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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา 1) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และ 3) อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ประชากรท่ีศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร
และมีประสบการณ์เคยซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนดขนาด
กลุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีของคอแครน ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 ตวัอย่าง และใชวิ้ธีการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล
คือ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่า 1) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัปานกลาง 2) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัปานกลาง และ 3) ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถร่วมกนั
พยากรณ์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ไดร้้อยละ 71.60 
 
 
 
 
 
 
ค าส าคัญ  ส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจซ้ือ  ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
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Abstract 

 

The independent study aimed to study: 1) the level of opinion regarding 

marketing mix of consumers in Bangkok; 2) the level of opinion in decision making 

to facial cream purchasing of consumers in Bangkok; and 3) the influence of marketing 

mix on decision making to facial cream purchasing of consumers in Bangkok. 

The population of this quantitative research were the consumers who live 

in Bangkok and had experienced to facial cream purchasing but the exact number of 

population was unknown. A sample size which determined by using Cochran method 

were 400 samples and using the purposive sampling method. The research tool was 

the questionnaire. The statistics used in data analysis included frequency, percentage, 

mean, standard deviation and multiple regression analysis. 

The study results revealed that: 1) the level of opinion regarding marketing 

mix of consumers in Bangkok was at the moderate level; 2) the level of opinion in 

decision making to facial cream purchasing of consumers in Bangkok was at the 

moderate level; and 3) the marketing mix in the aspects of product, price, place 

andpromotion, had a positive influence on the decision to facial cream purchasing of 

the consumers in Bangkok which together can predict the decision to buy facial care 

products by 71.60% 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีอากาศร้อนและเป็นประเทศท่ีมีฝุ่ นละอองหนาแน่น
ติดอนัดบั 4 ของโลก (ขอ้มูลจากไทยรัฐออนไลน์, 2563) โดยค่าฝุ่ นละอองอยูท่ี่ 169 US AQI. ซ่ึงถือว่า
เป็นอนัตรายอย่างมาก โดยฝุ่ น PM 2.5 ยงัสามารถรวมตวักบัสารมลพิษ เช่น สารไฮโดรคาร์บอน
และโลหะหนักและดว้ยขนาดท่ีเล็กมากจึงสามารถลอดผ่านการกรองของขนจมูกไปยงัหลอดลม
และลงลึกจนถึงถุงลมปอดและซึมเขา้สู่กระแสเลือด และท าใหเ้กิดผลเสียต่อร่างกาย แลว้ยงัมีอนัตราย
ต่อผิวหน้าเพราะฝุ่ นมีขนาดเล็กมากๆ เล็กกว่าขนาดของรูขุมขน จึงสามารถซึมผ่านเขา้ผิวหนัง 
ท าใหเ้กิดผ่ืนผิวหนงัอกัเสบ มีอาการแดงคนั ระคายเคืองผิว มีผ่ืนก าเริบ ยิ่งผิวหน้ามนัจะท าให้เกิด
การอุดตนัของรูขมุขน และก่อใหเ้กิดสิว มีการเกิดอนุมลูอิสระท่ีจะท าลายผิว ท าใหเ้กิดร้ิวรอยเห่ียวยน่ 
ก่อนวยัและจุดด่างด า (โรงพยาบาลเวิลดเ์มดิคอล, 2563) 

มะเร็งผิวหนงัเป็นโรคผิวหนงัท่ีพบไดไ้ม่บ่อยในประเทศไทย เม่ือเทียบกบัโรคผิวหนัง
ชนิดอ่ืน แมจ้ะไม่พบบ่อยแต่เป็นอนัตรายต่อชีวิต เป็นโรคท่ีรักษาใหห้ายขาดไม่ได ้โดยสาเหตุหน่ึง
ของการเกิดมะเร็งผิวหนงั คือ ฝุ่ นละออง PM 2.5 โดยท่ีผูท้  างานกลางแจง้ หรือเล่นกีฬา จะมีความเส่ียงสูง
ต่อการเกิดมะเร็งผิวหนงั การป้องกนัมะเร็งผิวหนงัสามารถท าไดโ้ดยหลีกเล่ียงการสัมผสัฝุ่ น PM 2.5 
และไม่ไปในบริเวณท่ีมีปริมาณฝุ่ นมาก และควรป้องกนัตวัเองก่อนออกขา้งนอก ควรใชผ้ลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้เพ่ือช่วยลดการเกิดสารตา้นอนุมูลอิสระ ท่ีจะเป็นสาเหตุในการเกิดมะเร็ง (โรงพยาบาล
เวิลดเ์มดิคอล, 2563) 

ผูบ้ริโภคหันมาสนใจกระแสของการรักษาสุขภาพและการดูแลความงาม ท าให้เร่ือง
ของการดูแลตวัเองและภาพลกัษณ์ภายนอกเป็นเร่ืองส าคญั เพราะปฏิเสธไม่ไดว้่าสังคมในปัจจุบนั
ใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์ภายนอก การตอ้งออกไปพบปะผูค้นในสังคมจึงตอ้งมีบุคลิกภาพท่ีดี
จะช่วยสร้างความมัน่ในและเป็นการเพ่ิมโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จในเร่ืองต่างๆ ในชีวิตได ้
เช่น หน้าท่ีการงาน การมีคู่ครอง และการยอมรับในสังคม ไลฟ์สไตล์การใชชี้วิตของคนมีการ
ปรับเปล่ียนไปตามกระแสของสังคม โดยมีการน าเทคโนโลยี เขา้มาช่วยให้การใชชี้วิตสะดวก 
และรวดเร็ว มีการเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายท าใหก้ารแลกเปล่ียนความคิดเห็นและการซ้ือสินคา้ออนไลน์
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เป็นเร่ืองท่ีสามารถท าไดทุ้กท่ีทุกเวลา การเปรียบเทียบขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจ
และตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีความเหมาะสมกบัตนเองได ้และสามารถตรวจสอบแหล่งท่ีมา 
ความปลอดภยัและมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์(ธนัวา ธีรธรรมธาดา, 2558) 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 ส่วนแบ่งสดัส่วนการครองตลาดของผลิตภณัฑ ์
 
ท่ีมา: https://www.bltbangkok.com/news/14633/ 
 

ในปัจจุบนัตลาดของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีการแข่งขนักันสูงทั้งภายในประเทศ
และการน าเขา้สินคา้ใหม่ๆ จากต่างประเทศ รวมถึงกฎระเบียบ และขอ้บงัคบัท่ีเขม้งวดในการโฆษณา
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ถือเป็นอุปสรรคของผลิตภณัฑ์
ในการเขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคและการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัจ าหน่ายเป็นการเพ่ิมช่องทาง
ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑใ์ห้กบัผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ผูป้ระกอบการในกลุ่มผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
ทั้งผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่าย จึงควรใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพ่ือท่ีจะตอบสนอง
ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและตลาดผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า การใชก้ลยุทธ์ทางตลาด
เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั และการสร้างความภกัดีต่อตราผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค การสร้าง
และรักษาฐานลูกคา้จะท าใหธุ้รกิจมีการเติบโตมากข้ึนและมีโอกาสประสบความส าเร็จในระยะยาว 
(ธนัวา ธีรธรรมธาดา, 2558) 

ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพ่ือน าผลการศึกษาไปปรับใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในทางการตลาด 
และเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการและผูท่ี้เก่ียวขอ้งต่อไป 
 

https://www.bltbangkok.com/news/14633/
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2. วัตถุประสงค์ในการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงคก์ารวิจยัดงัน้ี 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  

2.3 เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

3. กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 
(Independent Variables) (Dependent Variable) 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

4. สมมติฐานในการศึกษา 
 

การวิจยัคร้ังน้ีไดก้ าหนดสมมติฐานของการวิจยัตามกรอบแนวความคิดการวิจยัโดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
(Decision on Facial Cream Purchasing) 
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สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

5. ขอบเขตของการวิจัย 
 

5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาอิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตามโดยทดสอบ

อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

5.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

5.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
ของผูบ้ริโภค  

5.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและมี

ประสบการณ์เคยซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า โดยใชใ้นการวิเคราะห์ (Unit of Analasis) เป็นระดบั
บุคคล และเน่ืองจากเป็นประชากรท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ผูศึ้กษาไดใ้ชวิ้ธีการก าหนดขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการของ Cochran ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05 ดงันั้นได ้ขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั 400 คน 

5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา  
ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมเก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 28 ตุลาคม 2564 ถึงวนัท่ี 6 พฤศจิกายน 2564 

รวมระยะเวลา 10 วนั 
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6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing mix 4P) หมายถึง กลยทุธ์ทารบริหาร
การจดัการการตลาด เป็นกระบวนการในการวางแผนและด าเนินการทางการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ โดยมีองคป์ระกอบ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

6.2 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์บริษทัไดคิ้ดและพฒันาข้ึนมาเพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยออกมาในรูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ไดผ้่านการทดสอบจากสถาบนั
ท่ีน่าเช่ือถือ มีใหเ้ลือกหลายประเภทตามสภาพผิว และมีความปลอดภยัโดยผ่านการจดแจง้จาก อย.  

6.3 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายเพ่ือให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์อาจมีราคา
หลายระดบั มีความเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั 

6.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง รูปแบบช่องทางการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
ส าหรับให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือในรูปแบบออนไลน์และสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์ไดท่ี้สถานท่ีจ าหน่าย
โดยตรง 

6.5 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง รูปแบบหรือกิจกรรมท่ีบริษทัจดัท าข้ึน
เพ่ือเป็นการจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยอาจเป็นการโฆษณาผ่านทางส่ือต่างๆ 
ทั้งออนไลน์และออฟไลน์  

6.6 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ((Decision on Facial Cream Purchasing) 
หมายถึง การพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภคเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ โดยพิจารณา
จากขอ้มูลตามส่ือออนไลน์หรือบุคคลใกลชิ้ด 
 

7. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

7.1 เพ่ือเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ (Facial Cream) 
ใชเ้ป็นแนวทางก าหนดแผนกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด เพ่ือเพ่ิมความสามารถทางการแข่งขนัทางการตลาด
ใหก้บัองคก์าร 

7.2 เพ่ือเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการในการก าหนดแนวทางการพฒันาส่วนประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด เพ่ือใหกิ้จการมีผลการด าเนินงานเพ่ิมข้ึนและสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ไดอ้ย่างย ัง่ยืน 



บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชเ้ป็นแนวทาง
ในการด าเนินการวิจยัและพฒันากรอบแนวคิดการวิจยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
3. ขอ้มูลทัว่ไปของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

คอตเลอร์ Kotler (1997) กล่าวว่า บุคคลและกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจ าเป็น
และความตอ้งการของเขาจากการสร้าง (Creating) การเสนอ (Offering) และการแลกเปล่ียน(Exchange) 
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่ากบับุคคลอื่น แบ่งออกเป็น 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546, น. 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พ่ือใหมี้อิทธิพลโน้มน้าวความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ 
ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เสรี วงษม์ณฑา (2542, น. 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
ยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือความสะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้
และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552, น. 53-55) ไดใ้หค้  านิยามของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ไวว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัใชเ้พ่ือก่อใหเ้กิดความพึงพอใจ
แก่ลูกคา้ประกอบดว้ยส่ิงต่างๆ ดงัน้ี (MARKETING54ONLINE, 2557) 

1) ผลิตภณัฑ ์(Product) คือ ส่ิงท่ีบริษทัเสนอต่อลูกคา้โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือตอบสนอง
ความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้อาจเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์
ของสินคา้ สี รูปแบบ ราคา คุณภาพ รวมถึงตราสินคา้ บริการและรวมถึงช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ์
อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือ บุคคล 
ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปน้ี 

(MARKETING54ONLINE, 2557) 
(1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
(2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์

พ้ืนฐานรูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้  
(3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

ของบริษทัเพ่ือแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
(4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่

และปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน 

(5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 

คุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ ์
(1) คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product Quality) เป็นการวดัการท างานหรือคุณสมบติั

และวดัความคงทนของผลิตภณัฑถื์อเป็นเกณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้
และถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า ถา้สินค้า
คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็จะไม่สามารถขายได ้นักการตลาดตอ้งพิจารณาว่า 
สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของ ผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพ
สินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพ่ือท่ีจะสร้างการยอมรับ 
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(2) ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) หมายถึง
รูปร่าง และลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นหรือจบัตอ้งได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาท สมัผสั
ทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง และสมัผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ และการบรรจุภณัฑ ์ 

(3) ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินที่ถูกตีเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงิน
เพ่ือแลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้ง
เป็นราคาสูงหรือต ่าแต่เป็นราคาท่ีเกิดจากการรับรู้คุณค่า (Perceived Value) ของลูกคา้  

(4) ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) เป็น ช่ือ ความหมายหรือสัญลกัษณ์ 
การออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพ่ือระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง
หรือกลุ่มของผูข้ายเพ่ือแสดงใหถึ้งลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 

