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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้เครื่องสําอางจากธรุกิจขายตรง ของผูบริโภคเพศหญิง
ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธาน ี

Factors Affecting the Decision to Buy Direct Sales Cosmetics Business of Female 
Consumers  in Ubon Ratchathani  Province 

 
                                                                                                                       Hoang  Thi  Hanh1 

 
บทคัดยอ 
 บทความนี้ไดนําเสนอสวนหนึ่งของ
ผลการศึกษาวิทยานิพนธเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขาย
ตรง ของผูบริโภคเพศหญิงในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานี เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี
อิ ทธิ พลต อการตั ดสิ นใจซื้ อผ ลิ ตภัณฑ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงของผูบริโภค
เพศหญิงในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี และ
เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทาง
การตลาดที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงของผูบริโภค
เพศหญิงในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
จําแนกตาม อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และ
รายไดตอเดือน เปนการศึกษาโดยการใช
แบบสอบถามจากกลุ มตั วอย างที่ ใช ใน
การศึกษา จํานวน 390 คน จากประชากรรวม 
129,817 คน  ผลการศึกษา  พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นวา ปจจัยทาง
การตลาดที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงของ

ผู บ ริ โภค เพศหญิ งใน เขต เทศบาลนคร
อุบลราชธานี ภาพรวมอยูในระดับมากพิจารณา
รายดานโดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย คือ 
ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด      
จากผลการวิจัยเพื่อเปนการรักษาระดับความ
คิดเห็นธุรกิจขายตรงควรปรับปรุงในเรื่อง
คุณภาพของผลิตภัณฑ เครื่ องสํ าอางเพิ่ ม
ผลิตภัณฑใหหลากหลายกวาเดิม และในเรื่อง
บรรจุภัณฑของผลิตภัณฑใหมีความสวยงาม 
ทันสมัยซ่ึงสิ่งเหลานี้จะทําใหผูบริโภคมีความ
เชื่อถือตอผลิตภัณฑมากกวาเดิม ควรเพิ่มชอง
ทางการจัดจําหนาย เชน เพิ่มศูนยจําหนายตาม
จุดตางๆ ซ่ึงจะทําใหลูกคาหาซื้อไดงายกวาเดิม 
 
คําสําคัญ  : ปจจัยที่มีอิทธิพล, การตัดสินใจซือ้, 
ธุรกิจขายตรงเครื่องสําอาง 
 
Abstract 
 This text presents a part of result 
studying thesis in a factor that affects cosmetic 
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purchasing decision from direct sale business of 
female consumers in Ubon Ratchathani city 
municipal in order to study the marketing factor 
that affects decision to buy cosmetic products 
from direct sale of female consumers in Ubon 
Ratchathani city municipal. Besides it is to 
compare opinions about female consumers in 
Ubon Ratchathani city municipal classifying by 
age, occupation, education degree, and income 
per month. This study applied a questionnaire 
from a sample group: 390 persons from 
129,817 of the population. From the research, it 
was found that the factor that affects cosmetic 
purchasing decision from direct sale business of  
female consumers in Ubon Ratchathani city 
municipal in general is in a high level, 
considering their incomes from the least to the 
most incomes in rank, is products, the way to 
sell, cost, and marketing support aspect. To 
remain opinions about direct sale business, 
from the research, should be improved in 
quality of cosmetic products. For instance, 
increasing products to be more various and 
create packaging to be more beautiful and 
trendy. By that, it will be able to make 
consumers trust in the products more than it 
ever was. Adding the way to sell by increasing 
selling centers in many areas that will be more 
convenient to customers. It is a good way too. 
 
Keyword : The Factor that affects, purchasing 
decision, direct sale business. 

