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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ของผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) ศึกษาระดบัความส าคญัของ
ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ ผ ลิ ต ภัณฑ์ เ วชส า อ า ง  FACELABS ของผู ้บ ริ โภคใน เขตก รุ ง เทพมหานคร  
(3) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคล และ (4) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ์
เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑ ์
เวชส าอาง FACELABS ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงใชสู้ตรการ
ค านวณของ คอแครน ไดจ้ านวน 400 ตวัอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้ในการ 
เก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การทดสอบค่าเอฟ และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ  

ผลการศึกษาพบว่า (1) ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ ์
เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาราย
ดา้นพบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั (2) ระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า การประเมินหลงัซ้ือ 
อยู่ ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา  การค้นหาข้อมูล  การ รับ รู้ ปัญหา การตัดสินใจซ้ือ ตามล าดับ  
(3) ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพสมรส และระดบัการศึกษา แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วช
ส าอาง FACELABS ไม่แตกต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เวชส าอาง FACELABS แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 และ (4) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ดา้น
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ผ ลิตภัณฑ์ เ วชส าอางค์  FACELABS ของผู ้บ ริ โภคในเขตกรุ ง เทพมหานคร ได้  ร้ อยละ  61.90  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
ค าส าคัญ  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  การตดัสินใจซ้ือ  เวชส าอาง FACELABS 
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Abstract 
  

The objectives of this study were: (1) to study an important level of marketing mix factors of  
FACELABS’s cosmeceutical products in Bangkok Metropolis; (2) to study an important level of decision 
process for purchasing FACELABS’s cosmeceutical products in Bangkok Metropolis; (3) to compare  decision 
process for purchasing FACELABS’s cosmeceutical products in Bangkok Metropolis which was classified by 
personal factors; and (4) study marketing mix factors affecting decision process for purchasing FACELABS’s 
cosmeceutical products in Bangkok Metropolis. 

This study was a survey research. Population was customers who had used FACELABS’s 
cosmeceutical products in Bangkok Metropolis before. Since the exact number of population could not be 
estimated, therefore the Cochran’s calculation formula was applied and derived to 400 samples. The sampling method 
was convenient sampling. Research instrument was a questionnaire. Statistics for data analysis were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, T-test, F-test and multiple regression analysis.  

The findings of this study revealed that: (1) an overall image of important level of marketing mix 
factors of FACELABS’s cosmeceutical products in Bangkok Metropolis was at high level. Considered by each 
aspect, it was found that distribution channel was at the highest mean, followed by price, marketing promotion 
and product respectively; (2) an overall image of important level of decision process for purchasing FACELABS’s 
cosmeceutical products in Bangkok Metropolis was at high level. Considered by each aspect, it was found that 
post purchase evaluation was at the highest mean, followed by data search, problem acceptance, purchase decision 
respectively; (3) customers who were different in gender, age, marital status and educational background had no 
difference in purchase decision process for purchasing FACELABS’s cosmeceutical products. Anyhow, 
customers who were different in career had difference in purchase decision process and significance at the 0.05 
level; and (4) marketing mix factors affecting decision process for purchasing FACELABS’s cosmeceutical products 
in Bangkok Metropolis were distribution channel and marketing promotion which could be predicted at 38 
percent and significance at the 0.05 level. 

 
Keywords:  Marketing Mix Factors, Purchase Decision Process, FACELABS’s Cosmeceutical Products 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

การแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึนเร่ือยๆ ท าให้การด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ
นั้นจ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั เรียนรู้และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงผลส าเร็จทางธุรกิจในปัจจุบนั
ไม่ไดว้ดัหรือประเมินเพียงแค่ผลประกอบการและตวัเลขทางการเงิน ความพึงพอใจของผูบ้ริหาร  
ผูถื้อหุน้หรือพนกังานเท่านั้น แต่ตอ้งสามารถท าไดต้ามความคาดหวงัของสังคมท่ีมีต่อองคก์รธุรกิจ
โดยใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนส าคญัในการก าหนดถึงความอยูร่อด และความกา้วหนา้ของธุรกิจท่ีจะ
เติบโตอย่างย ัง่ยืนในอนาคต (โชติรัตน์ ศรีสุข 2554) ทั้งน้ี การจดัการทางการตลาดท่ีเหมาะสมจึง
เป็นเร่ืองท่ีส าคญัและจ าเป็นท่ีภาคธุรกิจต้องใส่ใจและท าการศึกษาให้มากยิ่งข้ึน เพื่อให้เข้ากับ
สภาพแวดลอ้มทางสังคม เศรษฐกิจและส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปอยูต่ลอดเวลา (ประธาน ไตรจกัรภพ, 
2548) โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการส่ือสารให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความรับผิดชอบพื้นฐานท่ีองคก์รธุรกิจ
ตอ้งมีต่อสังคม เช่น ความรับผิดชอบต่อคุณภาพสินคา้หรือบริการท่ีจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภค ความ
รับผิดชอบต่อผลตอบแทน สวสัดิการ และความปลอดภยัของพนกังาน ความรับผิดชอบต่อความ
เสียหายของธรรมชาติ และส่ิงแวดลอ้ม อนัเป็นผลเน่ืองมาจากการผลิตสินคา้หรือการให้บริการ  
ซ่ึงความรับผิดชอบดงักล่าวขา้งตน้ จะส่งผลโดยตรงต่อการบรรลุสู่เป้าหมาย เพื่อให้ธุรกิจประสบ
ผลส าเร็จ  

การตลาดเป็นส่ิงท่ีทุกองคก์รให้ความส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
จะท าให้องค์กรก้าวไปสู่ความส าเร็จได้ โดยเฉพาะกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดถือว่าเป็นหัวใจ
ส าคญัอยา่งมากในการสร้างตราสินคา้ เน่ืองจากการส่ือสารจะท าหนา้ท่ีส่งข่าวสารและค ามัน่สัญญา
ต่างๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย ดงันั้น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารจึงมีผลต่อภาพลกัษณ์ใน
ระยะยาวของตราสินคา้นั้นๆ การส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพจะสามารถโนม้นา้วพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคให้เกิดการยอมรับ และตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีเสนอขาย (เกลา้กมล สุริยนัต์ 
2554) รวมถึงอตัลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีมีความเด่นชดัจะช่วยสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งอตัลกัษณ์ 
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ถูกน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือหรือกลยุทธ์ในการประชาสัมพนัธ์ให้เห็นถึงลกัษณะเฉพาะตวัหรือจุดเด่น
ของบุคคล องคก์ร และสถานท่ี เพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและดึงดูดความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะ
ในยคุปัจจุบนัท่ีมีการใชก้ลยทุธ์ต่างๆ แข่งขนักนัอยา่งรุนแรง  

ในสังคมปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสนใจและเอาใจใส่กบัการเสริมสร้างความงามและ
การบ ารุงผิวพรรณเพิ่มมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง รวมถึงกระแสการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมจาก
ธรรมชาติเน้นการคืนสู่ความเป็นธรรมชาติก็ได้รับความสนใจควบคู่กันมาเช่นกัน (สุณีรัตน์ 
 จิรเกรียงไกร 2551) แต่ในเร่ืองการรับรู้ของผูบ้ริโภคผา่นส่ือต่างๆเก่ียวกบัการใชส้มุนไพรบ ารุงผวิ
บางชนิดซ่ึงมีส่วนผสม วตัถุดิบ กระบวนการผลิตท่ีไม่ไดคุ้ณภาพมาตรฐาน หรือบางผลิตภณัฑ์มี
สารเคมีบางชนิดผสมอยู ่มีการอา้งสรรพคุณเกินจริงในเชิงหลอกลวงให้ผูบ้ริโภคเกิดความคาดหวงั 
มองขา้มหลกัความปลอดภยัแต่ผลท่ีได้รับคือ เกิดผลขา้งเคียงและผลเสียท าร้ายผิวพรรณท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสับสนวา่ สมุนไพรบ ารุงผวิส่งผลดีต่อผวิพรรณจริงหรือไม่ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความระแวงหวาดกลวัและเพิ่มความระมดัระวงัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรบ ารุงผิว 
รวมถึงตระหนกัถึงความปลอดภยัในการใช ้(สุพรรณี จนัทร์รัสมี 2550) 

ปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหันมาให้ความส าคญัต่อการบ ารุงผิวพรรณมากข้ึน 
รวมถึงผูมี้ปัญหาดา้นผิวพรรณหรือเป็นโรคผิวหนงับางชนิดดว้ย เน่ืองจากเราตอ้งเผชิญกบัสภาวะ
แวดล้อมท่ีเป็นมลพิษ ซ่ึงนับวนัก็ยิ่งทวีความรุนแรงเพิ่มข้ึน การเปล่ียนแปลงของสภาพอากาศ 
มลภาวะและอนุมูลอิสระ ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอก และยงัมีเหตุมาจากปัจจยัอ่ืนๆ อีก เช่น กรรมพนัธ์ุ 
สภาพแวดลอ้มท่ีอยู่อาศยั ภาวะจิตใจ และอารมณ์ท่ีผนัผวน ความเครียดการลดลงอย่างเฉียดพลนั
ของฮอร์โมนเพศ (วลีรัตน์ เพิ่มทวี 2552) ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีลว้นเป็นสาเหตุท าให้เซลล์ต่างๆ ใน
ร่างกายเส่ือมไดเ้ร็วข้ึน ก่อให้เกิดปัญหาผิวอ่อนแอและถูกท าลาย ผิวแห้งแตก และผิวแพง่้ายตาม 
มาดว้ย ดงันั้น ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิส าหรับกลุ่มคนท่ีมีผิวบอบบาง แพง่้าย 
หรือแมแ้ต่ผูท่ี้เป็นโรคผิวหนงับางชนิด จึงมีบทบาทส าคญัส าหรับกลุ่มคนท่ีมีผิวแพง่้าย หรือคนท่ี
ตอ้งสัมผสักบัปัจจยัต่างๆ ท่ีกล่าวมา เป็นผลท าให้คนส่วนใหญ่ใส่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ส าหรับตนเองและครอบครัวมากข้ึน ตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีอ่อนโยน และไม่ก่อให้เกิดอาการระคายเคือง 
เป็นท่ียอมรับและผา่นการรับรองโดยแพทยผ์ิวหนงั ซ่ึงผลิตภณัฑ์เวชส าอางมีส่วนส าคญัในการสร้าง
ความมัน่ใจและความปลอดภยัในการใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิใหแ้ก่บุคคลเหล่านั้น 
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เฟซแลบส์ (FACELABS) ผลิตภณัฑเ์วชส าอางส าหรับผวิบอบบางแพง่้ายมีหลากหลาย
สูตรซ่ึงจ าแนกใหเ้หมาะตามสภาพผิว เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของทุกคน คิดคน้สูตรโดยแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นผิวหนงั และมีการควบคุมดูแลคุณภาพ รวมถึงมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองอนัน ามาสู่
ซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐานสากล ไดรั้บการรับรอง GMP และผา่นการทดสอบจาก Dermscan Asia 
วา่ ไม่พบผูท่ี้ไม่เกิดอาการแพห้รือระคายเคือง จึงมัน่ใจไดว้า่ปลอดภยั 

จากการท่ีความตอ้งการสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เวชส าอางมีมากข้ึน และก าลงัเป็น
ตลาดท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตสูง มีการแข่งขนักนัในหลายดา้น เช่นดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยมีนวตักรรมใหม่ๆ รวมถึงกลยุทธ์
ทางการตลาดต่างๆ เพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจและรับทราบขอ้มูลข่าวสาร รวมถึงใหค้วามรู้ในการ
แนะน าคุณสมบติัและประโยชน์ของผลิตภณัฑ์แต่ละกลุ่มของผูบ้ริโภค (สุวีรา ตนัติศรีเจริญสกุล 
2558) 

และจากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นหวัขอ้เร่ืองท่ี
น่าศึกษา และยงัไม่มีใครเคยศึกษามาก่อน เพื่อจะไดท้ราบถึงแนวความคิด กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะเป็นแนวทางให้กบัผูท่ี้สนใจในเร่ืองน้ีไดน้ าไปใช้ประโยชน์ตามท่ีตอ้งการ
อยา่งสูงสุด 
 

2.  วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 
2.1 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์เวช

ส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.2 เพื่อศึกษาระดับระดับความส าคัญของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 

FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.3 เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
2.4 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวช

ส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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3.  กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
               
               ตัวแปรอสิระ             ตัวแปรตำม  

    
 
 
 
                                                                                                                                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
 
 
  

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดต่้อเดือน 
- เหตุผลในการซ้ือ 
- ความถ่ีในการซ้ือ 
- บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
- ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ 

 
-  ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
- ดา้นราคา  
- ดา้นช่องทางจ าหน่าย  
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 

กำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์   
เวชส ำอำง FACELABS 

- การรับรู้ปัญหา 
- การคน้หาขอ้มูล 
- การประเมินทางเลือก 
- การตดัสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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4.  สมมติฐำนกำรศึกษำ 
       

4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั   

4.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจช้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง
FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 

5.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
เน้ือหาของการศึกษาเก่ียวข้องกับปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการซ้ือผลิตภัณฑ์ 

เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา ประกอบดว้ย  
5.1.1 ตัวแปรอิสระ ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง ความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เวชส าอาง และ 2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร  

