลาดเครื่องสําอางในประเทศไทยมีมูลคา 20,359 ลาน
บาท เพิ่มขึ้นจากปกอนรอยละ 14.0 และใน พ.ศ. 2547 มีมูลคา 22,400 ลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 10.3 
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ตามภาวะเศรษฐกิจที่ขยายตัวอยางตอเนื่อง แมสภาวะของการแขงขันจะรุนแรงอยางตอเนื่องทั้ง
สินคานําเขาและที่ผลิตในประเทศ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  2545 : เว็บไซต) 

 ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในปจจุบันมีหลากหลายยี่หอที่ตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคไดเทาเทียมกัน ทําใหสินคาไมมีความแตกตางในแตละยี่หอ ฉะนั้น การทําตลาดในรูปแบบ
เกาๆ ทําใหผูบริโภคไมสามารถรับรู และตระหนักถึงประโยชนใชสอยของสินคานั้นไดดีเทาที่ควร  
ทําใหโอกาสที่ผูบริโภคจะจดจําสินคาไดมีนอย จึงมีการแบงสวนตลาดผูบริโภค (Base of 
segmenting consumer market) ดวยกลยุทธทําตลาดแบบมุงเพศ (Gender segmentation) เขามาชวย
ส่ือสารและกระจายสินคาสูผูบริโภคมากขึ้น คอตเลอร (Kotler) (อุษา  ลิมปธนโชติ.  2545 : 3)  
 พฤติกรรมของผูบริโภคในเมืองไทยปจจุบันหันมาใหความสําคัญตอเครื่องสําอางเพิ่ม
มากขึ้นตามลําดับ จนกลายมาเปนสวนสําคัญในชีวิตประจําวันสําหรับผูบริโภคทุกเพศทุกวัย
นับตั้งแตกลุมวัยรุน นักศึกษา ไปจนถึงวัยทํางาน และไมเฉพาะแตกลุมสุภาพสตรีเทานั้น แตยัง
รวมถึงลูกคากลุมใหมในกลุมสุภาพบุรุษที่นับวันจะกาวขึ้นมามีบทบาทเพิ่มมากขึ้นตามลําดับดวย 
ไมวาจะเปนสิ่งปรุงแตงที่ใชแตงหนาหรือบํารุงผิว ส่ิงปรุงแตงสําหรับใชกับผม ส่ิงปรุงแตงเพื่อ
อนามัยในชองปากและฟน หรือส่ิงปรุงแตงที่ใชโกนหนวด อาบน้ําและดับกลิ่นตัว โดยปจจุบัน
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในเมืองไทยมีมูลคาการตลาดรวมกันเกินกวา 20,000 ลานบาท ผลิตภัณฑที่มี
แนวโนมที่คอนขางดีคือ เครื่องสําอางประเภทครีมกันแดด ครีมตอตานริ้วรอย รวมถึงผลิตภัณฑที่
ทําใหผิวขาว (ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  2545 : เว็บไซต) 
 ปจจุบันผูวิจัยไดปฏิบัติงานในตําแหนงเลขาและเปนพนักงานในดานการใหบริการขอมูล
สินคาและขายสินคาเครื่องสําอางชารมมิ่ง  ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการใชและ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางชารมมิ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เพื่อผูประกอบการ 
ธุรกิจจะไดนําขอมูลไปใชในการวางแผน การบริหารจัดการ รวมถึงการกําหนดกลยุทธทางการตลาด  
เพื่อที่จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 
 
วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคาใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

2. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคาในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

3. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางชารมมิ่ง จําแนกตาม
ปจจัยสวนบุคคลของลูกคาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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4. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางชารมมิ่ง จําแนกตาม
พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 ในการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการใชและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางชารม
มิ่งของลูกคาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 
      ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  1  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. สถานภาพสมรส 
6. รายได 

พฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางชารมม่ิง 
1. ความถี่ในการใชเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
2. สถานที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
3. ประเภทของการรับรูและสื่อโฆษณา

เครื่องสําอางชารมมิ่ง 
4. ประเภทเครื่องสําอางชารมมิ่งที่ใช 
5. เหตุผลที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
6. จํานวนเงินในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
7. ความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางชารมม่ิงของลูกคา 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 
5.   ดานบุคลากร 
6.   ดานกระบวนการใหบริการ 
7.   ดานการสรางและนําเสนอ 
      ลักษณะทางกายภาพ 
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สมมติฐานการวิจัย 
 1.   ลูกคาที่มีปจจัยสวนบุคคลตางกันมีปจจัยที่มีผลตอระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง
ชารมมิ่งแตกตางกัน 
 2.   ลูกคาที่มีพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางตางกันมีปจจัยที่มีผลตอระดับการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่งแตกตางกัน 
 
ขอบเขตการวจัิย 
 เพื่อใหการศึกษาวิจัยอยูในขอบเขตตามวัตถุประสงคในการวิจัยที่ไดกําหนดไวขางตน        
ผูศึกษาจึงไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้ 