บทนํา 
 ปจจุบันผูหญิงสวนใหญใหความสนใจ
กับเรื ่องความสวยความงามและมีความ
พิถีพิถันในการดูแลรักษาผิวพรรณมากขึ้น 
เพื่อสงเสริมภาพลักษณของตนในสังคม     
อีกทั้งปจจุบันผูหญิงมีอํานาจในการซื้อมากขึ้น
สงผลใหตลาดเครื่องสําอางเจริญเติบโตอยาง
รวดเร็วทําใหมีเครื่องสําอางใหมๆ เกิดขึ้นใน
ตลาดอยางตอเนื่อง เครื่องสําอางไดกลายเปน
อีกผลิตภัณฑหนึ่งที่มีความสัมพันธทางธุรกิจ
และเปนปจจัยเสริมที่มีความจําเปนตอมนุษย 
อาจกลาวไดวา ในสังคมปจจุบันไมมีผูใด
ไมไดใชเครื่องสําอาง อยางนอยที่สุดก็ใช
เครื่องสําอางบางประเภท เชน ครีมบํารุงผิว 
ครีมลางหนา ครีมลดร้ิวรอย เพื่อความสะอาด 
หรือเพื่อความสวยงาม 
 ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยนั้นได
เขามาเปดตลาดในเมืองไทยเมื่อ 40 ปที่แลว 
ซึ ่งในขณะนั ้นมีบริษัทธุรกิจขายตรงยัง  
ไมมากนัก  ตอมาไมนานก็มีบริษัทตางๆ  
เขามาเปดทําการในประเทศไทย  ทั้งของ
ต า งประ เทศและของไทยด ว ยก ัน เ อ ง    
จากเพียงแคไมกี่บริษัทก็เพิ่มเปนหลายสิบ
บริษัท (จุลพล บุรุษรัตนพันธ, 2544) จะเห็น
ไดวาถึงแมจะมีการแขงขันที่รุนแรงในตลาด
สินคาเครื่องสําอาง แตตลาดเครื่องสําอาง
ยังคงมีการเจริญเติบโต หลายๆ บริษัทยังให
ความสนใจที่จะลงทุนในธุรกิจนี้ แสดงให
เห็นว า เครื่ องสํ าอางยัง เปนสินค าอยู ใน    
ความตองการของผูบริโภค มีการใชเงินเพื่อ
ซ้ือเครื่องสําอางในสัดสวนที่สูงขึ้นและเปน
รายการคาใชจายที่สําคัญมากรายการหนึ่ง
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ของคาใชจายทั้งหมดของผูบริโภคโดยเฉพาะ
สุภาพสตรี (ขวัญใจ จงบุญนะธรรม, 2539) 
 จากขอมูลดังกลาวทําใหผูวิจัยสนใจ  
ที่จะทําการศึกษาปจจัยที่มี อิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงวา
ในปจจุบันผูบริโภคมีปจจัยใดบางที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง    
ซ่ึงความตองการและพฤติกรรมดังกล าว
เปลี่ยนแปลงเปนระยะๆ ตามสภาพเศรษฐกิจ
และการแขงขันที่เปลี่ยนแปลงไป และเนื่องจาก
ผูวิจัยได รับทราบปญหาบางประการของ
ผูบริโภคที่เคยซ้ือผลิตภัณฑของธุรกิจขายตรง
เครื่องสําอาง เชน พื้นที่ ในการใหบริการ
คอนขางแคบยังไมสะดวกตอผูบริโภค ตัวแทน
ขายบางคนควรไดรับการฝกหัดในเรื่องสินคา
และการเขาถึงผูบริโภค แพ็คเกจสินคาบางอยาง
ยังไมดึงดูดผูบริโภค ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจ
ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง โดยเลือกทําการ
วิจัยธุรกิจขายตรงเครื่องสําอางในเขตเทศบาล
นครอุบลราชธานี เพื่อผลที่ไดจะเปนประโยชน
ตอองคกร ตอประชาชน และผูประกอบการ
ตลอดจนผูที่คิดจะประกอบธุรกิจในอาชีพนี้ 
ใหมีความเขาใจเกี่ยวกับเครื่องสําอางและ
พฤติ กรรมผู บ ริ โภคอย างถ องแท และมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางจาก
ธุรกิจขายตรงของผูบริโภคเพศหญิงในเขต
เทศบาลนครอุบลราชธานี 