5.1.2 ตัวแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ไดแ้ก่ 
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก กระบวนการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

5.2  ขอบเขตด้ำนประชำกร 

5.2.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
ท่ีแน่นอน โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran ในการค านวณของ Croahan จากการก าหนดระดบัความ
เช่ือมัน่ ณ ระดบั 95% ไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 384 ตวัอยา่ง เพื่อลดความคลาดเคล่ือน เพิ่มความเช่ือมัน่
ในการเก็บขอ้มูล การศึกษาคร้ังน้ีจึงใชก้ลุ่มตวัอย่างผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ FACELABS เป็น 400 ตวัอย่าง  
ใชว้ธีิการสุ่มตวัอ ย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น โดยเก็บผ่านแบบสอบถาม สถานท่ีเก็บ คือ  
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1) เดอะมอลล์ สาขาท่าพระ สาขางามวงศ์วาน สาขาบางกะปิ สาขาบางแค สาขาสยามพารากอน  
2) ร้านบิวเทรียม สาขา G-Land พระราม9 สาขาซีคอนบางแค สาขาซีคอนศรีนครินทร์ สาขาสยาม 
สแควร์วนั  

5.3  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
         การศึกษาคร้ังน้ีใช้เวลาในการเก็บรวบรวมประมาณ 6 เดือน คือ ในช่วงเดือน

มีนาคม ถึง สิงหาคม 2561 
 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมี
ส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑ์
และบริการหลงัการใช ้เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 

6.2 ผลิตภัณฑ์เวชส ำอำง  FACELABS หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณสมบัติทั้ งของ
เคร่ืองส าอางและยาเขา้ไวด้ว้ยกนั เรียกวา่เป็นผลิตภณัฑ์ประเภทใหม่แห่งอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง 
ซ่ึงในสมยัน้ีผูค้นต่างก็เร่ิมหันมาใช้ผลิตภณัฑ์เวชส าอางกันมากข้ึนเร่ือยๆ จนท าให้ผลิตภณัฑ์
ประเภทน้ีมีการเจริญเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัผลิตภณัฑป์ระเภทเวชส าอางท่ีมา
จากธรรมชาติแท้ๆ  โดยปราศจากสารท่ีอาจก่อให้เกิดการแพห้รือระคายเคือง กล่ิน สี วสัดุปนเป้ือน
หรือตดัแต่งพนัธุกรรม ไม่มีการทดลองในสัตว ์และตวัท าละลาย หรือสารเคมีรุนแรง เป็นตน้ 

6.3 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม 
รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่
ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

6.4 ด้ำนผลิตภัณฑ์ หมายถึง เป็นส่ิงท่ีสามารถสนองความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของลูกค้าได้ผลิตภณัฑ์อาจเป็นคุณสมบัติท่ีแตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ ช่ือเสียงบริษทั การรับประกนัและ
บริการ 

6.5 ด้ำนรำคำ หมายถึง  เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าไดใ้นการแลกเปล่ียนหรือบริการในรูป
ของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิธีการก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ในการก าหนด
ราคา ไดแ้ก่ ราคาจ าหน่าย ส่วนลด วธีิการช าระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาช าระเงิน 
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6.6 ด้ำนช่องทำงจ ำหน่ำย หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึง
วิธีการท่ีจะน าสินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์
ท่ีตอ้งพิจารณาวา่ กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภค ผา่นช่องทาง
ใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด 

6.7 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้  าหน่ายและ
ตลาด เป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีจะแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาด 

6.8 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการคิดโดยใชเ้หตุผลในการเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง
จากหลายทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อให้ไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความตอ้งการของตนเองให้
มากท่ีสุด ประกอบดว้ย 

6.8.1 การรับรู้ปัญหา หมายถึง กระบวนการซ้ือซ่ึงผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหาหรือ
ความตอ้งการ ผูซ้ื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีผูซ้ื้อเป็นอยู่จริงกบัสภาวะท่ีเขา
ปรารถนา 

6.8.2 การค้นหาข้อมูล หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีถูกกระตุน้เร้าอาจจะหรืออาจจะไม่เสาะ
แสวงหาข่าวสารมากข้ึน 

6.8.3 การประเมินทางเลือก หมายถึง ผูบ้ริโภคใชข้่าวสารเพื่อให้ไดม้าซ่ึงชุดของ
ตราท่ีเลือกไวเ้พื่อการพิจารณาตดัสินใจเป็นขั้นสุดทา้ย 

6.8.4 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคจะจดัล าดบัความชอบตรายี่ห้อต่างๆ ใน
แต่ละตวัเลือก และก็จะสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน 

6.8.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ
และจะก่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึนปัญหาอยูท่ี่วา่อะไรเป็นตวัก าหนดวา่ผูซ้ื้อพอใจหรือไม่พอใจใน
การซ้ือ 
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7.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1  ทราบปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

7.2  ผลการศึกษาสามารถเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดเก่ียวกับการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

7.3  ผลการศึกษาสามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจจะท าการศึกษาเก่ียวกับ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางในเชิงลึกต่อไปในอนาคต 



 
 

บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของบุคลากร บริษทั คอมพิวเตอร์ 
ซีสเท็ม คอนเน็คชั่น อินเตอร์แนชชั่นแนล จ ากดั คร้ังน้ีผูศึ้กษาได้ศึกษา แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร 
วารสาร งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 

1. แนวคิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 
2. แนวคิดแรงจูงใจ 
3. แนวคิดการเสริมแรง 
4. ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเทม็ คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิประสิทธิภาพในการปฏบิัติงาน 
 
 1.1 ความหมายประสิทธิภาพ (Efficiency) 

ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิดประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน จากนักวิชาการและ
นกัศึกษาหลายท่านไดใ้หค้วามหมายกระบวนการจดัการทรัพยากรมนุษยไ์ว ้ดงัน้ี 

ประสิทธิภาพ ตามพจนานุกรมอิเล็กทรอนิกส์ ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 
ความสามารถท่ีท าใหเ้กิดผลในการท างาน 

ชนินทร์ ชุณหพนัธรักษ ์(2557, น. 1-6) ให้ความหมายของประสิทธิภาพวา่ เป็นการ
วดัจ านวนทรัพยากรท่ีใช้ไปในการบรรลุเป้าหมายขององค์การ โดยพิจารณาระหว่างปัจจยัน าเขา้ 
(Input) และผลผลิต (Output) เพื่อให้ตน้ทุนของการใช้ทรัพยากรต ่าสุด หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงคือ  
การท าใหถู้กตอ้งในส่ิงท่ีท า (Doing the thing right)  
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ติน ปรัชญพฤษ ์(2555, น.12) ไดใ้หค้วามหมายประสิทธิภาพไว ้ดงัน้ี 
1. ประสิทธิภาพจากแง่มุมทางด้านค่าใช้จ่าย หมายถึง การใช้ตน้ทุนน้อยกว่า