(5) บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึงการออกแบบส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ ์บรรจุ ภณัฑ์
เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีก่อใหเ้กิดการรับรู้ โดยการมองเห็นสินคา้เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ ์
ก็จะน าไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์ในกรณีท่ีบรรจุภณัฑมี์ความโดดเด่น โดยอาจแสดง
ถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน  

(6) การออกแบบ (Design) หมายถึงรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อถือว่าปัจจยั
เหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งมีการออกแบบ
ให้โดดเด่นเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

(7) การรับประกัน (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะ
สินคา้ท่ีมีความคงทนหรือตอ้งมีการซ่อมบ ารุงระหว่างอายุการใชง้าน อาทิเช่น รถยนต ์เคร่ืองใช้
ในบา้นและเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้าง
ความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยค าพูด 
โดยทัว่ไปการรับประกนั จะระบุเป็นประเดน็ส าคญั 3 ประเดน็ คือ  

ก. การรับประกันตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ว่าผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหนกับใคร 
อยา่งไร เม่ือสินคา้มีปัญหา  

ข. การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 
ค. การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลา ขอบเขต

ความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ  
(8) สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีท าให้เกิดอารมณ์ 

ดา้นจิตวิทยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ ์ 
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(9) การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัอาจข้ึนกบัการใหบ้ริการ
แก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการระหว่างการขายหรือหลงั
การขายท่ีดี  

(10) วตัถุดิบ (Raw Material) หมายถึงวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตสินคา้โดยผูผ้ลิต มีทางเลือกท่ี
จะใชว้ตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคก่อนว่าพอใจ
แบบใดตลอดจนและตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิตและความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย  

(11) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑส์ าหรับผูใ้ชถื้อเป็นส่ิงส าคญัต่อธุรกิจและบางคร้ัง
ยงัเก่ียวกบัปัญหาดา้นจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัท าให้ผูผ้ลิต
หรือผูข้ายเกิดภาระจากผลิตภณัฑ์ ในกรณีท่ีผลิตภณัฑท่ี์ท าให้เกิดการท างานหรือเป็นอนัตราย
ส าหรับผูผ้ลิตก็ตอ้งรับผิดชอบต่อผูบ้ริโภค  

(12) มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุม คุณภาพ
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้ 

(13) ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สอดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัหรือความตอ้งการของลูกคา้และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหา
ในการใช ้

(14) คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product Value) เป็นผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการใช ้ผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์สูงกว่าตน้ทุน
หรือราคาท่ีจ่ายไป 

(15) ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือก 
ซ้ือสินคา้ท่ีมีให้เลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจาก 
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพ่ือเป็นทางเลือก
ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภณัฑห์รืออาจหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเอง ราคาเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน 
(Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) 
ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา
ตอ้งค านึงถึง  
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(1) คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑน์ั้น  

(2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
(3) การแข่งขนั 
(4) ปัจจยัอ่ืนๆ  
คุณสมบติัท่ีส าคญัของราคา (Kotler & Armstrong, 1996, น. 611-630) 
(1) การก าหนดราคา (List Price) ตั้งแต่มีการพฒันาผลิตภณัฑห์รือเม่ือมีการแนะน า

ผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่หรือในเขตพ้ืนท่ีใหม่หรือเม่ือธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวาง
ต าแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

(2) การใหส่้วนลด (Price Discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
ก. ส่วนลดเงินสด คือ การลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อส าหรับการช าระเงินโดยเร็ว  
ข. ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมากซ่ึงควรลดให ้

กบัลกูคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนัและไม่ควรต ่ากว่าตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลดอาจให้
ตามค าสัง่ซ้ือแต่ละงวดหรือใหต้ามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 

ค. ส่วนลดตามฤดูกาล คือ การให้ส่วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการ 
นอกฤดูกาล 

(3) การให้ระยะเวลาในการช าระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period 
and Credit Term) คือ การใหร้ะยะเวลาในการช าระเงินส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลา
ท่ีก าหนดไว ้ดงันั้น ราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ 

3) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการซ่ึงประกอบดว้ยองคก์รและกิจกรรมต่างๆ เพ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์
และบริการจากองคก์ารไปยงักลุ่มเป้าหมายองคก์ารหรือบริษทัท่ีน าเสนอผลิตภณัฑไ์ปสู่เป้าหมาย 
คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ 
ซ่ึง ประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

(1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีด  าเนินการเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยสินคา้
หรือผลิตภ ัณฑ์หรือเป็นการเคลื่อนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยงัผู ้บริโภคหรือหมายถึง 
เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถ์ูกเปล่ียนมือไปยงักลุ่มเป้าหมายในระบบ
ช่องทาง การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต พ่อคา้คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช ้ซ่ึงอาจจะใช้
ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Produce) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช้
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ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) 
ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

(2) การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผน
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตต่างๆ รวมถึงสินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไป
ยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค กิจกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มหมาย
โดยเน้นท่ีการมุ่งหวงัก าไรหรืออาจหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้กิจกรรมการกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมี ดงัน้ี การขนส่ง (Transportation) 
การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory 
Management) และการกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี  

ก. การขนส่ง (Transportation) 
ข. การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing)  
ค. การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  
ดงันั้นตอ้งพิจารณาว่าสถานท่ีตั้งของร้านสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

หรือไม ่รูปแบบพฤติกรรมของการใชชี้วิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร เราควรจ าหน่ายท่ีใด 
ณ จุดใดจึงจะใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายอยา่งเตม็ท่ีในดา้นการเดินทางคมนาคมท่ีสะดวก
และสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได ้สถานท่ีจ าหน่ายครอบคลุม
พ้ืนท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงัและมีความสะดวกต่อการซ้ือหามากนอ้ยแค่ไหน  

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือส าหรับสร้างความพึงพอใจท่ีมี
ต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลเพื่อจูงใจ (Persuade)ให้เกิดความตอ้งการ
หรือเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ใหเ้กิดข้ึนต่อผลิตภณัฑ ์โดยคาดหวงัว่าจะส่งผลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มเป้าหมายหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีและก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ การส่ือสารอาจใชพ้นักงานขาย 
(Personal Selling) ท าการขายหรือเป็นการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling) เคร่ืองมือ 
ในการติดต่อส่ือสารมีหลากหลายรูปแบบ โดยองคก์ารอาจเลือกใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดช้ินใดช้ินหน่ึง
หรือเคร่ืองมือทางการตลาดหลายช้ิน ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดท่ีเรียกว่า
การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication : IMC) 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบักลุ่มหมาย ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยมุ่งเน้นให้บรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมท่ีองคก์รไดต้ั้งไว ้โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
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(1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
และ (หรือ) สินคา้ผลิตภณัฑ ์บริการ ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภส่ื์อต่างๆ โดยกลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

(2) การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล
กบับุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการหรือมีปฏิกิริยา
ต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือก่อให้เกิดกระบวนการขายและเป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์อันดีกับกลุ่มหมายซ่ึงอาจจะเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน 
(Personal Selling Strategy) การบริหารหน่วยงาน (Sales Force Management) 

(3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีส่วนกระตุน้
หน่วยงานขาย (Sales Force) ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) โดยมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือใหเ้กิดการขายโดยทนัทีทนัใดเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือผ่านส่ือสนบัสนุน
ท่ีเป็นการโฆษณาหรือการขายโดยใชพ้นกังานขายเพ่ือเป็นการกระตุน้ความสนใจในการทดลองใช้
หรือการซ้ือโดยกลุม่เป้าหมายหรือบุคคลอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 
ประกอบ 3 รูปแบบ คือ 

ก. การกระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า  การส่ง เสริมการขายท่ีมุ่ ง สู่ผู ้บริโภค 
(Consumer Promotion)  

ข. การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion)  

ค. การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 

(4) การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation : PR) 
ก. การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ

หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีค่าใชจ่้าย (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมี ค่าใชจ่้าย) ผ่านส่ือต่างๆ 
การใหข่้าวเป็นกิจกรรมประเภทหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์  

ข. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation :PR) เป็นความพยายามในการส่ือสาร
ขององคก์ารเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑห์รือต่อนโยบายใหเ้กิด กบักลุ่มเป้าหมายใด
เป้าหมายหน่ึง โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือส่งเสริมหรือสร้างภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั  
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(5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา
เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และ การตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  

ก. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Respond) โดยตรงหรือหมายถึง
วิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนอง
ในการซ้ือหรือสนใจในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลกลุ่มหมายและการใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสาร
โดยตรงกบักลุ่มหมาย เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาลอ็ก 

ข. การโฆษณาเพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ้่าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้มใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร
ซ่ึงอาจจะใชส่ื้อต่างๆ เช่น จดหมายตรงการ การขายทาง โทรทศัน์ วิทยุ และหนังสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจ
ใหก้ลุ่มหมายมีกิจกรรมการตอบสนองรวมถึงป้ายโฆษณา 

ค. การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณา
ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพ่ือส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการ
โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 

ก) การขายทางโทรศพัท ์
ข) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
ค) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก  
ง) การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ ดงันั้น จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาเลือกใชวิ้ธีการต่างๆ เหล่าน้ี
เขา้ดว้ยกนั ให้เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น กาแฟสดมุ่งท่ีจะส่ือสาร
โฆษณาทั้งทางโทรทศัน์ 
 
 
 
 
 
 
 



14 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 

2.1 นิยามการตัดสินใจ 
การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท า

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้
และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ 
การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัราพร เสมอใจ, 2550, น. 46) 

Kotler (2000) กล่าวว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ 
การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ และตระหนกัว่ามีสินคา้
ใหเ้ลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสมัพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิต
ใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

ธนพร แตงขาว (2541, น. 12) การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกบนทางเลือกท่ีประกอบดว้ย
ทางเลือกหลายทาง ตอ้งใชเ้หตุผลในการพิจารณา มีเป้าหมายท่ีชดัเจนว่าการตดัสินใจนั้นท าเพ่ือส่ิงใด 

ธาริณี พชัรเจริญพงศ ์(2554) การตดัสินใจ เป็นกระบวนการทางเลือกท่ีดีท่ีสุด
จากหลายๆ ทางเลือก ก่อนท่ีจะน าทางเลือกนั้นไปปฏิบติั โดยใชห้ลกัเหตุผลจากทาเลือกหรือขอ้มูล
ทั้งหมดท่ีมีอยูเ่พ่ือใหเ้กิดบรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 

ถวลัย ์วรเทพพฒิุพงศ ์(2540, น. 2) การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการทางเลือก
ทางปฏิบติัทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ เพ่ือใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการ โดยใชห้ลกัเกณฑ์
บางประการพิจารณาและตดัสินใจ 

สรุปไดว้่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบส่ิงท่ีตอ้งการจากทางเลือก
มากมาย โดยน ามาพิจารณาดว้ยกระบวนการเลือกหลกัการและเหตุผล รวมถึงการตดัสินใจเลือก 
เพ่ือใหไ้ดส่ิ้งท่ีจะท าใหบ้รรลุเป้าหมาย 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั 

มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั มีเหตุผลท่ีเหมาะสม 
โดยผูบ้ริโภคตอ้งอาศยัความรู้ ทกัษะ และประสบการณ์เพ่ือช่วยในการตดัสินใจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2546, น. 219) กล่าวว่า 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) ผูบ้ริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน 
คือ การรับรู้ความตอ้งการ (Need Recognition) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) การประเมินผล
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พฤติกรรม (Evaluation of Alternatives) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และความรู้สึก
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Felling) 
 

 
1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการ

และความจ าเป็นในสินคา้ นกัการตลาดกระตุน้ความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย 
หรือการส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ 

2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา หมายถึง 
การเกิดความตอ้งการขั้นท่ีหน่ึง หลงัจากนั้นเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ งานของ
นกัการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการในขั้นน้ีก็คือ พยายามจดัขอ้มูลข่าวสารใหผ้่านแหล่งการคา้ 
และแหล่งบุคคลใหมี้ประสิทธิภาพทัว่ถึง 

3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากขอ้มูลท่ีไดใ้นขั้น
ท่ีสองน ามาพิจารณาเลือกผลิตภณัฑต่์าง  ๆหลกัเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณาคือ คุณสมบติัผลิตภณัฑต่์างๆ 
เช่น รูปร่าง รูปทรง การให้ประเมินความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ เร่ืองของราคา
เหมาะสมคุณภาพ และความเชื่อถือเกี่ยวกบัตราสินคา้ น ามาเปรียบเทียบกบัยี ่ห้ออื่นๆ หน้าท่ี
ของนกัการตลาดท่ีในขั้นน้ีคือ การสร้างความเหมาะสมในส่วนประสมดา้นต่างๆ 

4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision ) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์นัใดอนัหน่ึง 
หลงัจากมีการประเมินผลทางการเลือกต่างๆ มาแลว้ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ
มากท่ีสุด 