1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ ผูวิจัยศึกษาในครั้งนี้  คือ ประชากรที่ เปนลูกคาของ
เครื่องสําอางชารมมิ่ง ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา คํานวณกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรของ คอชแรน 
(Cochran.  1953 : 121)  ไดขนาดกลุมตัวอยาง 250 คน   
 2. ขอบเขตดานเนื้อหา  ประกอบดวย ตัวแปรที่ศึกษา 
  2.1 ตัวแปรอิสระ ไดแก   
   2.1.1  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก 
    2.1.1.1  เพศ 
    2.1.1.2  อายุ 
    2.1.1.3  ระดับการศึกษา 
    2.1.1.4 อาชีพ 
    2.1.1.5  สถานภาพสมรส 
    2.1.1.6 รายได 
   2.1.2  พฤติกรรมการใชเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
    2.1.2.1 ความถี่ในการใชเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
    2.1.2.2  สถานที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
    2.1.2.3  ประเภทของการรับรูและสื่อโฆษณาเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
    2.1.2.4 ประเภทเครื่องสําอางชารมมิ่งที่ใช 
    2.1.2.5 เหตุผลที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
    2.1.2.6  จํานวนเงินในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
    2.1.2.7 ความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
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  2.2  ตัวแปรตาม ไดแก ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่งของ
ลูกคา ไดแก 
   2.2.1 ดานผลิตภัณฑ  
   2.2.2   ดานราคา 
   2.2.3   ดานชองทางการจัดจําหนาย 
   2.2.4   ดานการสงเสริมการตลาด 
           2.2.5   ดานบุคลากร 
        2.2.6   ดานกระบวนการใหบริการ 
       2.2.7   ดานการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 3. ขอบเขตดานเวลา 
 ทําการวิจัยในชวงเดือนตุลาคม  พ.ศ. 2553  ถึงตุลาคม  พ.ศ. 2555   
 4.  ขอบเขตดานสถานที่ 
 ทําการวิจัยเฉพาะพฤติกรรมการใชและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง 
ชารมมิ่งของลูกคาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 เครื่องสําอางชารมมิ่ง หมายถึง ผลิตภัณฑประเภทบํารุงและทําความสะอาดผิว เปน
ผลิตภัณฑที่ใชเฉพาะกับผิวกายภายนอก ใชเพื่อความสะอาดในชีวิตประจําวันหรือบํารุงผิวหนา
ทั่วไป ผลิตภัณฑเพื่อลดร้ิวรอย ผลิตภัณฑปองกันแสงแดดและชวยบํารุงผิวขาว ผลิตภัณฑรักษาสิว  
ฝา กระ จุดดางดํา และผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของกันการบํารุงผิวหนาและผิวกาย ซ่ึงผลิตจัดจําหนาย
และใหบริการโดยรานชารมมิ่ง 
 พฤติกรรมการใชเครื่องสําอาง หมายถึง การกระทําใดๆ ของผูบริโภคที่เกี่ยวของโดยตรง
กับการไดรับ การใชเครื่องสําอางและการจับจายสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางเปนตัวนําและตัวกําหนดการกระทําดังกลาวนั้น ประกอบดวย ความถี่ในการใช
เครื่องสําอางชารมมิ่ง สถานที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง ประเภทของการรับรูและสื่อโฆษณา
เครื่องสําอางชารมมิ่ง ประเภทเครื่องสําอางชารมมิ่งที่ใช เหตุผลที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง จํานวน
เงินในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง และความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง 
 ความถี่ในการใชเครื่องสําอางชารมมิ่ง หมายถึง ความบอยครั้งของลูกคาที่ใชเครื่องสําอาง
ชารมมิ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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 สถานที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง หมายถึง สถานที่ที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคา 
เชน รานเครื่องสําอางชารมมิ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 ประเภทการรับรูส่ือโฆษณาเครื่องสําอางชารมมิ่ง หมายถึง ส่ือโฆษณาที่ลูกคาไดทราบ
เกี่ยวกับเครื่องสําอางชารมมิ่ง เชน โทรทัศน  นิตยสาร หนังสือพิมพ แผนพับประชาสัมพันธ การ
แนะนําของเพื่อนหรือคนรูจักหรืออินเทอรเน็ต 
 ประเภทเครื่องสําอางชารมมิ่งที่ใช หมายถึง ชนิดของเครื่องสําอางชารมมิ่งที่ประชาชน
เลือกใช ไดแก ครีมทาหนา ซีร่ัม อาหารเสริม ผลิตภัณฑทําความสะอาด โทนเนอร เจลประเภท
ตางๆ ครีมทาตัว เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ 
 เหตุผลที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่ง หมายถึง สาเหตุที่เลือกซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง เชน 
ตองการทดลองใช เพื่อบํารุงผิวพรรณ รูสึกปลอดภัยจากสารเคมี ตองการสนับสนุนของไทย และ