ผลลพัธ์ หรือการใชต้น้ทุนอยา่งคุม้ค่า หรือการท าใหม้ากข้ึนโดยสูญเสียนอ้ยลง 
2. ประสิทธิภาพในแง่มุมกระบวนการบริหาร หมายถึง การท างานด้วยวิธีการ

หรือเทคนิคท่ีสะดวกสบายกว่าเดิม หรือท างานด้วยความรวดเร็ว หรือการท างานท่ีถูกต้องตาม
กฎระเบียบ 

3. ประสิทธิภาพจากมุมมองผลลพัธ์ หมายถึง การท างานท่ีมีผลก าไร หรือการ
ท างานใหท้นัเวลาหรือการท างานอยา่งมีประสิทธิภาพหรือสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึน 

นิรมล กิติกุล (2551, น.17) นิยามไวว้่าประสิทธิภาพ หมายถึง การท างานท่ีมีการ
ก าหนดเป้าหมายไวแ้ลว้ ด าเนินงานให้ไดผ้ลงานมากท่ีสุด จะตอ้งไม่เปลืองเวลา ทรัพยากรต่างๆ 
ประสิทธิภาพจะเปรียบเทียบกนัระหวา่งผลงานท่ีไดก้บัค่าใชจ่้าย หรือการสูญเสียท่ีตอ้งใชไ้ปในการ
ท างานนั้นๆ  

พชัสิรี ชมภูค  า (2552, น.7) ได้กล่าวว่าประสิทธิภาพ หมายถึง การสามารถใช้
ทรัพยากรไดอ้ยา่งคุม้ค่า เช่น การท่ีพนกังานขายสามารถให้บริการลุกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพราะเวลา
งานของพนกังานถือวา่เป็นทรัพยากรขององคก์ารการท่ีพนกังานใชเ้วลานอ้ยในการใหบ้ริการลูกคา้ 
ถือวา่ เกิดประสิทธิภาพในการท างาน ประสิทธิผล คือ การไดบ้รรลุผลตามวตัถุประสงค ์เช่น ลูกคา้
เกิดความพึงพอใจ ในปัจจุบนัความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีสามารถน าเขา้มาช่วยในการท างาน 
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพไดดี้ยิง่ข้ึน 

สมใจ ลกัษณะ (2552, น.7) ไดก้ล่าวว่าประสิทธิภาพ หมายถึง การใช้ปัจจยั และ
กระบวนการในการด าเนินงานโดยมีผลผลิตท่ีไดรั้บเป็นตวัก ากบัการแสดงประสิทธิภาพของการ
ด าเนินการใดๆ โดยประสิทธิภาพเป็นการเปรียบเทียบระหว่างค่าใช้จ่ายในการลงทุนกบัผลก าไร 
ท่ีไดรั้บ 

Herbert (1960, pp.80) ได้กล่าวไวว้่าประสิทธิภาพ หมายถึง ผลการปฏิบติังานท่ี
ก่อให้เกิดความพอใจแก่มวลมนุษยแ์ละให้ผลก าไรจากการปฏิบติังานนั้นดว้ย โดยพิจารณาว่างาน 
ท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดนั้น ให้ดูจากความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัน าเขา้ (input) กบัผลผลิต (output) 
ท่ีไดรั้บออกมา เพราะฉะนั้นตามทศันะน้ีประสิทธิภาพจึงเท่ากบัผลผลิตลบดว้ยปัจจยัน าเขา้และเป็น
การบริการของราชการและองคก์ารของรัฐ ก็ควรบวกถึงความพึงพอใจของผูรั้บบริการเขา้ไปดว้ย  

Millett (1954, pp.253) ได้กล่าวไวว้่าประสิทธิภาพ หมายถึง ผลการปฏิบติังานท่ี
ก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่มวลมนุษย ์และไดรั้บผลก าไรจากการปฏิบติังานนั้น (Human satisfactory 
and benefit produced  
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  1.2  ความหมายประสิทธิภาพการท างาน 
   สมใจ ลักษณะ (2552, น.7) ได้กล่าวว่าประสิทธิภาพการท างาน หมายถึง การ
ปฏิบติังานใหเ้สร็จสมบูรณ์โดยสูญเวลาและเสียพลงันอ้ยท่ีสุด 
   อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (2558, น.50) ไดก้ล่าววา่ประสิทธิภาพการท างาน หมายถึง งาน
หรือกิจกรรมต่างๆ ท่ีมีคนหรือกลุ่มคนลงมือกระท าและบรรลุเป้าหมายหรือผลลพัธ์ของงาน  

  1.3  หลกัการประสิทธิภาพ 
Emerson (1912, pp.xiii) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัหลกัการประสิทธิภาพ 12 ประการ ดงัน้ี 
1. การก าหนดกรอบแนวคิดในการปฏิบติังานอยา่งชดัเจน 

2. ใหใ้ชห้ลกัสามญัส านึก ในการพิจารณาความเป็นไปไดข้องการด าเนินงาน 

3. มีความสามารถในการใหค้  าปรึกษาแนะน าท่ีสมบูรณ์และถูกตอ้ง 

4. รักษาระเบียบวนิยัในการท างานอยา่งเป็นนิสัย 

5. ปฏิบติังานดว้ยความยติุธรรม 

6. หลกัการในการท างานตอ้งมีความน่าเช่ือถือ รวดเร็ว และมีการจดัท ารายงาน 

ท่ีน่าเช่ือถือไดอ้ยูเ่สมอ 

7. การแจง้ลกัษณะการปฏิบติังานใหท้ราบโดยทัว่ถึงกนั 

8. มีมาตรฐานและตารางเวลาในการท างาน 

9. เง่ือนไขท่ีไดม้าตรฐาน 

10. สภาพการท างานท่ีไดม้าตรฐาน 

11. ขั้นตอนปฏิบติังานท่ีเป็นมาตรฐาน 

12. ใหบ้  าเหน็จรางวลัแก่งานท่ีมีประสิทธิภาพ 

1.4  การวดัประสิทธิภาพการท างาน 
   สมใจ ลักษณะ (2552, น.7) ได้กล่าวว่า ประสิทธิภาพการท างานวดัได้จาก การ
ปฏิบติังานโดยใชก้ลวธีิหรือเทคนิคการท างานท่ีสร้างผลงานไดม้าก ผลงานท่ีไดมี้คุณภาพท่ีน่าพอใจ  
โดยส้ินเปลืองทุนค่าใชจ่้าย พลงังาน และ เวลานอ้ยท่ีสุด 
   อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (2558, น.50) ไดก้ล่าววา่ประสิทธิภาพการท างานหรือผลลพัธ์
ของงาน และจะถูกวดัเป็นปริมาณ คุณภาพ เวลา และค่าใชจ่้าย  
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   Gibson and other (1965, pp.37) ไดก้ล่าววา่ การวดัประสิทธิภาพ หมายถึง อตัราส่วน
ของผลผลิตต่อปัจจยั การวดัประสิทธิภาพ สามารถวดัไดจ้ากตวัช้ีวดัหลายตวัประกอบกนั เช่น 