5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจ
หรือไม่พอใจหลงัจากการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความพอใจข้ึนอยู่กบัคุณสมบติัของสินคา้
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือไม่ ถา้ผูบ้ริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสท่ีจะซ้ือซ ้ าในทาง
ตรงกนัขา้มหากผูบ้ริโภคไม่พอใจก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซ ้าค่อนขา้งสูง 

2.3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
Reeder (1971) ไดอ้ธิบายในแง่ของสถานะทางเศรษฐกิจและสงัคม (Social-Economic 

Status) ท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจกระท าของมนุษย ์ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายนอกท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ่ึงเกิดจากปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

การรับรู้
ปัญหา 

 

การคน้ 
หาขอ้มูล 

 

การ
ประเมิน
ทางเลือก 

 

การ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 
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1) เป้าหมายหรือจุดประสงค ์(Goals) เป้าหมายหรือจุดประสงคไ์ดมี้การก าหนดไว้
ล่วงหนา้อยูแ่ลว้ ผูก้ระท าจะพยายามทุกวิถีทางเพ่ือใหบ้รรลุผลนั้นๆ 

2) ความเช่ือ (Belief) ในการกระท าทางสังคมใดๆ ย่อมอาศยัความเช่ืออยู่เสมอ
และลว้นแต่มีผลต่อการตดัสินใจ 

3) ค่านิยม (Value Standard) คือ ส่ิงท่ีตนเองหรือสังคมเห็นดีชอบ เสมือนเป็นส่ิง
ท่ีบุคคลยึดถือปฏิบติั และเป็นเคร่ืองท่ีช่วยใหเ้กิดการตดัสินใจหรือก าหนดการการะท าของตนเอง 

4) นิสัยและธรรมเนียม (Habits and Customs) คือ แบบอย่างพฤติกรรมท่ีสังคม
ก าหนดไวห้ากมีการถูกละเมิดก็จะถูกบงัคบัดว้ยการถูกไม่เห็นชอบดว้ยในสงัคม 

5) การคาดหวงั (Expectation) เป็นท่าทีท่ีแสดงออกเม่ือมีความตอ้งการใหบุ้คคลนั้นๆ 
ปฏิบติัหรือกระท าในส่ิงท่ีตนเองตอ้งการ 

6) ขอ้ผูกพนั (Commitments) คือ ส่ิงท่ีผูก้ระท าเช่ือว่าเขาตอ้งการกระท าเพ่ือให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์นั้นๆ ซ่ึงผูก้ระท าตั้งใจจะกระท าส่ิงนั้นๆ เพราะรู้สึกว่าตนเองมีขอ้ผูกพนั
ท่ีตอ้งกระท า 

7) การบงัคบั (Force) คือ ส่ิงท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน เพราะในขณะ
ท่ีผูก้ระท าตั้งใจจะกระท าส่ิงต่าง  ๆนั้น อาจลงัเลกบัพฤติกรรมนั้น แต่ถา้มีการบงัคบัจะท าใหก้ารตดัสินใจ
กระท าต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดนั้นเร็วข้ึน 

8) โอกาส (Opporunity) เป็นความคิดของผูก้ระท าท่ีเช่ือว่าสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน
จะช่วยใหมี้โอกาสเลือกกระท า 

9) ความสามารถ (Ability) การรู้และตระหนกัถึงความสามารถของตนเองจะน าไปสู่
การตดัสินใจ ซ่ึงจะรู้ว่าส่ิงท่ีตนเองไดต้ดัสินใจกระท า ตนเองจะมีความสามารถท่ีจะกระท าได้
อย่างแน่นอน 

10) การสนับสนุน (Support) คือ ส่ิงท่ีผูก้ระท ารู้และจะไดร้ับจากบุคคลอื่นๆ 
ซ่ึงอาจไดรั้บการสนบัสนุนในรูปของปัจจยัส่ีหรือปัจจยัสนบัสนุนอ่ืนๆ 

ฉตัราพร เสมอใจ (2550) อธิบายถึง ความแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ ซ่ึงมี
ผลมาจากความแตกต่างของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท่ีท  าให้เกิด
การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถแบ่งปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ คือ 

1) ปัจจยัภายใน (Internal Factor) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคลในดา้นความคิด
และการแสดงออกท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการหรือความปรารถนา 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ 
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(1) ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) 
เป็นค าที่มีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชแ้ทนกนัได ้แต่มกัใชค้  าว่า “ความตอ้งการ” 
ในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ เม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการไม่ว่าในดา้นร่างกายหรือจิตใจ
ข้ึนบุคคลนั้นๆ ก็จะหาทางท่ีจะตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการเหล่านั้น 

(2) แรงจูงใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน 
หากปัญหานั้นเป็นปัญหาท่ีไม่รุนแรง บุคคลนั้นก็อาจจะปล่อยวาง หรือไม่ท  าการตดัสินใจใด  ๆแต่หาก
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นขยายตวัหรือเกิดความรุนแรงยิ่งข้ึนก็จะท าใหเ้กิดแรงจูงใจท่ีจะตอ้งตดัสินใจแกไ้ข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

(3) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลท่ีมาจากความคิด 
ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ในระยะยาว และถูกแสดงออกมาซ่ึงมีผลต่อการตอบสนอง
ของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน เช่น ผูท่ี้มีความเป็นผูน้ าจะแสดงออกหรือตอบสนองต่อปัญหา
ดว้ยความมัน่ใจ กลา้แสดงความคิดเห็น มีความเป็นตวัเองสูง แต่ผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเอง 
ไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็น รับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

(4) ทศันคติ (Attotide) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงของบุคคลซ่ึงจะมีผลต่อการแสดงออกทางพฤติกรรมต่างๆ ซ่ึงการที่เปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมในบุคคลนั้นๆ จะตอ้งพยายามเปล่ียนทศันคติของเขา้ให้ไดก่้อน เพราะแทจ้ริงแลว้
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ 

(5) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิด
หรือการกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการสู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค
ตอ้งสร้างใหเ้กิดการรับรู้ก่อน ซ่ึงการสร้างภาพพจน์ของผลิตภณัฑใ์ห้มีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค
เสมือนกนัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

(6) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิด
จากการรับรู้และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว 

2) ปัจจยัภายนอก (External Factor) เป็นปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวับุคคล
ซ่ึงจะมีอิทธิพบต่อความคิดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัภายนอกท่ีส าคญั ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ 
ครอบครัว สงัคม วฒันธรรม ตวักระตุน้ทางการตลาด และสภาพแวดลอ้ม 

(1) สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) 
ของผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

(2) ครอบครัว (Family) การเติบโตมาจากครอบครัวท่ีมีการเล้ียงดูในท่ีแตกต่างกนั
ยอ่มส่งผลใหบุ้คคลมีความแตกต่างกนั ครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆ 



18 

เพราะการถูกซึมซบัมาตั้งแต่วยัเดก็ ท  าใหเ้กิดการเรียนรู้ต่างๆ อนัจะก่อใหเ้กิดเป็นนิสยัประจ า (Habits) 
ของบุคคลไปตลอดชีวิต 

(3) สงัคม (Social) กลุ่มสงัคมรอบๆ ตวับุคคลนั้นๆ มีผลต่อการปรับพฤติกรรม
ของบุคคลใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสงัคม เพ่ือใหเ้กิดการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสงัคม
หรือท่ีเรียกว่า กระบวนการขดัเกลาทางสงัคม (Socialization) ประกอบดว้ย รูปแบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyles) ค่านิยมของสงัคม (Social Values) และความเช่ือ(Believes) 

(4) วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมยอมรับมาปฏิบติั
เพราะเชื่อถือว่า เป็นส่ิงดีงาม บุคคลในสังคมเดียวก ันควรยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม 
เพื่อการอยูเ่ป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของสงัคมและเพ่ือใหส้งัคมถูกด าเนินไปไดด้ว้ยดี 

(5) ตวักระตุน้การตลาด (Marketing Stimuli) โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น
รู้สึกและคุน้เคยกบัสินคา้หรือบริการนั้นๆ ผ่านเคร่ืองมือทางการตลาด (4P) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ยิ่งท  าใหผู้บ้ริโภคเกิดความไวว้างใจและตดัสินใจ
หรือมีความยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้นๆ 

(6) สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป 
เช่น ความแปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ า การขาดแคลนเช้ือเพลิง ผลกระทบ 
จากปรากฏการณ์ทางธรรมชาติ เป็นตน้ ยอ่มส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีจะเปล่ียนแปลง
ดว้ยเช่นกัน เช่น การเปล่ียนแปลงอย่างกะทนัหันของสภาพอากาศ ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศไดเ้ร็วและง่ายข้ึน ราคาน ้ ามนัท่ีสูงข้ึนยอ่มท าใหผู้บ้ริโภคใชร้ถยนตน์อ้ยลง 
 

3. ข้อมูลทั่วไปของผลติภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
 

ในสมยัโบราณในแถบทะเลเมดิเตอร์เรเนียน มกัใชน้ ้ ามนัมะกอกเป็นส่วนประกอบหลกั
ในการท าครีมบ ารุง ส่วนชนเผา่ทางอฟัฟริกามกัใชน้ ้ ามนัท่ีสกดัมาจากปาลม์แรฟเฟีย เป็นส่วนประกอบ 
ส าคญัเพ่ือครีมส าหรับความงาม ส่วนชาวโอเชียเนียผลิตครีมท่ีสกดัจากน ้ ามนัมะพร้าว และยงัผสม
น ้ ามนัสกดัจากเมล็ดละหุ่งและไขมนัจากสัตว ์รวมถึงบางคร้ังยงัมีการใส่เนยท่ีมีส่วนผสมของขิง 
รากไมแ้ละสมุนไพรต่างๆ แมแ้ต่ผงเหลก็ลงไปดว้ย (สุธาทิพย ์เช้ือบุญมี, 2557) 

กระทัง่ในสมยัปัจจุบนัครีมหรือสกินแคร์ต่างๆ ก็ยงัคงส่วนประกอบหลกัเช่นเดียว 
กบัเม่ือสมยัก่อนอย่างพวกน ้ ามนัสกดั มีการเติมน ้ า และตวัท าละลายเพ่ือให้น ้ ามนัและน ้ าเขา้ผสม
เป็นเน้ือเดียวกนั รวมถึงเติมสารต่างๆ ท่ีเป็นอาหารบ ารุงผิว หรือมีคุณสมบติัปกป้องผิวลงไปดว้ย 
ซ่ึงท าใหค้รีมในปัจจุบนัแบ่งออกเป็นอีกหลายประเภท ตามคุณสมบติัของมนั (สุธาทิพย ์เช้ือบุญมี, 2557) 
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องค์ประกอบของครีมบ ารุงผิวจะประกอบไปดว้ย 2 ส่วนหลกัๆ คือ ส่วนท่ีเป็นน ้ า
และส่วนท่ีเป็นน ้ ามนัและไขมนัจะท าหน้าท่ีส าคญัคือท าหน้าท่ีเคลือบผิวหนังเพ่ือลดการสูญเสีย
ความช้ืนของผิว หนงั ช่วยใหผิ้วหนงันุ่มนวล และยงัท าหนา้ท่ีทดแทนน ้ ามนัธรรมชาติท่ีถูกชะลา้ง
ออกไประหว่างการอาบน ้ าอีก ดว้ย องคป์ระกอบของส่วนน ้ ามนัและไขมนัน้ี มีทั้งชนิดท่ีสกดัได้
จากธรรมชาติ ทั้งจากพืชและจากสัตว์ และได้จากการสังเคราะห์ โดยทัว่ไปครีมบ ารุงผิวกาย 
องคป์ระกอบในส่วนของน ้ ามนัและไขมนั มกัจะเป็นชนิดสังเคราะห์เป็นส่วนมาก เน่ืองจากราคา
ไม่แพงและมกัจะไม่เหมน็หืน แต่หากเป็นองคป์ระกอบท่ีไดจ้ากพืช มีขอ้ดีมากมายเน่ืองจากมีสาร
ไวตามินและแร่ธาตุโดยธรรมชาติอย่างละเล็กละน้อย เป็นองคป์ระกอบ ซ่ึงให้คุณค่าต่อผิวไดดี้ 
แต่มีราคาแพง โดยทัว่ไปมกัจะพบน ้ ามนัสกดัจากธรรมชาติเหล่าน้ีในครีมบ ารุงผิวหน้า (สุธาทิพย ์
เช้ือบุญมี, 2557) 