 2. เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงของ
ผู บ ริ โภค เพศหญิ งใน เขต เทศบาลนคร
อุบลราชธานีจําแนกตาม อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายไดตอเดือน 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ประชากรที่ใชในการวิจัย ไดแก 
ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยคือ ผูบริโภค
เพศหญิง ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ที่
เคยซ้ือหรือใชเครื่องสําอางระบบขายตรง
ระหวาง  3  บริษัท  รวม 129,817 คน มีดังนี้ 
 1.1 บริษัท แอมเวย (ประเทศไทย)
จํากัด จํานวน 32,260 คน 
  1.2 บริษัทคังเซน-เคนโก อินเตอร
เนชั่นแนล จํากัด ในสาขาอุบลราชธานี จํานวน
12,000 คน 
 1.3 บริษัทกิฟฟารีนสกายไลน ยูนิตี้
จํากัด จํานวน 85,557 คน  
  2. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ไดแก 
ผู บ ริ โภคเพศหญิ ง  ในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานี ที่เคยซื้อหรือใชเครื่องสําอาง
ระบบขายตรงระหวาง 3 บริษัท ไดแก บริษัท 
แอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด บริษัทคังเซน-
เคนโกอินเตอรเนชั่นแนล จํากัด และ บริษัท
กิฟฟารีนสกายไลน ยูนิตี้ จํากัด จํานวน 390 
คน โดยเปรียบเทียบจากตารางสําเร็จรูปของ 
Krejcie and Morgan (1970 อางถึงใน ทองใบ  
สุดชารี, 2549) จากการสุมตัวอยาง แบบแบง
ช้ันภูมิแบบไมเปนสัดสวน (Disproportionate 
stratified sampling)  
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วิธีการดําเนินการวิจัย 
 เครื่องมือการวิจัยนี้ใชวิธีการสราง
แบบสอบถามแบงออกเปน  5 ตอนหลัก 
กําหนดมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ    
ใหครอบคลุมประเด็นเนื้อหาและวัตถุประสงค
ของการวิจัย ทดลองแบบสอบถามกับกลุม
ตัวอยางเพื่อประมวลคาความเชื่อมั่น 
 การวิเคราะหขอมูล 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ
รอยละ  คาเฉลี ่ย  สวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบคา t และการทดสอบคา F 
 
ผลการวิจัย 
 1. ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลสวน
บุ ค ค ล ข อ ง ผู บ ริ โ ภ คหญิ ง ที่ เ ลื อ ก ซื้ อ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงในเขตเทศบาล
เม ืองอุบลราชธานี พบวา  โดยภาพรวม     
กลุมตัวอยางสวนมาก มีอายุระหวาง 21 - 30 ป 
สวนใหญเปนนักศึกษา ระดับปริญญาตรี    
มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท 
 2. ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรม
ของผูบริโภคหญิงที่เลือกซื้อเครื่องสําอางจาก
ธุรกิจขายตรงในเขตเทศบาลเมืองอุบลราชธานี 
พบวา โดยภาพรวมกลุมตัวอยางสวนมาก 
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง    
จากธุรกิจขายตรงดวยตัวเอง ความถี่ในการซื้อ
ไมแนนอน คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการซื้อ 
501-1,000 บาท  ส วนมากรู จั กผ ลิตภัณฑ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงจากเพื่อน 
เหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
จากธุรกิจขายตรงเพราะสินคามีคุณภาพสูง 
และสวนใหญไมแนใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงตอไป 
 3. ความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจาก
ธุรกิจขายตรงของผูบริโภคเพศหญิงในเขต 
เทศบาลนครอุบลราชธานี โดยภาพรวมผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลตอ    
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง
ของผูบริโภคเพศหญิงในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานีอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณา  
รายขอเรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอย
ไดดังนี้ คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมา คือ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดาน
การสงเสริมการตลาด ซ่ึงสามารถสรุปผลการ
วิเคราะหเปนรายดานไดดังตอไปนี้ 

3.1 ดานผลิตภัณฑ พบวา ระดับ
ความคิ ด เห็นภาพรวมอยู ในระดับมาก
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับ
แรกดังนี้ ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ ช่ือเสียง
ของตราสินคาและผลิตภัณฑมีความหลากหลาย
ใหเลือกซื้อ 

3.2 ดานราคา พบวา ระดับความ
คิ ด เห็นภาพรวมอยู ในระดับปานกลาง
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับ
แรกดังนี้  มีการแสดงราคาของผลิตภัณฑ    
แตละชนิดชัดเจน ขายในราคาที่ต่ํากวาราคาทีแ่สดง
ในแคตตาล็อก และมีสวนลดในการซื้อสินคา 

3.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย
ระดับความคิดเห็นภาพรวมอยูในระดับมาก
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับ
แรกดังนี้ ภาพลักษณและความนาเชื่อถือของ
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ตัวแทน มีชองทางหลากหลายในการซื้อสินคา
เชน ตัวแทนจําหนายหรือศูนยจําหนาย และ
ตัวแทนจําหนายมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เปนอยางดี 