1) อตัราการตอบแทนในเงินลงทุน หรือ ทรัพยสิ์นท่ีเป็นทุน 
2) ค่าใชจ่้ายต่อหน่วยผลผลิต 
3) อตัราสูญเปล่าส้ินเปลืองในการใชท้รัพยากร 
4) อตัราส่วนของผลก าไรต่อค่าใชจ่้ายในการลงทุน 

1.5  ปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพการท างาน 
สมใจ ลกัษณะ (2552, น.43) ได้กล่าวว่า ประสิทธิภาพการท างานเกิดจากปัจจยั

ดงัต่อไปน้ี 
1. ปรัชญา และอุดมการณ์ของแต่ละบุคคล 
2. บุคลิกภาพ 
3. ค่านิยม 
4. เป้าประสงคท่ี์เหมาะสมของชีวติ และการท างาน 
5. ความสามารถในการส ารวจตนเอง 
6. ความสามารถในการพิชิตอุปสรรคในการท างาน 
7. การสร้างความเช่ือมัน่ในตนเอง 

  อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (2558, น.53) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการปฏิบติังาน 
สามารถแบ่งไดเ้ป็น 6 ประเภท ดงัน้ี 

1. ระบบการจดัการองคก์าร ไดแ้ก่ วสิัยทศัน์ เป้าหมาย วตัถุประสงค ์ยทุธศาสตร์ 
แผน โครงสร้างขององคก์ารตอ้งชดัเจน 

2.  แรงจูงใจ เช่น ค่าแรง การตอบความตอ้งการ ค่าชดเชยท่ีเป็นธรรม ระบบการ
ใหร้างวลั และโอกาสความกา้วหนา้ในอาชีพ 

3. เคร่ืองมือ และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ เช่น อุปกรณ์และเคร่ืองมือ 
สาธารณูปโภคต่างๆ 

4. ความรู้และทกัษะ เช่น การศึกษาขั้นพื้นฐาน ความรู้และทกัษะในวชิาชีพ 
5. ลกัษณะเฉพาะบุคคล เช่น แรงจูงใจภายใน ค่านิยม จริยธรรม ความรู้สึก ความ

ฉลาดทางอารมณ์ 
6. สภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น นโยบายสากล กฎขอ้บงัคบั มาตรฐาน ขอบเขต

ของการท างาน การเปล่ียนแปลงทางการเมือง 
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   โดยสรุปแล้วในการศึกษาคร้ังน้ี  จะให้ความหมายของประสิทธิภาพไว้ว่า 
ประสิทธิภาพการท างาน คือ ผลการปฏิบติังานท่ีก่อให้เกิดผลก าไร โดยผลก าไรท่ีเกิดจากการปฏิบติั 
สามารถวดัไดจ้ากการลดค่าใช้จ่าย การลดขอ้ผิดพลาด การลดเวลาในการปฏิบติังาน และผลงานมี
คุณภาพตามมาตรฐานของบริษทั 

 

2. แนวคดิแรงจูงใจ 
 

2.1 ความหมายการจูงใจ 
ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิดการจูงใจ จากนักวิชาการและนักศึกษาหลายท่านไดใ้ห้

ความหมาย และทฤษฎีการจูงใจไว ้ดงัน้ี 
ณัฐพนัธ์ เขจรนนัทฒ์ และฉตัยาพร เสมอใจ (2547, น.176) ไดก้ล่าวไวว้า่การจูงใจ 

หมายถึง กระบวนการต่างๆ ท่ีร่างกายและจิตใจ (ระบบ/ส่ิงมีชีวิต) ถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าให้เกิดการ
แสดงพฤติกรรมเพื่อท่ีจะบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ  

ราณี อิสิชยักุล (2557, น.7-7) ไดก้ล่าวไวว้า่การจูงใจ หมายถึง ความตอ้งการหรือ
ความเต็มใจภายใน ท่ีเป็นแรงผลักดันให้บุคลากรแสดงพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์ อนัจะน าไปสู่
ผลส าเร็จตามเป้าหมายขององคก์าร  

สาคร สุขศรีวงศ ์(2559, น.165) ไดก้ล่าวไวว้า่การจูงใจ หมายถึง การท าให้บุคคล
อ่ืนปฏิบติัหน้าท่ีดว้นความเต็มใจ มีพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์ ใช้ทกัษะความรู้ความสามารถเพื่อให้
บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยพฤติกรรมมนุษยท่ี์แสดงออกมานั้นเป็นผลมากจากความตอ้งการของ
มนุษย ์การจูงใจจะประสบความส าเร็จไดก้็ต่อเม่ือเขา้ใจความตอ้งการ และสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการเหล่านั้น  
 2.2 ความส าคัญการจูงใจ 

 การจูงใจนอกจากจะเป็นแรงผลักดันในการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคล  
แต่ยงัเป็นเทคนิคหรือวิธีการท่ีผูจ้ดัการสามารถน าไปปรับใช้ในหน่วยงานเพื่อให้สมาชิกสามารถ
ปฏิบติังานและทุ่มเทให้กบัองค์การอย่างเต็มท่ี เพื่อให้เกิดผลงานท่ีตอ้งการอย่างมีประสิทธิภาพ  
(ณฐัพนัธ์ เขจรนนัท ์และฉตัยาพร เสมอใจ 2547, น.176)   

 ราณี อิสิชัยกุล (2557, น.7-7) ได้กล่าวว่า การจูงใจช่วยในการปรับปรุงผลการ
ท างานของบุคลากรให้ดีข้ึน โดยการโนม้นา้วใหบุ้คลากรเกิดแรงจูงใจ หรือควบคุมแรงผลกัดนัจาก
ภายในบุคลากรไปในทิศทางท่ีท าให้บุคลากรแสดงพฤติกรรมเพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารอยา่ง
เตม็ความสามารถ 
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 สาคร สุขศรีวงศ์ (2559, น.173) ได้กล่าวว่า การจูงใจเป็นการชักจูงให้บุคคล
เหล่านั้นแสดงพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์ เพื่อให้ปฏิบติัหน้าท่ีได้เต็มท่ี การจูงใจท่ีมีประสิทธิภาพ
สามารถท าได้หลายวิธี เช่น การตอบสนองความต้องการของบุคคล โดยเรียนรู้ความต้องการ
ประเภทต่างๆ เพื่อท่ีจะตอบสนองได้ตรงกบัความตอ้งการ การจูงใจท าโดยการชกัจูงให้บุคคลมี
ความหวงัและมีความเช่ือมัน่ในผลลพัธ์ท่ีไดรั้บจากความพยายาม 