เดยค์รีม เป็นครีมบ ารุงผิวหน้า ส าหรับทาตอนกลางวนั โดยทัว่ไปผูผ้ลิตมกัจะมีการ
ใส่สารกนัแดด เพ่ือปกป้องผิวหนา้จากรังสียวีูในระหวา่งวนั จึงเหมาะส าหรับทากลางวนั แต่ส าหรับ
ไนทค์รีม เป็นครีมบ ารุงผิวหนา้ท่ีผูผ้ลิตออกแบบมาเพ่ือใชท้าผิวหนา้ตอนกลางคืนก่อนนอน บางยี่ห้อ 
อาจจะเป็นเพียงครีมบ ารุงผิวชนิดพ้ืนๆ กล่าวคือมีสารใหค้วามชุ่มช้ืนผิว และสารน ้ ามนัเพ่ือเคลือบผิว
เท่านั้น ถา้เป็นกรณีน้ีสามารถน าไปใชท้าผิวตอนกลางวนัได ้ไนทค์รีมบางยี่ห้อก็อาจจะมีการเติมสาร
ส่วนท่ีเป็นน ้ ามนัและไขมนัมากเป็น พิเศษส าหรับผูท่ี้มีผิวแหง้มาก และผูท่ี้นอนในห้องปรับอากาศ
ซ่ึงอากาศจะแหง้มากกว่าปกติ ไนทค์รีมบางชนิดจะมีการเติมสารโปรตีนชนิดคอลลาเจน เพ่ือเพ่ิม
ความยืดหยุน่ของผิวหนา้ ซ่ึงสามารถใชท้าหน้าไดท้ั้งตอนกลางวนัและกลางคืนไดอ้ย่างปลอดภยั 
(สุธาทิพย ์เช้ือบุญมี, 2557) 

ไนทค์รีมบางชนิดจะมีการใส่กรดวิตามินเอ หรือ เรตินอล ซ่ึงสารดงักล่าวจะไวต่อแสงมาก 
ผูบ้ริโภคจึงควรใชท้าเฉพาะตอนกลางคืนเท่านั้น หากน ามาทาตอนกลางวนั ผิวหน้าไดรั้บแสงแดด 
จะมีอาการแพไ้ดง่้าย เช่น มีอาการแดง คนั แสบ ผิวหนา้จะลอกได ้(สุธาทิพย ์เช้ือบุญมี, 2557) 

ครีมประเภทต่างๆ 
1) ครีมท่ีใหค้วามชุ่มช้ืน หรือมอยซเ์จอร์ไรเซอร์ 
2) ครีมท่ีมีคุณสมบติับ ารุงผิว หรือนูริชช่ิง 
3) ครีมบ ารุงล  ้ าลึก หรือทรีตเมน้ต์ครีม มีความเขม้ขน้มากกว่ามอยซ์เจอร์ไรเซอร์ 

และนูริชช่ิงครีม 
4) ครีมประเภทลดร้ิวรอย หรือรีจูเวเนตต้ิงครีม 
5) ครีมลดเซลลูไลท ์แมไ้ม่สามารถลดเซลลูไลท ์หรือไขมนัใตผ้ิวหนังไดโ้ดยตรง 

แต่จะใหผ้ลควบคู่กบัการออกก าลงักายและควบคุมอาหาร 
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6) ครีมประเภทสครับ เป็นครีมท่ีผสมเม็ดบีดส์เล็กๆ ส าหรับใช้นวดขดัผิวหน้า
เพื่อขจดัเซลลผิ์วเก่าออก 

7) ครีมกนัแดด ซ่ึงมกัมีส่วนประกอบของอโลเวร่า กรด p-amino-benzoic, สารไฮโดร
ควินอน, สารประกอบซิงค ์และไทเทเนียม ซ่ึงช่วยเร่ืองการปกป้องผิวจากแสงแดด 

8) ครีมท่ีใชเ้ฉพาะฤดู เช่น ครีมส าหรับฤดูหนาว ซ่ึงจะมีส่วนประกอบท่ีเป็นไขมากกว่า
ครีมทัว่ไป รวมถึงสารประกอบท่ีเคลือบบางๆ บนผิวหนงั เพ่ือปกป้องผิวจากสภาพอากาศหนาวเยน็ 
ความช้ืนต ่า รวมถึงปัจจยัอ่ืนๆ จากอากาศท่ีจะมีผลกระทบต่อผิวของเราดว้ย 

9) ครีมสร้างผิวสีแทน ส าหรับสาวท่ีอยากมีผิวสีแทนดูสุขภาพดี ในเน้ือครีมชนิดน้ี
ประกอบดว้ยสารท่ีเร่งการท างานของเมด็สี หรือเมลานินในผิวหนงั ซ่ึงจะใหผ้ลท่ีระยะเวลาราว 3-7 วนั 
อยา่งไรก็ตามควรใชอ้ยา่งระมดัระวงั และอ่านวิธีการใชอ้ยา่งละเอียดทุกคร้ัง 

10) ครีมรองพ้ืนต่างๆ 
11) ครีมส าหรับป้องกนัความอบัช้ืน มกัใชใ้นเดก็ทารกเพ่ือป้องกนัการเกิดผ่ืนผา้ออ้ม 

ซ่ึงเกิดจากความอบัช้ืน และกรดยริูค 
12) ครีมชนิดพิเศษ ครีมท่ีอยูใ่นพวกครีมพิเศษเหล่าน้ี ประกอบดว้ยสารท่ีบ ารุงเฉพาะส่วน 

เช่น ตามือ เทา้ หรือครีมโลชัน่ส าหรับบ ารุงผิวหลงัการโกนหนวด  
 

4. งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 

4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Products) 
อรุณโรจน์ เอกพณิชย ์(2558) ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกั

และผลไมอิ้นทรียแ์บบสกดัเยน็ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไมอิ้นทรียแ์บบสกัดเย็นของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีวตัถุดิบที่มีคุณภาพ สะอาดปลอดภยั 
และมีรสชาติอร่อย  

วรรณวิษา ศรีรัตนะ และวิศิษฐ ์ล้ิมสมบุญชยั (2553) ศึกษาวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าส้มพร้อมด่ืม 100 เปอร์เซ็นตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคส่วนใหญใ่หค้วามส าคญักบับรรจุภณัฑ ์ซ่ึงส่งผลต่อความพึงพอใจ 
และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
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สิริทรัพย ์พนัธุ์ช่างทอง (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ในเฟซบุ๊คของสุภาพสตรี พบว่า รูปแบบของสินค่าท่ีโดดเด่น ไม่เหมือนกบัร้านคา้อ่ืนๆ ทัว่ไป 
ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ ประหยดัเวลา และค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

รัตนา โพธิวรรณ์ (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ความพอใจในแบบ
เส้ือผา้ เน้ือผา้มีคุณภาพดี และเส้ือผา้มีความทนัสมยั 

นภารัตน์ แก่นไร่(2558) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัดา้นผลิตภณัฑม์าเป็นตวัตดัสินใจ
ในการซ้ือเส้ือผา้ โดยเลือกตามความชอบในสไตลข์องตนเอง และความทนัสมยั 

เบญจภรณ์ ทิพยว์งัพาน (2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุง
ผิวหนา้ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม ่พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์ โดยกลุ่มตวัอย่างมีอายุตั้งแต่ 18-40 ปี ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญักบัคุณภาพการบ ารุงผิวหนา้ขาวและกระชบัผิว 

4.2 ด้านราคา (Price) 
พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ราคาท่ีซ้ือ
เคร่ืองส าอาง และวตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค ์(2559) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ชาเชียวยี่หอ้โออิชิและอิชิตนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัราคาและความคุม้ค่า ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นความคุม้ค่า
ของราคา คุณประโยชน์ คุณภาพของวตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองด่ืม และยงัมีการเปรียบเทียบราคา
กบัเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติใกลเ้คียงกนั และเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมยี่หอ้ท่ีมีราคาต ่ากว่า 

อรพิน ภิรมย(์2558) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม 
การตลาดดา้นราคาในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ โดยซ้ือเส้ือผา้ 2 คร้ังต่อเดือน ราคาต่อช้ิน
ประมาณ 200-300 บาท จ านวนเงินในการซ้ือประมาณ 1,000-2,000 บาท  
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ปุญญิสา สมฟองทอง (2558) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดการค านึงต่อการดูแล
สุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ความแตกต่างท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจัย
ดา้นราคามากท่ีสุด โดยค านึงถึงความคุม้ค่าของผลิตภณัฑเ์ม่ือเปรียบเทียบกบัราคาท่ีตอ้งจ่าย 

นวลพรรณี วฒันเสถียรสินธุ์ (2555) ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาดของร้าน Eve and Boy Beauty Store และความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาสินคา้ท่ีมีราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ มากท่ีสุด รองลงมา
คือสินคา้มีราคาเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัแบรนดสิ์นคา้อ่ืน สินคา้มีราคาเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบ
กบัคุณภาพและปริมาณ มีส่วนลดราคาสินคา้  

4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ธันวา ธีรธรรมดา (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ (Facial Skincare) ระดบั Counter Brand ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความเร่งรีบและตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ หากสถานท่ี
ในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าเดินทางไปดว้ยความยากล าบาก ผูบ้ริโภคก็มีแนวโน้ม
ท่ีจะไม่ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ดงักล่าว  

ปุลณัช เดชามานนท ์(2556) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ในช่วงเวลาจ ากดั พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้
ท่ีมีรายไดค่้อนขา้งสูง สามารถทุ่มเทกบัความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทางการตลาด คือ สถานท่ี
จดัจ าหน่าย ดงันั้น ในการวางแผนการตลาด จึงใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัแรก 

รุ่งตะวนั สว่างไพศาลกุล (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืมน ้ าผลไมต้ราบีอ้ิงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสถานท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้ าผลไมต้ราบีอิ้งมากท่ีสุด
คือ ร้านสะดวกซ้ือ รองลงมาคือ ซุปเปอร์มาเก็ตและร้านโมเดิร์นเทรด 

รัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้
สตรีทางอินเตอร์เน็ตของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความพอใจในดา้นการประหยดัเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 
ดา้นการตรงต่อเวลาในการบริการจดัส่งสินคา้และบริการ และความปลอดภยัของวิธีการช าระเงิน 

มนสิกาญจน์ ศรีรัตนสมบูรณ์ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุง
ผิวหนา้ของสตรีวยัทองในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งอายตุั้งแต่ 40-55 ปี พบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีมีความสะดวกในการซ้ือหาผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 
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รองลงมาคือการมีสินคา้วางขายใน Discount Store การจดับูธในงานแสดงสินคา้ การมีสินคา้วางขาย
ในร้านสะดวกซ้ือ และการมีสินคา้วางขายในซุปเปอร์มาเก็ต  

ศิวพร ดอกยี่สุ่น (2555) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้(Brand) 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกล่องความงาม (Beauty Box) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุตั้ง 18-37 ปี พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการมีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือส่งทางไปรษณีย์
มากท่ีสุด รองลงมาคือกล่องความงามท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้ายผ่านทางระบบ
ออนไลน์ และการมีเวบ็ไซตท่ี์สามารถใชง้านไดง่้าย  

4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) 

กิตยากรณ์ ล  าลึก (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมชา
ผสมสมุนไพรพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
หนงัสือพิมพแ์ละส่ือออนไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมชาผสมสมุนไพรพร้อมด่ืมมากท่ีสุด 

วรพรรณ กมลวทัน์ (2557) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภครู้จกัเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ผ่านการโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ 
จึงท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ 

กฤตยา จนัทร์แสนตอ (2558) ศึกษาเร่ืองกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปผา่นระบบอินเทอร์เน็ตในจงัหวดัอุตรดิตถ ์พบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ เส้ือผา้มียี่หอ้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
โปรโมชัน่เป็นท่ีน่าสนใจ  

ณิชาภา บุญสงัข ์(2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ นีเวีย วิซาจ เอก็ซต์ร้าไวท ์เดย ์ซีร่ัม พบว่า ในการตดัสินซ้ือ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใหค้วามส าคญักบัการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้
ครบถว้น รองลงมาคือโฆษณาจากส่ือต่างๆ ใหข้อ้มูลท่ีจูงใจ และมีการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม 
เช่น การเพ่ิมปริมาณ และการลดราคา  

ชญัญานุต นาคีรักษ ์(2562) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหนา้ของผูช้ายวยัท างานในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีอายุตั้งแต่ 15-40 ปี ผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายเก่ียวกบัการรับประกนัคุณภาพ หรือหาก
ไม่พอใจยินดีคืนเงินและความน่าเช่ือถือของผูท้  าการโฆษณา เช่น แพทย ์เภสชักร ดารา และนกัร้อง 
รวมถึงการแนะน าสินคา้ของพนกังานตามหา้งสรรพสินคา้ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ บุคลิกดี และหนา้ตาดี  



บทที ่ 3 

วิธีด าเนินการศึกษา 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีผูบ้ริโภคท่ีอาศยั
อยูใ่นกรุงเทพมหานครและมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าเป็นประชากรและหน่วย
ในการวิเคราะห์ (Unit of Analysis) ซ่ึงมีระเบียบวิธีวิทยาท่ีใชส้ าหรับการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร

และมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ โดยใชห้น่วยในการวิเคราะห์ (Unit Of Analysis) 
เป็นระดบับุคคล 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาคร้ังน้ีค  านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

และมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ ซ่ึงเป็นประชากรท่ีมีจ านวนไม่แน่นอน โดยใชสู้ตร
ในการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างของ Cochran (ธาวินี จนัทร์คง, 2559, น. 14) ที่ระดบั
ความคลาดเคล่ือน 0.05 ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 คน คร้ังน้ีผูศึ้กษาใชข้นาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 คน เพ่ือป้องกนัความผิดพลาดและส ารองขอ้มูล จากนั้นท าการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่าง
จากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และเก็บรวบรวมขอ้มูล
โดยใชแ้บบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยมีวิธีการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
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สูตร n = 
 