เสริมบุคลิกภาพ 
 จํานวนเงินในการซื้อเคร่ืองสําอางชารมมิ่ง หมายถึง คาใชจายในการซื้อเครื่องสําอาง
ชารมมิ่งใจแตละครั้ง 
 ความถี่ในการซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่ง หมายถึง จํานวนที่ซ้ือเครื่องสําอางชารมมิ่งใน         
แตละครั้งตอเดือน 
 ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง หมายถึง กระบวนการที่บุคคลทําการตัดสินใจเลือก
ซ้ือเครื่องสําอางจากกิจกรรมทางการตลาดจนกระทั้งประเมินทางเลือก และเลือกซื้อส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
จากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู โดยที่ผูบริโภคใชความไตรตรอง เหตุผล ประสบการณ ความนาจะเปน            
ดวยความเชื่อถือและคาดหวังวาทางเลือกนั้น จะนําไปสูเปาหมายที่ตองการ ไดรับความพึงพอใจ         
ในการซื้อสินคาเครื่องสําอาง 
 ปจจัยที่มีผลตอระดับการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ ประกอบดวย 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย  ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายในตลาดเพื่อทําใหเกิดความสนใจที่จะไดมาใช
หรือบริโภคและเพื่อสนองความตองการของประชาชนใหมีความพึงพอใจ ประกอบดวย ตราสินคา
หรือยี่หอของเครื่องสําอาง สรรพคุณตามที่ระบุไวในฉลาก คุณภาพที่ไดมาตรฐานของผลิตภัณฑ  
ความปลอดภัยจากการใชผลิตภัณฑ ความหลากหลายของสินคาที่มีใหเลือก ขนาดของสินคา
พอเหมาะตอการใช บรรจุภัณฑมีรูปแบบสวยงาม ทันสมัย ชนิดของสวนผสมที่ใชในเครื่องสําอาง  
และกลิ่นหอมของพืชธรรมชาติ 
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 ดานราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ ที่ผูบริโภคมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ ประกอบดวย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ สามารถตอรองราคาได ราคาอยูในระดับที่
สามารถซื้อได มีสวนลด เงื่อนไขการชําระเงิน (ซ้ือผอนชําระ, มีสินเชื่อ) 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ความสะดวกของเสนทางที่ทําใหสินคาเคลื่อนยาย
จากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภค ประกอบดวย หาซื้องาย รานที่จําหนายตั้งอยูใกลกับที่ทํางาน
หรือที่บานไปมาไดสะดวก สามารถสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพท อินเทอรเน็ต และระบบขายตรง มีวาง
จําหนายในหางสรรพสินคา  มีวางจําหนายในรานคาทั่วไป รานเสริมสวย รานสะดวกซื้อมีความ
สะดวกในการเดินทางไปซื้อสินคาหรือรับบริการ สินคาภายในรานมีการจัดเรียงอยางเปนระเบียบ 
สะดวกในการเลือกซื้อ 
 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ
สินคา เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย การสงเสริมการขาย เชน การลด แลก 
แจก แถม การชิงโชค การโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ฯลฯ พนักงานขายมี
ความรู และมารยาทและการบริการของพนักงานขาย การสงเสริมการตลาดที่จะสงผลตอการเขาไป
ซ้ือสินคาหรือใชบริการ เชน การแนะนําสินคา การแจกสินคาตัวอยาง การรับประกันคืนเงินหาก
สินคาไมเปนที่พอใจ 
 ดานบุคลากร หมายถึง พนักงานของชารมมิ่งที่ใหบริการลูกคาโดยไมเลือกปฏิบัติมีกิริยา 
มารยาท บุคลิกภาพการแตงกายที่เหมาะสม มีมนุษยสัมพันธที่ดี การพูดจากับลูกคาสามารถตอบขอ
สงสัยตาง ๆ ใหกับลูกคาไดเปนอยางดี มีความรอบรูและชํานาญในเรื่องของสินคาและบริการ
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได พนักงานปฏิบัติหนาที่ดวยความตั้งใจ 
 ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง ขั้นตอน ระเบียบ วิธีการและการทํางานการปฏิบัติงาน
ในดานสินคาและการบริการที่รวดเร็ว มีความสะดวกในการเลือกซื้อสินคาใหกับผูใชบริการเพื่อ
มอบสินคาและการใหบริการเพื่อสรางความประทับใจ มีเวลาเปด-ปดรานเปนเวลา มีบริการโทรนัด
หมายลวงหนา 
 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ภาพลักษณ หรือส่ิงที่ผูใชบริการ
สามารถสังเกตเห็นไดงาย ประกอบดวย การออกแบบตกแตงรานที่มีเอกลักษณ บรรจุภัณฑมีตรา
สินคาที่ชัดเจนสรางคุณคาและการจดจําใหกับลูกคา มีเครื่องแบบพนักงาน มีภาพเจาของกิจการ
ปรากฏในแผนพับโฆษณา สีของเครื่องแบบพนักงาน บรรจุภัณฑและการตกแตงรานใชโทนสี
เดียวกันคือสีมวง 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการใชเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคาในจังหวดั

พระนครศรีอยธุยา 
2. ไดทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางชารมมิ่งของลูกคาในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 
3. ทําใหไดแนวทางในการพัฒนากลยุทธการขายสวนผสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 