 Lovell (1980, pp.109) อธิบายว่าสามารถจ าแนกประโยชน์และความส าคัญของ
แรงจูงใจต่อการท างานของบุคลากรไว ้4 ประการ ดงัน้ี 

1. แรงจูงใจช่วยเพิ่มพลงัในการท างานให้บุคคลมีพลงั ซ่ึงเป็นแรงขบัเคล่ือนต่อ
พฤติกรรมของมนุษยใ์หมี้ความขยนั กระตือรือร้นท างานใหส้ าเร็จ 

2. แรงจูงใจช่วยเพิ่มความมุ่งมัน่พยายามในการท างาน ให้ผูป้ฏิบติังานมีความ
อดทน ไม่ยอ่ทอ้ต่อปัญหาและอุปสรรค 

3. แรงจูงใจช่วยให้เกิดการเปล่ียนแปลงรูปแบบการท างาน ปรับปรุงการท างาน
ใหดี้ข้ึน บุคคลท่ีมีแรงจูงใจจะพยายามศึกษาส่ิงท่ีผดิพลาดแลว้พยายามแกไ้ขใหดี้ข้ึน 

4. แรงจูงใจในการท างานช่วยเสริมสร้างคุณค่าของความเป็นคนท่ีสมบูรณ์  
มีความมุ่งมัน่ท างานใหเ้กิดความเจริญกา้วหนา้ มีจรรยาบรรณในการท างาน มีวนิบัความรับผดิชอบ 

2.3 ลกัษณะการจูงใจ 
  ณัฐพนัธ์ เขจรนันท์ และฉัตยาพร เสมอใจ (2547, น.176) ได้อธิบายว่า ความ

ต้องการของบุคคลเป็นแรงขับให้เขาเหล่านั้นแสดงพฤติกรรมเพื่อให้ได้ในส่ิงท่ีต้องการหรือ
เป้าหมาย ถ้าบุคคลสามารถบรรลุเป้าหมายแล้วแรงขบัจะลดลงและไม่ก่อให้เกิดพฤติกรรม โดย
บุคคลท่ีมีการจูงใจจะมีลกัษณะ 3 ประการ คือ 

1. พลงัในการแสดงออก (Energy) การจูงใจจะก่อให้เกิดพลงัผลกัดนัให้บุคคล 
ท ากิจกรรมต่างๆ ให้บรรลุเป้าหมาย โดยพลังในการแสดงพฤติกรรมน้ีเป็นส่ิงท่ีควรพิจารณา
เพื่อท่ีจะกระตุน้ใหเ้กิดกบัสมาชิกในองคก์าร เพื่อท่ีจะท างานอยา่งเตม็ท่ีในการบรรลุเป้าหมาย 

2. ความพยายาม (Persistence) หมายถึง การแสดงพฤติกรรมอย่างต่อเน่ืองและ
ไม่ย่อทอ้ เน่ืองจากบุคคลมีความเช่ือมัน่ในส่ิงท่ีเช่ือหรือมีความตอ้งการจากการจูงใจ ท าให้เขามี
ความพยายามท่ีจะกระท ากิจกรรมต่างๆ จนประสบความส าเร็จ 

3. การเปล่ียนแปลง (Variability) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลจะเปล่ียนแปลง
ได้จะข้ึนอยู่กบัสถานการณ์และช่วงเวลา เม่ือบุคคลมีความตอ้งการและแรงขบัเปล่ียนไป ท าให้ 
การจูงใจและพฤติกรรมของเขาปรับเปล่ียนตามไปดว้ย 
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2.4 กระบวนการจูงใจ 
  ราณี อิสิชยักุล (2557, น.7-7) ไดก้ล่าววา่การจูงใจ มี 5 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 

1. บุคลากรมีความตอ้งการหรือความคาดหวงั 
2. ความตอ้งการเป็นเสมือนแรงผลกัดนัใหเ้กิดความพยายามกระท า 
3. โดยมีเป้าหมายเป็นตวัก าหนดทิศทางการกระท า 
4. บุคลากรจะไดรั้บรางวลัตอบแทนจากการแสดงพฤติกรรมท่ีองคก์ารประสงค์

จากองคก์าร 
5. บุคลากรจะประเมินวา่รางวลัตอบแทนท่ีไดเ้พียงพอกบัความตอ้งการหรือไม่ 

2.5 ทฤษฎกีารจูงใจ 
  ราณี อิสิชยักุล (2557, น.7-8)  ไดก้ล่าวว่า ในช่วงปี 1878-1950 นกัวิชาการหลาย
ท่านไดใ้หค้วามคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัแรงจูงใจในการท างานท่ีเป็นท่ียอมรับ ไดแ้ก่ 

2.5.1 ทฤษฎลี ำดับขั้นควำมต้องกำรของมำสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs)  
    อบัราฮมั มาสโลว ์(Maslow 1943 อา้งถึงในราณี อิสิชยักุล, 2557, น.7-8) ได้

กล่าวว่าทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการ คือ ทฤษฎีแบ่งความต้องการของมนุษย์ออกเป็น 5 ขั้น  
โดยเร่ิมจากขั้นแรก คือ ความตอ้งการทางด้านร่างกาย (Physical Needs) และเม่ือความต้องการ 
แต่ละขั้นไดรั้บการตอบสนองแลว้ มนุษยก์็จะมีความตอ้งการอ่ืนๆ สูงข้ึน จนขั้นสุดทา้ย คือ ความตอ้งการ
ท่ีได้บรรลุความตั้งใจสูงสุดของตนเอง (Self-Actualization Need) ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว ์
ไดต้ั้งอยูบ่นการสมมติฐาน 3 ขอ้ คือ 

1. มนุษยมี์ความตอ้งการอยู่เสมอและไม่มีท่ีส้ินสุด เม่ือความตอ้งการใด
ไดรั้บการตอบสนองแลว้ ก็จะมีความตอ้งการใหม่เกิดข้ึนเสมอ 

2. ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้จะไม่ท าใหเ้กิดพฤติกรรม หรือ 
ลดแรงพฤติกรรมนั้นเอง 

3. ความตอ้งการของมนุษยจ์ะเรียงล าดบัตามความส าคญั จากความตอ้งการ
ระดบัต ่า ไปสู่ความตอ้งการระดบัสูง 

  



16 
 

ล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์ประกอบดว้ย ความตอ้งการ 5 ประเภท 
ดงัน้ี 