ก าหนดให ้ n = จ านวนหรือขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
P = สดัส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร 

 = สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดได ้คือ 0.05 
Z = ค่าระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 

 
แทนค่า n = 

 
= 384.16 คน 

 

2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
 

2.1 เคร่ืองมือการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร คือ ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อให้ได้
ขอ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยสร้างข้ึนตามนิยามตวัแปรเชิงปฏิบติัการ
ประกอบดว้ย 4 ตอน จ านวน 39 ขอ้ ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 7 ขอ้เป็นแบบสอบถาม
เก่ียวกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค โดยเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดต้่อเดือน และค าถามคดักรอง ไดแ้ก่ 
ท่านพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครใช่หรือไม่ และท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าใช่หรือไม่ 
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 20 ขอ้ 
ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
จ านวน 12 ขอ้ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 
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ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะเก่ียวกับ
การซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามปลายแบบเปิด (Opened-Ended 
Questionnaire) 

2.2 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
ผูศึ้กษาสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และทบทวน

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสร้างตามกรอบแนวคิดของการวิจยั และน าแบบสอบถามเสนอให้ผูเ้ช่ียวชาญ
ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ และด าเนินการแกไ้ขตามเสนอขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญโดยมี
ผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 

1) อาจารย์ ดร.ณัฐปภสัษ์ จุ ้ยเจริญ อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

2) อาจารย ์ว่าท่ีร้อยตรี ดร.ภูริพฒัน์ ชาญกิจ อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาวิทยาการจดัการ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

3) อาจารย ์ดร.บริบูรณ์ ป่ินประยงค์ อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

2.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
2.3.1 การตรวจสอบความตรงเน้ือหา (Content Validity) เป็นการตรวจสอบ

ความสอดคลอ้งของนิยามตวัแปรเชิงปฏิบติัการกบัตวัช้ีวดั โดยน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ใหผู้เ้ช่ียวชาญ
ตรวจสอบ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
กรอบแนวคิดของการวิจยั และนิยามตวัแปรเชิงปฏิบติัการท่ีใชใ้นการวิจยั จากนั้นน าแบบสอบถาม
มาปรับปรุงขอ้ค  าถาม และหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างค  าถามกบคุณลกัษณะตามวตัถุประสงค์
ของการวิจยั โดยใชสู้ตร IOC (Index of item Objective Congruence)  
 

สูตรการค านวณ IOC =  

ก าหนดให ้  = ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ  
n = จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ  

 
จากนั้นท าการประมวลความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายขอ้ โดยค่า IOC 

ตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป จึงถือว่าขอ้ค  าถามมีความสอดคลอ้งกับวตัถุประสงค์ของการวิจ ัย 
(สุรพงษ ์คงสัตย,์ 2551, น. 1) จากการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาพบว่ามีค่า IOC เท่ากบั 1.00 
(ภาคผนวก ข) 
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2.3.2 การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) เป็นการวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงยืนยนั (Confirmatory Factory Analysis : CFA) จากแบบสอบถามท่ีท าการทดสอบ 
เบ้ืองตน้กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอย่างจริง จ านวน 30 ชุดเพื่อยืนยนัว่า 
แต่ละขอ้ค า ถามเป็นตวัช้ีวดัอยู่ในองคป์ระกอบเดียวกนัไดโ้ดยค่าน ้ าหนักองค์ประกอบ (Factor 
Loading) ของทุกขอ้ค าถามตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.40 ข้ึนไป (ยุทธ ไกรวรรณ์, 2562) จากการตรวจสอบ 
ความตรงเชิงโครงสร้างพบว่าขอ้ค  า ถามมีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบอยูต่ ั้งแต่ 0.569– 0.835 (ภาคผนวก ข) 

2.3.3 การตรวจสอบความเที่ยงเคร่ืองมือ (Reliability) เป็นการตรวจสอบ ขอ้บกพร่อง 
ของแบบสอบถามแลว้ท าการแกไ้ข ใหส้มบูรณ์ก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มลูจริง โดยใชค่้าสมัประสิทธ์ิ 
แอลฟา ตามวีธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) จากนั้นน ามาทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 30 ชุด แลว้น ามาวิเคราะห์เพื่อหาค่าความเท่ียงของแบบสอบถาม โดยค่าความเท่ียง
ของแบบสอบถามทั้งฉบบัตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (ฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน์, 2561, น. 144-145) 
จึงจะถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่และยอมรับได ้จากการตรวจสอบ ค่าความเท่ียงของแบบสอบถาม
ทั้งฉบบัมีค่าอยูต่ ั้งแต่ 0.866 - 0.946 (ภาคผนวก ข) 

2.3.4 การหาค่าอ านาจการจ าแนก (Power of Discrimination) เป็นการพิจารณา
ขอ้ค าถามวา่สามารถจ าแนกกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามไดห้รือไม่โดยการหาค่าสหสัมพนัธ์ระหว่าง 
ขอ้ค าถามกบัคะแนนรวมของแบบสอบถามทั้งฉบบั (Item-Total Correlation) ตอ้งมีค่าอ  านาจ
จ าแนกตั้งแต่ 0.40 ข้ึนไป จึงเป็นค่ายอมรับได ้(ยุทธ ไกรวรรณ์, 2562) จากการตรวจสอบพบว่า
ค่าอ  านาจจ าแนก ของขอ้ค าถามทั้งหมดมีค่าตั้งแต่ 0.563 – 0.903 (ภาคผนวก ข) 
 
ตารางท่ี 3.1 ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ ค่าความเช่ือมัน่ และค่าอ  านาจจ าแนกของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปร 
ค่าน า้หนัก 
องค์ประกอบ 

(Factor Loading) 

ค่าความเช่ือมั่น 
(Cronbach Alpha) 

ค่าอ านาจจ าแนก 
(Discriminant) 

1. ส่วนประสมทางการตลาด    
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.596-0.726 0.866 0.563-0.808 
ดา้นราคา 0.597-0.819 0.901 0.672-0.818 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.660-0.708 0.885 0.681-0.766 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 0.686-0.744 0.910 0.882-0.903 

2. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 0.590-0.835 0.946 0.640-0.803 

 



28 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเคยตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ จ านวน 400 คน โดยเร่ิม
เก็บแบบสอบถามตั้งแต่วนัท่ี 28 ตุลาคม พ.ศ. 2564 และเม่ือครบก าหนดวนัท่ี 6 พฤศจิกายน 2564 
ผูวิ้จยัตรวจสอบขอ้มูลแบบสอบถามปรากฏว่ามีแบบสอบถามท่ีมีเน้ือหาความสมบูรณ์รวมทั้งส้ิน 400 
ฉบบั รวมระยะเวลาเก็บรวบรวมขอ้มูล 10 วนั 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา
จากหนงัสือ เอกสาร วารสาร วิทยานิพนธ์และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
ท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค  

3.3 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล ผูศึ้กษาเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยการสุ่มตวัอย่าง 
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการคดัเลือกจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครเป็นกลุ่มตวัอยา่ง รวม จ านวน 400 คน โดยการ แจกแบบสอบถาม
จากนั้นจึงน าผลท่ีไดจ้ากจากแบบสอบถามไปลงรหสัและวิเคราะห์ ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป 
 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล  
 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามตอนที่ 1 ประกอบดว้ย
เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 
ในการประมวลผล ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage)  

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามตอนที่ 2-3 
ประกอบดว้ยความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ในการประมวลผลและวิเคราะห์
หาค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
โดยน าเสนอขอ้มูล ในรูปแบบตารางควบคู่กับการบรรยาย และการสรุปผลการด าเนินการวิจยั
ทั้งน้ีผูศึ้กษาไดก้ าหนดเกณฑ์การให้คะแนนค าตอบท่ีแสดงระดบัความคิดเห็นในแบบสอบถาม 
(ลลิตวดี คงขวญั, 2559, น. 48) ดงัน้ี 
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ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ก าหนดให ้ 5 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นมาก ก าหนดให ้ 4 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง ก าหนดให ้ 3 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ย ก าหนดให ้ 2 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด ก าหนดให ้ 1 คะแนน 

 
หลงัจากนั้นค านวณหาค่าเฉล่ียของค าตอบท่ีแสดงระดบัความคิดเห็นในแบบสอบถาม

โดยแปลความหมายของค่าเฉล่ีย (ลลิตวดี คงขวญั, 2559, น. 48) ดงัน้ี 
 
ค่าเฉล่ีย 4.21 –5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 –4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 –3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 –2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 –1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบันอ้ยท่ีสุด 

 
4.3 การทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความถดถอย 
เชิงพหุคูณ (Multiple - Regression Analysis) ดว้ยวิธี Enter Method โดยการเอาตวัแปรอิสระทุกตวั
ทั้งตวัแปรอิสระท่ีมีความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตามอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติเขา้ไปวิเคราะห์ในสมการ 
ถดถอยโดยมีการทดสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์ความถดถอยเชิง (ยุทธ ไกรวรรณ์, 2562) 
ดงัน้ี  

4.3.1 การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) ตวัแปรตาม
จะตอ้งเป็นตวัแปรสุ่มเชิงประมาณจากประชากรท่ีมีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) 
สามารถท าการตรวจสอบไดโ้ดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot 
of Regression Standardized Residual จะตอ้งเป็นเสน้ตรง (ไพศาล วรคา, 2552, น. 3) จากการทดสอบ 
พบว่าตวัแปรมีการแจกแจงแบบปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกลเ้สน้ตรง (ภาคผนวก ค ภาพท่ี 3.1)  

4.3.2 การตรวจสอบรูปแบบความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง (Linear Relationship) 
ของตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามโดยใช ้Curve Estimate หรือ Significant จากตาราง ANOVA ท่ีมี
นยัส าคญั จากการตรวจสอบพบว่าทุกการทดสอบมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.000 เป็นไปตามขอ้ตกลง 
เบ้ืองตน้คือตวัแปรอิสระและตวัแปรตามมีความสมัพนัธ์เชิงเสน้ตรง (วรางคณา จนัทร์คง, 2561, น.20) 
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และจากการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression Standardized 
Residual ของความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน พบว่ามีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง (ภาคผนวก ค ภาพท่ี 3.1)  

4.3.3 การทดสอบสหสัมพันธ์เชิงพหุระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multicollinearity) 
เป็นการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์เพื่อตรวจสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระ 
โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ควรมีค่าน้อยกว่า 0.85 (Bartz, 1999) จากการทดสอบพบว่า 
ค่าสมัประสิทธ์ิ สหสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระมีค่าอยู่ระหว่าง 0.295 –0.483 จากนั้นท าการทดสอบ 
ค่า Variance Infection Factor : VIF กบัตวัแปรอิสระ โดยค่า VIF ตอ้งไม่เกิน 10 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) 
จากการทดสอบพบว่าตวัแปรอิสระมีค่า VIF มีค่าอยู่ระหว่าง 3.424 – 4.596 แสดงว่าความสัมพนัธ์ 
ของตวัแปรอิสระไม่เกิดปัญหา Multicollinearity (ภาคผนวก ค ตารางท่ี 3.3)  

4.3.4 การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) โดยสร้างจากแผนภาพ 
การกระจาย Scatterplot ตอ้งไม่แสดงแนวโนม้ใดๆ (วรางคณา จนัทร์คง, 2561, น. 19) จากการทดสอบ 
พบว่า แผนภาพการกระจาย Scatterplot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโน้มใดๆ แสดงว่า 
ค่าความคลาดเคล่ือนมีความแปรปรวนคงท่ี (ภาคผนวก ค ภาพท่ี 3.2) 
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บทที ่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุง
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี  

1. ขั้นตอนการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลู 
2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 

 

1. ข้ันตอนการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ ผูวิ้จยัไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี  
1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1.2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
1.3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
1.4 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  
1.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั  
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2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ  
 

2.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

(n=400) 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   
ชาย 53 13.3 
หญิง 347 86.7 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ

  นอ้ยกว่า 20 ปี 2 0.5 
20-29 ปี 35 8.8 
30-39 ปี 201 50.2 
40-49 ปี 119 29.8 
50-59 ปี 36 9.0 
60 ปีข้ึนไป 7 1.7 

รวม 400 100.0 
3. สถานภาพการสมรส   

โสด 154 38.5 
สมรส 178 44.5 
หยา่ร้าง 68 17.0 

รวม 400 100.0 
4. อาชีพ   

นกัเรียน/นกัศึกษา 8 2.0 
ขา้ราชการ/พนกังานราชการ 137 34.2 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 60 15.0 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 36 9.0 
อ่ืนๆ 159 39.8 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
5. รายไดต่้อเดือน   