3.4 ดานการสงเสริมการตลาด
ภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เรียงลําดับ
คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับแรกดังนี้   
มีการใหทดลองใชสินคากอน ถาไมพอใจ
สามารถคืนได มีการโฆษณาสินคาตามสื่อตาง  ๆ
กระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ และมีการจัดสง 
ขาวสารใหแกลูกคาอยางตอเนื่อง 

จากการวิเคราะหขอมูล พบวา ตัวแปร
พยากรณที่ใชในการทํานายปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจ  
ขายตรงของผูบริโภคเพศหญิงในเขต เทศบาล
นครอุบลราชธานี มี 2 ตัวแปร โดยสามารถใช
ต ัวแปรพยากรณ ช ุดนี ้ร วมก ันพยากรณ    
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง
ของผูบริโภคเพศหญิงในเขต เทศบาลนคร
อุบลราชธานี ไดรอยละ 30.3 

4. ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงผูตอบ
แบบสอบถามมี คว ามคิ ด เห็ น เ กี่ ย วกั บ          
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง
ของผูบริโภคเพศหญิงในเขต เทศบาลนคร
อุบลราชธานีภาพรวมอยู ในระด ับมาก    
เมื่อพิจารณารายขอเรียงตามลําดับคาเฉลี่ยจาก
มากไปหานอย พบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
ความคิ ด เห็น เกี่ ย วกั บการตั ดสิ นใจซื้ อ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง อยูในระดับมาก
ทุกขอ เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 
ลําดับแรกดังนี้  ซ้ือเพราะตองการใช เสริม

บุคลิกภาพเมื่อใชแลวมีคุณภาพดีจะกลับไปซื้ออีก 
และหาขอมูลจากแหลงตางๆ เชน แคตตาล็อก
นิตยสาร และโฆษณาทางโทรทัศน กอนทําการซื้อ 

5. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็น
ของผูบริโภคเกี่ยวกับปจจัยที่มี อิทธิพลตอ  
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง
ของผูบริโภคเพศหญิงในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานี กับปจจัยสวนบุคคล จากการ
เปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจาก
ธุรกิจขายตรง ของผูบริโภคเพศหญิงในเขต
เทศบาลนครอุบลราชธานี ที่มีปจจัยสวนบคุคล
ไดแก อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได
ตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาด  ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาดตางกัน  

 
อภิปรายผลการวิจัย 
 1. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่ องสํ าอางจากธุ รกิ จขายตรงของ
ผู บ ริ โภค เพศหญิ งใน เขต เทศบาลนคร
อุบลราชธานี สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1.1 ดานผลิตภัณฑ  พบวา ระดับ
ความคิ ด เห็นภาพรวมอยู ในระดับมาก
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับ
แรกดั้งนี้ ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือ ช่ือเสียง
ของตราสินคา และผลิตภัณฑมีความหลากหลาย
ใหเลือกซื้อ สวนขอที่มีคาเฉล่ียนอยที่สุดคือ   
มีการรับประกับความพอใจ และคืนเงินหาก
ไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ณัฐพงศ  สายเนตร (2552)  
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 1.2 ดานราคา พบวา ระดับความ
คิ ด เห็นภาพรวมอยู ในระดับปานกลาง
เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3 ลําดับ
แรกดังนี้  มีการแสดงราคาของผลิตภัณฑ    
แตละชนิดชัดเจน ขายในราคาที่ต่ํากวาราคา   
ที่แสดงในแคตตาล็อก และมีสวนลดในการซือ้
สินค าส วนข อที่ มี ค า เฉ ล่ี ยน อยที่ สุ ดคื อ 
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงมีราคาถูกกวา
เครื่องสําอางที่จําหนายทั่วไป ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ณัฐพล ยะจอม (2549)  
 1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย
พบวา ระดับความคิดเห็นภาพรวมอยูในระดับ
มาก เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 3
ลําดับแรกดังนี้ ภาพลักษณและความนาเชื่อถือ
ของตัวแทน มีชองทางหลากหลายในการซื้อ
สินคา เชน ตัวแทนจําหนายหรือศูนยจําหนาย
และตั วแทนจํ าหน ายมี ความรู เ กี่ ย วกั บ
ผลิตภัณฑเปนอยางดี สวนขอที่มีคาเฉลี่ยนอย
ที่สุดคือ มีความรวดเร็วในการสงสินคาและสง
สินคาตรงเวลาที่กําหนด ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ เจษฎาทิพย เลหสิงห (2550) และ
สอดคลองกับการศึกษาของ สรรธิดา ลํามณี 
(2542)  
 1.4 ด านการส ง เสริมการตลาด 
ระดับความคิดเห็นภาพรวมอยู ในระดับ     
ปานกลาง เรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย 3 ลําดับแรกดังนี้ มีการใหทดลองใช
สินคากอน ถาไมพอใจสามารถคืนได มีการ
โฆษณาสินคาตามสื่อตางๆ กระตุนใหทานเกิด
การตัดสินใจซื้อและมีการจัดสงขาวสารใหแก
ล ูกคาอยางตอเนื ่อง  สวนขอที ่ม ีค า เฉลี ่ย      
นอยที่ สุดคือ มีการแจกสินคาตัวอยาง ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ศศิธร ภูวกุล (2545)  
 2. ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็น
เกี่ยวกับ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงของผูบริโภค
เพศหญิงในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี
จําแนกตาม อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และ
รายไดตอเดือน สามารถอภิปรายไดดั้งนี้ 
  2.1 จําแนกตามอายุ  ผลการวิจัย
พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุแตกตางกัน
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง
ในดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
อาจเปนเพราะวาผูบริโภคที่มีอายุตางกันมี
ความตองการตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับ ชิษณุนาถ 
บุญวีระธรรม (2552)  
  2.2 จําแนกตามอาชีพ ผลการวิจัย
พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกตางกัน 
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง 
ใ น ด า น ผ ล ิต ภ ัณฑ แ ล ะ ด า น ช อ ง ท า ง        
การจัดจําหนายไมแตกตางกัน ซ่ึงสอดคลอง
กับ ชิษณุนาถ  บุญวีระธรรม (2552)  
 2.3 จํ าแนกตามระดับการศึกษา
ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกัน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรงในดานผลิตภัณฑ 
และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
อาจเปนเพราะวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาแตกตางกันมีความรูและความคิดเห็น
แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับ ศศิธร ภูวกุล 
(2545) 
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 2.4 จํ าแนกตามรายไดตอ เดือน
ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดแตกตางกัน      
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง
ในดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนาย
ไมแตกตางกัน  ซ่ึ งสอดคลองกับ  ณัฐพล        
ยะจอม (2549)  
 
ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางจากธุรกิจขายตรง 
ของผูบริโภคเพศหญิงในเขตเทศบาลนคร
อุ บลร าชธ านี  เ มื่ อ วิ เ ค ร า ะห ล ง ไป ใน
องคประกอบที่เปนรายละเอียด พบวา ยังมีบาง
ประเด็นที่ ผูวิจัยไมไดกําหนดในเครื่องมือ   
การทําวิจัย เห็นควรยกขึ้นมาเปนขอเสนอแนะ 
ตอธุรกิจขายตรง  คือ  ธุรกิจขายตรงควร
ปรับปรุงในเรื่ องคุณภาพของผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง เพิ่มผลิตภัณฑใหหลากหลาย
กวาเดิม และในเรื่องบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ

ใหมีความสวยงาม  ทันสมัย ซ่ึงสิ่งเหลานี้      
จะทําใหผูบริโภคมีความเชื่อถือตอผลิตภัณฑ
มากขึ้น ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย เชน 
เพิ่มศูนยจําหนายตามจุดตางๆ ซ่ึงจะทําให
ลูกคาหาซื้อไดงายกวาเดิมควรพิจารณาในเรื่อง
การตั้งราคาผลิตภัณฑใหมีราคาถูกลง ควรจะ
อยู ในระดับปานกลางคอนขางต่ํ า  เพราะ      
จากผลการวิจัย พบวาผูบริโภคกลุมเปาหมาย
สวนใหญมีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท และให
ความสํ าคัญกั บราคาว าต อ ง เหมาะสม            
กับปริมาณและคุณภาพของผลิตภัณฑ และ
ควรจัดการฝกอบรมใหแกตัวแทนจําหนาย 
เพิ่มความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ พรอมทั้งวิธีขาย
สินคาดวย เพื่อตัวแทนจําหนายจะไดนําสินคา
ไปเสนอขายแกผูบริโภคไดอยางถูกตอง และ
สามารถจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาได  
 นอกจากนี้ ธุรกิจขายตรงควรเพิ่มการ
โฆษณาสินคาตามสื่อตางๆ กระตุนใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ และมีการสงเสริมการขาย เชน 
การลดราคา ชิงโชค หรือซ้ือ 1 แถม 1 เปนตน 
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