1) ความต้องการของร่างกาย (Physiological Needs) คือ ความตอ้งการใน
ปัจจยั 4 ได้แก่ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยั และยารักษาโรค โดยบุคคลจะตอบสนองความ
ตอ้งการขั้นพื้นฐานเหล่าน้ีจากรายไดป้กติท่ีเขาไดรั้บจากการท างาน 

2) ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety & Security Needs) คือ 
ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความปลอดภยัในการท างาน และงานท่ีมัน่คงให้กบัตนเองและครอบครัว 
โดยจะพิจารณาจากความมัน่คงในงาน ต าแหน่ง และสถานะขององคก์าร 

3) ความต้องการทางสังคม การมีส่วนร่วมในสังคม (Social Needs) 
หมายถึง ความตอ้งการเป็นท่ีรู้จกั และมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น ตลอดจนไดรั้บการยอมรับวา่เป็นส่วน
หน่ึงของสังคม ซ่ึงจะเกิดข้ึนไดจ้ากการยอมรับและการสนบัสนุนทางดา้นจิตใจจากภายในองคก์าร 
ซ่ึงจะเป็นปัจจยัท่ีท าใหบุ้คคลเกิดความรู้สึกผกูพนัและอยากเป็นสมาชิกขององคก์าร 

4) ความต้องการการยกย่อง ยอมรับนับถือ (Esteem Needs) หมายถึง ความ
ตอ้งการท่ียอมรับและภาคภูมิใจในตนเอง และการไดรั้บการยกยอ่งจากผูอ่ื้น องคก์ารจึงจดัต าแหน่ง
ท่ีส าคญั มีความรับผดิชอบในงาน เพื่อใหบุ้คคลเกิดความภาคภูมิใจ 

5) ความต้องการบรรลุความตั้งใจสูงสุดของตนเอง (Self-Actualization 
Needs) หมายถึงความตอ้งการท่ีมนุษย์แต่ละคนประสงค์ท่ีจะไดรั้บสูงสุด เพื่อท่ีจะไดใ้ช้ศกัยภาพ
หรือตระหนกัถึงศกัยภาพของตนอยา่งเต็มท่ี องคก์ารอาจเปิดโอกาสและสนบัสนุนการวางแผนและ
การพฒันาอาชีพ การหมุนเวียนงานให้บุคคลมีประสบการณ์ท างานท่ีหลากหลาย ให้โอกาสในการ
น าเสนอนวตักรรมและการเปิดโอกาสใหเ้ส่ียงในโครงการใหม่ๆ 
    ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์สามารถน าไปประยุกต์ใช้  
โดยวิเคราะห์ว่าสมาชิกภายในองค์การแต่ละคนมีความตอ้งการถึงขั้นใด เพื่อท่ีจะเสนอส่ิงจูงใจท่ี
ตอบสนองความตอ้งการ 

2.5.2 ทฤษฎอีีอำร์จี (ERG Theory)  
เคลยต์นั อลัเดอร์เฟอร์ (Alderfer 1960 อา้งถึงในราณี อิสิชยักุล 2557, น.7-

17) ไดก้ล่าววา่ ทฤษฎีอีอาร์จี เป็น ทฤษฎีท่ีแบ่งความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็นขั้นๆ คลา้ยทฤษฎี 
ล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์แต่ทฤษีน้ีแบ่งความตอ้งการมนุษยอ์อกเพียง 3 ขั้น 
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1. ความต้องการมีชีวิต (Existence Needs) คือ ความต้องการขั้นแรกสุด 
เช่น การไดรั้บเงินเดือน การมีงานท่ีมัน่คง สภาพแวดลอ้มสถานท่ีท างานปลอดภยั และ มีสวสัดิการ
ดูแลพนกังาน 

2. ความต้องการความสัมพนัธ์กับผูอ่ื้น (Relatedness Needs) คือ ความ
ตอ้งการซ่ึงเก่ียวพนักบัระหวา่งมนุษยต่์อมนุษย ์เช่น เพื่อนร่วมงาน ทีมงาน และ ครอบครัว กิจกรรม
ทางสังคม รวมถึงการไดรั้บการยอมรับในความสามารถ เพื่อท่ีจะอาศยัและช่วยเหลือเก้ือกูลกนัใน
การด ารงชีวติในสังคมไดอ้ยา่งมีความสุข 

3. ความตอ้งการเติบโตกา้วหนา้ (Growth Needs) คือ ความตอ้งการงานท่ี
น่าสนใจและท้าทาย ได้รับความก้าวหน้าในองค์การ และได้ความส าเร็จในชีวิต สร้างความ
ภาคภูมิใจในผลงานและความสามารถของตวับุคลากรเอง 
    ทฤษฎีน้ีระบุไว้ว่า  เ ม่ือมนุษย์ได้รับการตอบสนองความต้องการใน 
ขั้นตน้แลว้ ความตอ้งการจะพฒันาไปสู่ความตอ้งการขั้นต่อไป แต่ถา้ความตอ้งการขั้นต่อไปไม่ได้
รับการตอบสนอง มนุษยก์็จะถอยความตอ้งการลงมา 

2.5.3  ทฤษฎคีวำมต้องกำรทีเ่กดิเพิม่ขึ้น (Acquired Needs Theory)  
     สาคร สุขศรีวงศ์ (2559, น.166) ไดก้ล่าวไวว้่า ความตอ้งการในชีวิตมนุษย ์
ลว้นแต่เป็นความตอ้งท่ีมิไดติ้ดตวัตั้งแต่ก าเนิด แต่เป็นการพฒันามาจากประสบการณ์หรือเหตุการณ์
ท่ีเขา้มาในชีวติ สามารถจ าแนกความตอ้งการเหล่าน้ีได ้3 ประเภท 

1. ความตอ้งการความผกูพนั (Need for Affiliation) เป็นความตอ้งการท่ีจะ
มีความรักหรือความผกูพนัยนิดีกบับุคคลอ่ืน 

2. ความตอ้งการประสบความส าเร็จ (Need for Achievement) เป็นความ
ตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จในชีวิต 

3. ความตอ้งการอ านาจ (Need for Power) โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท 
คือ อ านาจเพื่อตนเอง หมายถึง ความตอ้งการมีอ านาจเหนือผูอ่ื้น เพียงเพื่อแสดงว่าตนสามารถใช้
อ านาจนั้นได้ และอ านาจเพื่อองค์การ หมายถึง ความตอ้งการท่ีจะมีอ านาจเพื่อจะสามารถแกไ้ข
ปัญหาขององคก์าร สามารถท าใหอ้งคป์ระสบผลส าเร็จ 
     McClelland (1973 อา้งถึงใน ณัฐพนัธ์ เขจรนันท์ฒ และฉัตยาพร เสมอใจ 
2547, น.187) ทฤษฎีการจูงใจเพื่อความส าเร็จ McClelland เสนอแนวคิดท่ีว่า ความต้องการ
ความส าเร็จของบุคคลเป็นความตอ้งการท่ีมีลกัษณะเฉพาะ ดงัต่อไปน้ี 
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1. ชอบความทา้ทายและยอมรับความเส่ียงในระดบักลาง และความตอ้งการ
ความรับผดิชอบในผลงาน 