นอ้ยกว่า 10,000 บาท 4 1.0 
10,000-19,999 บาท 113 28.2 
20,000-29,999 บาท 165 41.3 
30,000-39,000 บาท 102 25.5 
40,000 บาทข้ึนไป 16 4.0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนรวมทั้งส้ิน 400 คน ส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญิง จ านวน 347 คน (ร้อยละ 86.70) และเพศชาย จ านวน 53 คน (ร้อยละ 13.30) ส่วนใหญ่ 
มีอาย ุ30-39 ปี จ านวน 201 คน (ร้อยละ 50.20) รองลงมาอาย ุ40-49 ปี จ านวน 119 คน (ร้อยละ 29.80) 
ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 178 คน (ร้อยละ 44.50) รองลงมาสถานภาพโสด จ านวน 154 คน 
(ร้อยละ 38.50) ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 159 คน (ร้อยละ 39.80) รองลงมา เป็นขา้ราชการ 
จ านวน 137 คน (ร้อยละ 34.20) ดา้นรายไดส่้วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,000 – 29,999 บาท 
จ านวน 165 คน (ร้อยละ 41.30) รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 10,000 – 19,999 บาท จ านวน 113 คน 
(ร้อยละ 28.20) 
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2.2 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดงัตารางท่ี 4.2  
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
(n=400) 

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดบัความคดิเห็น ล าดบั 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.33 0.63 ปานกลาง 1 
ดา้นราคา 3.31 0.66 ปานกลาง 4 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.33 0.64 ปานกลาง 2 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.32 0.65 ปานกลาง 3 

รวม 3.22 0.65 ปานกลาง  

 
จากตารางท่ี 4.2 ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.22 S.D. = 0.65) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ทุกดา้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
( X  = 3.33 S.D. = 0.63) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ( X  = 3.33 S.D. = 0.64) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X  = 3.32 S.D. = 0.65) และดา้นราคา (X  = 3.31 S.D. = 0.66) ตามล าดบั 
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36 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใชผ้ลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
( X  = 3.33 S.D. = 0.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ( X  = 3.39 
S.D. = 0.82) รองลงมาคือท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการแสดงเลขจดแจง้จากอย. อย่างชดัเจน 
( X  = 3.36 S.D. = 0.75) ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท ( X  = 3.34 
S.D. = 0.75) ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีความเหมาะสมกบัสภาพผิว (X  = 3.32 S.D. = 0.78) 
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีผลการทดสอบว่าไม่ก่อให้เกิด
การแพห้รือระคายเคืองจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ (X  = 3.24 S.D. = 0.84) ตามล าดบั 
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38 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใชผ้ลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 3.31 
S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากที่สุดคือ ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีราคาที่เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 
(X  = 3.35 S.D. =0.76) รองลงมาคือท่านคิดวา่ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัปริมาณ ( X  = 3.33 S.D. = 0.77) ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั ( X  = 3.32 S.D. = 0.79) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือท่านคิดว่า
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีป้ายราคา และฉลากแสดงชดัเจน ( X  = 3.28 S.D. = 0.78) และท่านคิดว่า
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั ( X  = 3.28 S.D. = 0.79) ตามล าดบั 
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40 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใชผ้ลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง ( X  = 3.33 S.D. = 0.64) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัปานกลาง
โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือท่านคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีบริการส่งสินคา้
ท่ีรวดเร็ว และสินคา้อยูใ่นสภาพดี (X  = 3.34 S.D. = 0.78) รองลงมาคือท่านคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีการจดัวางผลิตภณัฑโ์ดดเด่น และมองเห็นง่าย ( X  = 3.34 S.D. = 0.79) 
ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายทางสะดวกในการสั่งซ้ือ (X  = 3.32 
S.D. = 0.77) ท่านคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีความสะดวกในการเดินทาง 
(X  = 3.32 S.D. = 0.77) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือท่านคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
ผ่านช่องทางออนไลน์มีความหลากหลาย เช่น Line Facebook Website ( X  = 3.31 S.D. = 0.78) 
ตามล าดบั 
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จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใชผ้ลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
( X  = 3.32 S.D. = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ
เช่น ส่วนลด ของแถมต่างๆ (X  = 3.34 S.D. = 0.69) รองลงมาคือท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
มีการโฆษณาผ่านส่ือออฟไลน์ต่างๆ เช่น บนรถไฟฟ้า ป้ายโฆษณา โบรชวัร์ (X  = 3.34 S.D. = 0.75) 
ท่านคิดว่าพนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ ( X  = 3.32 S.D. = 0.74) 
ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น Instagram Facebook Line 
( X  = 3.32 S.D. = 0.78) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือท่านคิดว่าการสมคัรสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษ
ของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีความน่าสนใจ ( X  = 3.31 S.D. = 0.73) ตามล าดบั 
 

2.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า  
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ ดงัตารางท่ี 4.7 
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จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
(X  = 3.32 S.D. = 0.60) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และระดบัปานกลาง
โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ย มากที่สุดคือท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าเพื่อลดปัญหาผิวหน้า 
( X  = 3.42 S.D. = 0.80) มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก รองลงมามีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง
คือท่านซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวหน้าเพราะความคุม้ค่า ( X  = 3.40 S.D. = 0.76) ท่านมีแนวโน้ม
ท่ีจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้อีกในอนาคต ( X  = 3.35 S.D. = 0.73) ท่านมีความพึงพอใจ
ในตวัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ท่ีใช ้( X  = 3.33 S.D. = 0.75) ท่านมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน าใหค้นใกลชิ้ด
หรือคนในครอบครัวซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้(X  = 3.32 S.D. = 0.75) ท่านไดห้าขอ้มูลผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้าจากส่ือออนไลน์ ( X  = 3.31 S.D. = 0.76) ท่านไดเ้ปรียบเทียบขอ้มูลความน่าเช่ือถือ
ของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ท่ีท่านใชก้บัยีห่อ้อ่ืนๆ (X  = 3.30 S.D. = 0.79) ท่านไดมี้การเปรียบเทียบ
คุณภาพหรือส่วนผสมกบัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ยีห่อ้อ่ืนๆ (X  = 3.29 S.D. = 0.76) ท่านมีความพึงพอใจ
ในโปรโมชัน่ของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า ( X  = 3.28 S.D. = 0.76) )ก่อนท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือจะมี
การหาราคาจากเว็บไซน์ออนไลน์เพ่ือหาราคาท่ีถูกใจก่อนซ้ือ ( X  = 3.28 S.D. = 0.74) และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ีย นอ้ยท่ีสุดคือท่านจะซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้จากร้านท่ีมีการบริการขายท่ีดีและมีของสมนาคุณ 
( X  = 3.26 S.D. = 0.77) ตามล าดบั 
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2.4 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 1-4 
ดงัตารางท่ี 4.8 
 
ตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

 
ตวัแปรอสิระ ตวัแปรตาม 

ส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์บ ารุงผวิหน้า 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.197** 

 
(0.188) 

ดา้นราคา 0.257** 

 
(0.235) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.218** 

 
(0.205) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.244** 

 
(0.226) 

Adjusted R2 0.716 
Maximum VIF 4.596 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.8 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ เพ่ือทดสอบสมมติฐานท่ี 1-4 

ผลการวิเคราะห์พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (ᵦ = 0.197 S.E.= 0.188 p < 0.01) ดงันั้น 
จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (ᵦ = 0.257 S.E.= 0.235 p < 0.01) ดงันั้นจึงยอมรับ
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สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (ᵦ= 0.218 S.E. = 0.205 p > 0.01) ดงันั้น 
จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3 และส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (ᵦ = 0.244 S.E. = 0.226 
p < 0.01) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4 
 

2.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิัย  
จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ สามาระสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

การวิจยัดงัตารางท่ี 4.9 
 
ตารางท่ี 4.9 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ การแปลผล 

1. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ ᵦ = 0.197 ยอมรับสมมติฐาน 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ S.E. = 0.188  
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร p < 0.01  

2. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ᵦ = 0.257 ยอมรับสมมติฐาน 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ S.E. = 0.235  
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร p < 0.01  

3. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ᵦ = 0.218 ยอมรับสมมติฐาน 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ S.E. = 0.205  
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร p > 0.01  

4. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ᵦ = 0.244 ยอมรับสมมติฐาน 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ S.E. = 0.226  
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร p < 0.01  

 
จากตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถ
สรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

1. สรุปการศึกษา  
2. อภิปรายผล  
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปการศึกษา 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-39 ปี 

มีสถานภาพสมรส ประกอบอาชีพอ่ืนๆ และมีรายไดต่้อเดือน 20,000-29,999 บาท  
1.2 ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด โดยรวม
อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า 

1.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม รองลงมาคือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีการแสดงเลขจดแจง้
จาก อย. อยา่งชดัเจน ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท ผูบ้ริโภค
คิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีความเหมาะสมกบัสภาพผิว ตามล าดบัและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด
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คือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีผลการทดสอบว่าไม่ก่อให้เกิดการแพห้รือระคายเคือง
จากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ 

1.2.2 ด้านราคา ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ รองลงมาคือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียนกบัปริมาณ ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม
เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีป้ายราคา 
และฉลากแสดงชดัเจน ตามล าดบัและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั 

1.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือผูบ้ริโภคคิดว่า
การจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และสินคา้อยู่ในสภาพดี รองลงมา
คือผูบ้ริโภคคิดว่าสถานที่ท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีการจดัวางผลิตภณัฑโ์ดดเด่น 
และมองเห็นง่าย ผูบ้ริโภคคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีความสะดวกในการ
เดินทาง และผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายทางสะดวก
ในการสัง่ซ้ือ ตามล าดบัและขอ้ท่ีมีค่านอ้ยท่ีสุดคือผูบ้ริโภคคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
ผ่านช่องทางออนไลน์มีความหลากหลาย เช่น Line Facebook Website 

1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหน้ามีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถมต่างๆ รองลงมาคือผูบ้ริโภค
คิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือออฟไลน์ต่าง  ๆเช่น บนรถไฟฟ้า ป้ายโฆษณา โบรชวัร์ 
ผูบ้ริโภคคิดว่าพนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า ผูบ้ริโภค คิดว่า
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น Instagram Facebook Line ตามล าดบั
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือผูบ้ริโภคคิดว่าการสมคัรสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษของผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้มีความน่าสนใจ 

1.3 ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้เพ่ือลดปัญหาผิวหนา้ รองลงมาคือผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้
เพราะความคุม้ค่า ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้อีกในอนาคต ผูบ้ริโภค
มีความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าท่ีใช้ ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะแนะน าให้คนใกลชิ้ด
หรือคนในครอบครัวซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ผูบ้ริโภคไดห้าขอ้มูลผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
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จากส่ือออนไลน์ ผูบ้ริโภคไดเ้ปรียบเทียบขอ้มูลความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ท่ีท่านใช้
กบัยี่หอ้อ่ืนๆ ผูบ้ริโภคไดมี้การเปรียบเทียบคุณภาพหรือส่วนผสมกบัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ยี่หอ้อ่ืนๆ 
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือจะมีการหาราคา
จากเว็บไซตอ์อนไลน์เพื่อหาราคาท่ีถูกใจก่อนซ้ือ ผูบ้ริโภคไดร้ับการแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ด
หรือคนในครอบครัว ตามล าดบัและขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
จากร้านท่ีมีการบริการขายท่ีดีและมีของแถม 

1.4 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สรุปผลได้ดังนี ้
1.4.1 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.4.2 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.4.3 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  

1.4.4 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

2. อภิปรายผล 
 

จากวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 4 ดา้น ท่ีมีอิทธิการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ผูวิ้จยัไดอ้ภิปรายผลการวิจยัตามสมมติฐานการวิจยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก
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ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเบญจภรณ์ 
ทิพยว์งัพาน (2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของนกัศึกษามหาวิทยาลยั 
เชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์โดยกลุ่มตวัอย่าง
มีอายตุั้งแต่ 18-40 ปี ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณภาพการบ ารุงผิวหน้า 
ขาวและกระชบัผิว สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรุณโรจน์ เอกพณิชย ์(2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไมอ้ินทรียแ์บบสกัดเย็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผกัและผลไมอิ้นทรียแ์บบสกดัเยน็
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ สะอาด 
ปลอดภยั และมีรสชาติอร่อย สอดคลอ้งกบัวิจยัของวรรณวิษา ศรีรัตนะ และวิศิษฐ ์ล้ิมสมบุญชยั (2553) 
ศึกษาวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าส้มพร้อมด่ืม 100 เปอร์เซ็นตข์องผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบับรรจุภณัฑ ์
ซ่ึงส่งผลต่อความพึงพอใจและการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสิริทรัพย ์
พนัธุ์ช่างทอง (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในเฟซบุ๊คของสุภาพสตรี 
พบว่า รูปแบบของสินคา้ท่ีโดดเด่น ไม่เหมือนกบัร้านคา้อ่ืนๆ ทัว่ไป ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ 
ประหยดัเวลา และค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
และสอดคลอ้งกบัวิจยัของนภารัตน์ แก่นไร่ (2558) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัดา้นผลิตภณัฑ์
มาเป็นตวัตดัสินใจในการซ้ือเส้ือผา้ โดยเลือกตามความชอบในสไตลข์องตนเอง และความทนัสมยั 

2.2 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกบัคุณภาพ สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของพรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ราคาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกับวิจ ัย
ของเหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค ์(2559) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชาเชียวยี่ห้อโออิชิ
และอิชิตนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัราคาและความคุม้ค่า 
ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นความคุม้ค่าของราคา คุณประโยชน์ 
คุณภาพของวตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองด่ืม และยงัมีการเปรียบเทียบราคากบัเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติ
ใกลเ้คียงกนั และเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมยี่หอ้ท่ีมีราคาต ่ากว่า สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรพิน ภิรมย ์(2558) 
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ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาในการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ โดยซ้ือเส้ือผา้ 2 คร้ังต่อเดือน ราคาต่อช้ินประมาณ 200-300 บาท 
จ านวนเงินในการซ้ือประมาณ 1,000-2,000 บาท สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปุญญิสา สมฟองทอง (2558) 
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดการค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ความแตกต่าง
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวหนา้ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด โดยค านึงถึงความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์
เม่ือเปรียบเทียบกบัราคาท่ีตอ้งจ่าย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนวลพรรณี วฒันเสถียรสินธุ์ (2555) 
ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้าน Eve and Boy Beauty Store 
และความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาสินคา้
ท่ีมีราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ มากท่ีสุด รองลงมาคือสินคา้มีราคาเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัแบรนด์
สินคา้อ่ืน สินคา้มีราคาเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพและปริมาณ มีส่วนลดราคาสินคา้  

2.3 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบ้ริโภคคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีบริการส่งสินคา้
ท่ีรวดเร็ว และสินคา้อยูใ่นสภาพดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนัวา ธีรธรรมดา (2558) ศึกษาปัจจยั 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวหน้า(Facial Skincare) ระดบั Counter Brand 
ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความเร่งรีบและตอ้งการ
ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ หากสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าเดินทาง
ไปดว้ยความยากล าบาก ผูบ้ริโภคก็มีแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ดงักล่าว สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ปุลณัช เดชามานนท ์(2556) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ในช่วงเวลาจ ากดั พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้
ท่ีมีรายไดค่้อนขา้งสูง สามารถทุ่มเทกบัความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทางการตลาด คือ สถานท่ี 
จดัจ าหน่าย ดงันั้น ในการวางแผนการตลาด จึงใหค้วามส าคญักบัสถานท่ีจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัแรก 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของรุ่งตะวนั สว่างไพศาลกลุ (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
ซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้ าผลไมต้ราบีอิ้งของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสถานท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองด่ืมน ้ าผลไมต้ราบีอ้ิง 
มากท่ีสุดคือ ร้านสะดวกซ้ือ รองลงมาคือ ซุปเปอร์มาเก็ตและร้านโมเดิร์นเทรด สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของรัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต
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ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย มีความพอใจในดา้นการประหยดัเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ดา้นการตรงต่อเวลา
ในการบริการจดัส่งสินคา้และบริการ และความปลอดภยัของวิธีการช าระเงิน สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของมนสิกาญจน์ ศรีรัตนสมบูรณ์ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า
ของสตรีวยัทองในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งอายตุั้งแต่ 40-55 ปี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีมีความสะดวกในการซ้ือหาผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมา
คือการมีสินคา้วางขายใน Discount Store การจดับูธในงานแสดงสินคา้ การมีสินคา้วางขายในร้านสะดวกซ้ือ 
และการมีสินคา้วางขายในซุปเปอร์มาเก็ต และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิวพร ดอกยี่สุ่น (2555) 
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้ (Brand) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกล่องความงาม 
(Beauty Box) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุั้ง 18-37 ปี พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นการมีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือส่งทางไปรษณียม์ากท่ีสุด รองลงมาคือกล่องความงาม
ท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้ายผา่นทางระบบออนไลน์ และการมีเวบ็ไซตท่ี์สามารถ
ใชง้านไดง่้าย 

2.4 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้ามีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ 
เช่น ส่วนลด ของแถมต่างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกิตยากรณ์ ล  าลึก (2558) ศึกษาปัจจยั
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมชาผสมสมุนไพรพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี 
พบว่า การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และส่ือออนไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองด่ืมชาผสมสมุนไพรพร้อมด่ืมมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรพรรณ กมลวทัน์ (2557) 
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภครู้จกัเคร่ืองด่ืม
เกลือแร่ผ่านการโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ จึงท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม
เกลือแร่ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกฤตยา จนัทร์แสนตอ (2558) ศึกษาเร่ืองกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด
ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปผ่านระบบอินเทอร์เน็ตในจงัหวดัอุตรดิตถ ์พบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ เส้ือผา้มียี่หอ้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์
ท่ีดี โปรโมชัน่เป็นท่ีน่าสนใจ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของณิชาภา บุญสังข ์(2556) ศึกษาปัจจยัท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซอ้ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ นีเวีย วิซาจ เอก็ซต์ร้าไวท ์เดย ์ซีร่ัม พบว่า 
ในการตดัสินซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใหค้วามส าคญั
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กบัการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ครบถว้น รองลงมาคือโฆษณาจากส่ือต่างๆ ให้ขอ้มูล
ท่ีจูงใจ และมีการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม เช่น การเพ่ิมปริมาณ การลดราคา เป็นตน้ สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของชญัญานุต นาคีรักษ ์(2562) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหนา้ของผูช้ายวยัท างานในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีอายุตั้งแต่ 15-40 ปี ผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายเก่ียวกบัการรับประกนัคุณภาพ หรือหาก
ไม่พอใจยินดีคืนเงินและความน่าเช่ือถือของผูท้  าการโฆษณา เช่น แพทย ์เภสชักร ดารา และนกัร้อง 
รวมถึงการแนะน าสินคา้ของพนกังานตามหา้งสรรพสินคา้ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ บุคลิกดี และหนา้ตาดี  
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจิัยคร้ังนี ้ 
จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะการวิจยั ดงัน้ี 
3.1.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  จากการตอบแบบสอบถาม 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัความสวยงามของบรรจุภณัฑ ์
ความโดดเด่นของสีสนั ลวดลาย ความเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด ์ผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามส าคญั
ในเร่ืองของการออกแบบบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ ์อาจจะท าบรรจุภณัฑเ์ป็นลวดลายตามเทศกาลต่างๆ 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือไปเป็นของขวญัหรือของฝากในเทศกาลต่างๆ ได ้และควรหาจุดเด่น
หรือควรมีลวดลายหรือสีท่ีบ่งบอกความเป็นแบรนดข์องตวัเองท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าแบรนดไ์ด ้
รวมทั้งการจดจ าขอ้มูลต่างๆ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวหน้า 
เพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือและความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน การปรับปรุงและพฒันา
ในดา้นผลิตภณัฑด์งักลา่วท่ีผูศึ้กษาไดเ้สนอแนะจะเป็นทางเลือกส าคญัในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครใหห้นัมาซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มากยิ่งข้ึน 

3.1.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา จากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัคุณภาพ ราคาเป็นอีกหน่ึงตวัเลือกในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จะหาขอ้มูล
เพ่ือท าการเปรียบเทียบคุณภาพ ปริมาณและราคา ใหคุ้ม้ค่ากบัการซ้ือผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการจึงควรมี
การใหค้วามส าคญักบัราคาใหมี้ความสมเหตุสมผลกบัปริมาณ และคุณภาพท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 
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3.1.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการตอบแบบสอบถาม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
บ  ารุงผิวหนา้มีบริการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และสินคา้อยูใ่นสภาพดี ผูป้ระกอบการจึงควรใหค้วามส าคญั
กบัการบริการจดัส่งสินคา้ เพราะในปัจจุบนัผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์เป็นจ านวนมาก 
การสร้างความเช่ือมัน่และความไวว้างใจแก่ผูบ้ริโภค การตอบสนองอยา่งทนัท่วงทีจะเป็นส่วนช่วย
ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ไดง่้ายข้ึน  

3.1.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด จากการตอบแบบสอบถาม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการส่งเสริม
การขายท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถมต่างๆ หรือสินคา้ตวัอย่างเพ่ือทดลองใช ้การสะสมยอด
ในการซ้ือสินคา้เพ่ือแลกของสมนาคุณ ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาด 
เพ่ือเป็นการกระตุน้การอยากซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อาจมีการจดัของสมนาคุณท่ีน่าสนใจหรือมี
ของแถมท่ีดึงดูดใจผูบ้ริโภค เป็นของท่ีราคาไม่แพงแต่เป็นกระแสอยูใ่นปัจจุบนั หรือของใชท่ี้สามารถ
น าไปใชไ้ดใ้นชีวิตประจ าวนั เช่น แกว้น ้ าเยติ กล่องขา้ว และชุดชอ้นสอ้ม 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจิัยคร้ังต่อไป 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล ในการวิจยัคร้ังต่อไปอาจใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกเพ่ือให้
ไดข้อ้มูลเชิงลึกและผลการวิจยัคุณภาพเพ่ือสนบัสนุนการวิจยัเชิงปริมาณซ่ึงจะท าให้การศึกษาวิจยั
มีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ค าชีแ้จง 

1. แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. ประชากรท่ีตอบแบบสอบถามการวิจยัน้ีคือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
และมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

3. แบบสอบถามการวิจยัฉบบัน้ีมีทั้งหมด 4 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบั การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
ตอนท่ี 4 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา อุปสรรค และ ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
4. ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการตอบแบบสอบถามการวิจยัจะน าไปใชป้ระโยชน์เพ่ือการศึกษาเท่านั้น 

ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน ผูวิ้จยัจะถือเป็นความลบัและจะน าเสนอขอ้มูลในภาพรวมเท่านั้น 
 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน
ในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง และขอขอบพระคุณท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์ ในการ 
ตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
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ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ใน    ท่ีตรงกบัขอ้มลูของท่าน 

 

1. เพศ 
  ชาย      หญิง 

2. อายุ 
  นอ้ยกว่า 20 ปี     20 - 29  ปี 
  30 - 39  ปี      40 - 49  ปี 
  50 - 59  ปี      60  ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพการสมรส 

  โสด      หยา่ร้าง 
  สมรส 

4. อาชีพ 

  นกัเรียน/นกัศึกษา     ขา้ราชการ/พนกังานราชการ 
  พนกังานรัฐวิสาหกิจ     พนกังานบริษทัเอกชน 
  ประกอบธุรกิจส่วนตวั    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................... 

5. รายได้ต่อเดือน 

  นอ้ยกว่า 10,000 บาท    10,000 –19,999 บาท 
  20,000 – 29,999 บาท    30,000 – 39,999 บาท 
  40,000 บาท ข้ึนไป 

6. ท่านพกัอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครใช่หรือไม่ 

  ใช่       ไม่ใช่ 

7. ท่านเคยซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าใช่หรือไม่ 

  เคยใช ้      ไม่เคยใช ้
 
 
 



66 

ตอนที่ 2  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีสอดคลอ้งกบัสภาพความเป็นจริงและตรงกบัความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุดโดยมีเกณฑพิ์จารณาดงัน้ี 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 = เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

ข้อ 
ที ่

ความพงึพอใจต่อปัจจัยต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือผลติภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภค 

ระดบัความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภณัฑ์ 
1. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้มีผลการทดสอบว่าไม่ก่อใหเ้กิด

การแพห้รือระคายเคืองจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ   
 

 
 

2. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท      
3. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีความเหมาะสมกบัสภาพผิว      
4. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม      
5. ท่านคิดว่าลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการแสดงเลขจดแจง้ 

จาก อย. อยา่งชดัเจน   
 

 
 

ด้านราคา 
6. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั      
7. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีมีป้ายราคา และฉลาก

แสดงชดัเจน   
 

 
 

8. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั   

 
 

 

9. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ   

 
 

 

10. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ   
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ข้อ 
ที ่

ความพงึพอใจต่อปัจจัยต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือผลติภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภค 

ระดบัความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
11. ท่านคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

มีความสะดวกในการเดินทาง   
 

 
 

12. ท่านคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
มีการจดัวางผลิตภณัฑโ์ดดเด่น และมองเห็นง่าย   

 
 

 

13. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีช่องทางการจดัจ าหน่าย
หลายทางสะดวกในการสั่งซ้ือ   

 
 

 

14. ท่านคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ผ่านช่องทาง
ออนไลนมี์ความหลากหลาย เช่น Line Facebook Website   

 
 

 

15. ท่านคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีบริการ 
ส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และสินคา้อยูใ่นสภาพดี   

 
 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
16. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือ

ออนไลนต่์างๆ เช่น Instagram Facebook Line   
 

 
 

17. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือ
ออฟไลนต่์างๆ เช่น บนรถไฟฟ้า ป้ายโฆษณา โบรชวัร์   

 
 

 

18. ท่านคิดว่าพนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้   

 
 

 

19. ท่านคิดว่าการสมคัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษของผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้มีความน่าสนใจ   

 
 

 

20. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการส่งเสริมการขาย 
ท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถมต่างๆ   
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ตอนที่ 3  ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีสอดคลอ้งกบัสภาพความเป็นจริงและตรงกบัความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุดโดยมีเกณฑพิ์จารณาดงัน้ี 
5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 = เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

ข้อ 
ที ่

ความพงึพอใจต่อปัจจัยต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือผลติภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภค 

ระดบัความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 
1 ท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้เพื่อลดปัญหาผิวหนา้      
2 ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้เพราะความคุม้ค่า      
3 ท่านไดห้าขอ้มูลผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้จากส่ือออนไลน ์      
4 ท่านไดรั้บการแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ดหรือคนในครอบครัว      
5 ท่านไดเ้ปรียบเทียบขอ้มูลความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ท่ีท่านใชก้บัยีห่อ้อ่ืนๆ   
 

 
 

6 ท่านไดมี้การเปรียบเทียบคุณภาพหรือส่วนผสมกบัผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ยีห่อ้อ่ืนๆ   

 
 

 

7 ก่อนท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือจะมีการหาราคาจากเวบ็ไซต์
ออนไลนเ์พื่อหาราคาท่ีถูกใจก่อนซ้ือ   

 
 

 

8 ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้จากร้านท่ีมีการบริการขาย
ท่ีดีและมีของสมนาคุณ   

 
 

 

9 ท่านมีความพึงพอใจในโปรโมชัน่ของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้      
10 ท่านมีความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ท่ีใช ้      
11 ท่านมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

อีกในอนาคต   
 

 
 

12 ท่านมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน าใหค้นใกลชิ้ดหรือคนในครอบครัว
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้   
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ตอนที ่4  ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา อปุสรรค และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1. ปัญหาและอุปสรรคของการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................. ................................

............................................................................................................................................................. 
2. ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยา่งไร 

....................................................................................... ........................................................
............................................................................................................................. ................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................ 
 

**ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม** 
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ภาคผนวก ข 
การทดสอบคณุภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
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แบบตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือของผู้เช่ียวชาญ 
การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของเนื้อหา (Index of item Objective Congruence : IOC) 

เร่ือง ปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ผู้ศึกษา นางสาวจีรวรรณ  เทวบิน 
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร  
2. เพ่ือศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร  
3. เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ค าชีแ้จง แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ตอน ดังนี ้

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนท่ี 3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบั การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
ตอนท่ี 4 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
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ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย    ใน    ท่ีตรงกบัขอ้มลูของท่าน 

 
1. เพศ 

  ชาย       หญิง 

2. อายุ 

  นอ้ยกว่า 20 ปี      20 - 29 ปี 
  30 - 39 ปี       40 - 49 ปี 
  50 - 59 ปี       60 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพการสมรส 

  โสด       หยา่ร้าง 
  สมรส 

4. อาชีพ 

  นกัเรียน/นกัศึกษา      ขา้ราชการ/พนกังานราชการ 
  พนกังานรัฐวิสาหกิจ      พนกังานบริษทัเอกชน 
  ประกอบธุรกิจส่วนตวั     อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

5. รายได้ต่อเดือน 

  นอ้ยกว่า 10,000 บาท     10,000 –19,999 บาท 
  20,000 – 29,999 บาท     30,000 – 39,999 บาท 
  40,000 บาท ข้ึนไป 

6. ท่านพกัอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครใช่หรือไม่ 

  ใช่        ไม่ใช่ 

7. ท่านเคยซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าใช่หรือไม่ 

  เคยใช ้       ไม่เคยใช ้
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ตอนที่ 2  ความคิดเห็นเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาด 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย   ในช่องระดับความสอดคล้องกับเนื้อหาโดยมีการแปลผลดังนี ้

คะแนน +1 คือ แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 
คะแนน 0 คือ ไม่แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 
คะแนน -1 คือ แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 

 

ข้อ 
ที ่

ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

IOC ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

ด้านผลติภณัฑ์ 
1. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีผลการทดสอบว่าไม่

ก่อใหเ้กิดการแพห้รือระคายเคืองจากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ 
+1 +1 +1 +1 

2. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย
ประเภท 

+1 +1 +1 +1 

3. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีความเหมาะสม 
กบัสภาพผิว 

+1 +1 +1 +1 

4. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม +1 +1 +1 +1 
5. ท่านคิดว่าลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการแสดงเลขจดแจง้ 

จาก อย.อยา่งชดัเจน 
+1 +1 +1 +1 

ด้านราคา 

6. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั +1 +1 +1 +1 
7. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีมีป้ายราคา และฉลาก

แสดงชดัเจน 
+1 +1 +1 +1 

8. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั 

+1 +1 +1 +1 

9. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 

+1 +1 +1 +1 

10. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีราคาท่ีเหมาะสม 
เม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ 

+1 +1 +1 +1 
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ข้อ 
ที ่

ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

IOC ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
11. ท่านคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

มีความสะดวกในการเดินทาง 
+1 +1 +1 +1 

12. ท่านคิดว่าสถานท่ีท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
มีการจดัวางผลิตภณัฑโ์ดดเด่น และมองเห็นง่าย 

+1 +1 +1 +1 

13. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีช่องทางการจดัจ าหน่าย
หลายทางสะดวกในการสั่งซ้ือ 

+1 +1 +1 +1 

14. ท่านคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ผ่านช่องทาง
ออนไลนมี์ความหลากหลาย เช่น Line Facebook Website 

+1 +1 +1 +1 

15. ท่านคิดว่าการจ าหน่ายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีบริการ 
ส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และสินคา้อยูใ่นสภาพดี 

+1 +1 +1 +1 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
16. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือ

ออนไลนต่์างๆเช่น Instagram Facebook Line 
+1 +1 +1 +1 

17. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการโฆษณาผ่านส่ือ
ออนไลนต่์างๆเช่น บนรถไฟฟ้า ป้ายโฆษณา โบรชวัร์ 

+1 +1 +1 +1 

18. ท่านคิดว่าพนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

+1 +1 +1 +1 

19. ท่านคิดว่าการสมคัรสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษของผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้มีความน่าสนใจ 

+1 +1 +1 +1 

20. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้มีการส่งเสริมการขาย 
ท่ีน่าสนใจเช่น ส่วนลด ของแถมต่างๆ 

+1 +1 +1 +1 
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ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบั การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย    ในช่องระดับความสอดคล้องกับเนื้อหาโดยมีการแปลผลดังนี ้

คะแนน +1 คือ แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 
คะแนน 0 คือ ไม่แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 
คะแนน -1 คือ แน่ใจว่าขอ้ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 

 

ข้อ 
ที ่

ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

IOC ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

1. ท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้เพื่อลดปัญหาผวิหนา้ +1 +1 +1 +1 
2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้เพราะความคุม้ค่า +1 +1 +1 +1 
3. ท่านไดห้าขอ้มูลผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้จากส่ือออนไลน ์ +1 +1 +1 +1 
4. ท่านไดรั้บการแนะน าจากบุคคลใกลชิ้ดหรือคนในครอบครัว +1 +1 +1 +1 
5. ท่านไดเ้ปรียบเทียบขอ้มูลความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ท่ีท่านใชก้บัยีห่อ้อ่ืนๆ 
+1 +1 +1 +1 

6. ท่านไดมี้การเปรียบเทียบคุณภาพหรือส่วนผสมกบัผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้ยีห่อ้อ่ืนๆ 

+1 +1 +1 +1 

7. ก่อนท่ีท่านจะตดัสินใจซ้ือจะมีการหาราคาจากเวบ็ไซต์
ออนไลนเ์พื่อหาราคาท่ีถูกใจก่อนซ้ือ 

+1 +1 +1 +1 

8. ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้จากร้านท่ีมีการบริการ 
ขายท่ีดีและมีของสมนาคุณ 

+1 +1 +1 +1 

9. ท่านมีความพึงพอใจในโปรโมชัน่ของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ +1 +1 +1 +1 
10. ท่านมีความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ท่ีใช ้ +1 +1 +1 +1 
11. ท่านมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้อีก 

ในอนาคต 
+1 +1 +1 +1 

12. ท่านมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน าใหค้นใกลชิ้ดหรือคนในครอบครัว
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

+1 +1 +1 +1 
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ตารางท่ี 3.2 ค่าน ้ าหนักองคป์ระกอบ (รายขอ้) ค่าความเช่ือมัน่ (รายดา้น) และค่าอ  านาจจ าแนก
ของแบบสอบถาม (รายขอ้) 

 

ตัวแปรและข้อค าถาม 
ค่าน ้าหนักองค์ประกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเช่ือมั่น 

(Cronbach Alpha) 
ค่าอ านาจจ าแนก 

(Discriminant Power) 

1. ส่วนประสมทางการตลาด 

1.1  ด้านผลติภณัฑ์ 
ขอ้ 1 0.569 

0.866 

0.563 
ขอ้ 2 0.711 0.772 
ขอ้ 3 0.682 0.808 
ขอ้ 4 0.726 0.675 
ขอ้ 5 0.680 0.639 

1.2  ด้านราคา 

ขอ้ 6 0.700 

0.901 

0.677 
ขอ้ 7 0.819 0.817 
ขอ้ 8 0.815 0.818 
ขอ้ 9 0.685 0.788 
ขอ้ 10 0.597 0.672 

1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ขอ้ 11 0.693 

0.885 

0.694 
ขอ้ 12 0.708 0.730 
ขอ้ 13 0.670 0.766 
ขอ้ 14 0.677 0.741 
ขอ้ 15 0.660 0.681 

1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ขอ้ 16 0.708 

0.910 

0.903 
ขอ้ 17 0.686 0.882 
ขอ้ 18 0.744 0.882 
ขอ้ 19 0.733 0.890 
ขอ้ 20 0.690 0.893 
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ตัวแปรและข้อค าถาม 
ค่าน ้าหนักองค์ประกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเช่ือมั่น 

(Cronbach Alpha) 
ค่าอ านาจจ าแนก 

(Discriminant Power) 

2. การตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์บ ารุงผวิหน้า 
ขอ้ 21 0.590 

0.946 

0.640 
ขอ้ 22 0.644 0.733 
ขอ้ 23 0.673 0.773 
ขอ้ 24 0.722 0.733 
ขอ้ 25 0.783 0.729 
ขอ้ 26 0.781 0.757 
ขอ้ 27 0.825 0.743 
ขอ้ 28 0.835 0.746 
ขอ้ 29 0.773 0.787 
ขอ้ 30 0.786 0.789 
ขอ้ 31 0.809 0.805 
ขอ้ 32 0.701 0.746 
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ภาคผนวก ค 
การทดสอบเง่ือนไขขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
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1. การทดสอบการแจกแจงปกติ (Multivariate Normality) และการตรวจสอบรูปแบบความสัมพันธ์
เชิงเส้นตรง 

การทดสอบการแจกแจงปกติ และการตรวจสอบรูปแบบความสมัพนัธ์เชิงเสน้ตรง โดยการ
สร้างแผนภาพการกระจายขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual พบว่า 
ตวัแปรตามทุกตวัมีการแจกแจงปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกลเ้ส้นตรงความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน
มีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง 

 

 
 

ภาพท่ี 3.1 กราฟแสดงการทดสอบการแจกแจงแบบปกติของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และตวัแปรตาม  
คือ การตดัสินใจใชซ้ื้อผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
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2. การทดสอบสหสัมพันธ์เชิงพหุระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multicollinearity) 
การทดสอบค่า Variance infection Factor : VIF กับตวัแปรอิสระ พบว่าตวัแปรอิสระ

มีค่า VIF ไม่เกิน 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระทุกตวัไม่มีความสมัพนัธ์กนั  
 
ตารางท่ี 3.3 ค่า VIF ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัตวัแปรตาม 
ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

 
Variance Infection Factor: VIF การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.985 
ดา้นราคา 3.424 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.437 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.596 
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3. การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity)  
การทดสอบความแปรปรวนคงท่ี โดยการสร้างจากแผนภาพการกระจาย Scatterplot พบว่า

แผนภาพ Scatterplot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโนม้ใดๆ  
 

 
 

ภาพท่ี 3.2 แผนภาพกระจาย Scatter Plot ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด4 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม 
การตลาด กบัตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 
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4. การทดสอบความคลาดเคล่ือน 
การทดสอบความคลาดเคล่ือน พบว่าสถิติ Durbin – Watson มีค่าอยู่ระหว่าง1.50 – 2.50 

แสดงว่าค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 
 
ตารางท่ี 3.4 ค่าสถิติ Durbin – Watson ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด กับตวัแปรตามคือการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

 
ค่าสถติ ิ

Durbin – Watson 
การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.968 
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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ภาคผนวก ง  
หนงัสือเรียนเชิญเป็นผูท้รงคุณวุฒิพจิารณาเคร่ืองมือวิจยั 
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