2. ตั้งเป้าหมายในระดบัปานกลางโดยประเมินความเส่ียงท่ีมี 

3. ตอ้งการขอ้มูลยอ้นกลบั ในผลงานเพื่อเรียนรู้และท าความเขาใจใหดี้ข้ึน 

4. ตอ้งการขอ้มูลยอ้นกลบั เพื่อเรียนรู้และท าความเขา้ใจใหดี้ข้ึน 

5. ทกัษะในการวางแผนระยะยาว มีความสามารถในการจดัระบบงาน 

   มีการจ าแนกแรงจูงใจท่ีมีความส าคญัต่อการท างานออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
1. ความต้องการความส าเร็จ บุคคลท่ีต้องการความส าเร็จ ชอบท่ีจะ

รับผดิชอบและควบคุมสถานการณ์ของตน 

2. ความตอ้งการอ านาจ บุคคลตอ้งการอ านาจและอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืน 

3. ความต้องการมีส่วนร่วม บุคคลท่ีต้องการการมีส่วนร่วมจะพยายาม
รักษาความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลและสังคม 

2.5.4 ทฤษฎสีองปัจจัย (Two-Factor Theory)  
เฟรดเดอริค เฮอร์สเบอร์ก (Herzbergr 1960 อา้งถึงในราณี อิสิชยักุล 2557, 

น.7-19) กล่าวไวว้า่ ปัจจยัท่ีใชต้อบสนองความตอ้งการสามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
1) ปัจจัยจูงใจหรือปัจจัยเจริญเติบโต (Motivators or Growth Factors) หมายถึง 

ปัจจยัท่ีสามารถจูงใจให้บุคลากรปรับปรุงการท างานให้ดีข้ึน ซ่ึงเป็นปัจจยัเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
ในงาน ไดแ้ก่ 

 (1) ความส าเร็จในการท างาน คือ การท่ีสามารถท างานไดส้ าเร็จทนัตาม
เป้าหมาย การมีส่วนร่วม ความสามารถในการแก้ไขปัญหา และการรู้จกัป้องกนัปัญหาท่ีอาจจะ
เกิดข้ึน 

 (2) การได้รับการยอมรับ คือ การได้ความยอมรับนับถือจากคน 
รอบขา้ง หรือการไดรั้บการชมเชยในความสามารถ   

 (3) ความรับผดิชอบ คือ การไดมี้โอกาสไดรั้บมอบหมายงาน การมีส่วนร่วม
ในงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

 (4) ความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน หรือ โอกาสในการเจริญเติบโต คือ 
การไดรั้บการเล่ือนเม่ือปฏิบติังานส าเร็จ การไดรั้บการฝึกอบรม 

 (5) ลกัษณะงานท่ีท า คือ ความน่าสนใจในงานท่ีท า ความทา้ทาย ความ
มีอิสระในการตดัสินในงาน การท างานท่ีตรงกบัความถนดั และ ความรู้ความสามารถ 
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2) ปัจจัยค ้าจุนหรือปัจจัยบ ารุงรักษา (Hygiene or Maintenance Factors) 
เป็นปัจจัยท่ีก าจัดความไม่พอใจของสมาชิกองค์การ เป็นปัจจัยท่ีไม่เก่ียวข้องกับงานโดยตรง  
เป็นเพียงส่ิงท่ีป้องกนัไม่ใหบุ้คลากรเกิดความไม่พอใจ ไดแ้ก่ 

 (1) นโยบายการบริหารขององคก์าร คือ การจดัการ การบริหาร และควบคุม
ภายในองคก์าร 

 (2) การบงัคบับญัชาและการควบคุมดูแลท่ีมีคุณภาพ คือ ลกัษณะการ
บงัคบับญัชาของหวัหนา้งาน การใหค้  าแนะน าแก่ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา 

 (3) ความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน คือ การสามารถท างานร่วมกนัมี
ความเขา้ใจซ่ึงกนัและกนักบัเพื่อนร่วมงาน 

 (4) ความสัมพนัธ์กบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชา คือ การสามารถท างานร่วมกนัมี
ความเขา้ใจซ่ึงกนัและกนั การสั่งงานและส่ือสาร การไดรั้บความร่วมมือจากผูใ้ตบ้งัคบับญัชา 

 (5) ต าแหน่งงาน คือ อาชีพนั้นๆ เป็นอาชีพท่ีไดรั้บการยอมรับของสังคม 
 (6) ค่าตอบแทน และสวสัดิการ ผลตอบแทนท่ีไดรั้บส าหรับการท างาน

ใหอ้งคก์าร  
2.5.5 ทฤษฎคีวำมคำดหวังของวรูม (Vroom’s Expectancy Theory)  

วิคเตอร์ วรูม (Vroom 1964 อา้งถึงในราณี อิสิชยักุล 2557, น.7-22) กล่าวไว้
ว่า เม่ือบุคคลใดได้ใช้ความพยายาม (Effort) ในการปฏิบติังาน บุคคลนั้นจะคาดหวงัถึงผลงานท่ีจะ
เกิดข้ึน และค านึงถึงคุณค่าของผลลพัธ์ท่ีจะไดรั้บจากผลงาน โดยทฤษฎีความคาดหวงัของวรูมสามา
รถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ขั้นตอนดงัน้ี 

1) ความคาดหวงั (Expectancy) หมายถึง ความเช่ือของบุคคลว่าความ
พยายามหรือความขยนัจะท าให้เกิดผลการปฏิบติังานท่ีปรารถนา หรือความคาดหวงัในผลงานเกิด
จากความพยายามท่ีใช้ไป บุคคลใช้ความพยายามในการท างานเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ย่อมประเมิน
ความสามารถตนเอง และประเมินระดบัความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดผลงานตามประสงค ์

2) ความเป็นส่ือน า (Instrumentality) หมายถึง ความเช่ือของบุคคลว่าผล
การปฏิบติังานท่ีส าเร็จจะน ามาซ่ึงผลลพัธ์หรือรางวลัท่ีตอ้งการ หรือความคาดหวงัในผลลพัธ์จาก
ผลงานท่ีเกิดข้ึน เม่ือผลงานออกมาตามประสงคแ์ลว้ จะน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงปรารถนา 

3) ความมีคุณค่า (Valence) หมายถึง การเล็งเห็นคุณค่าของผลลพัธ์ท่ีได้ 
ความดึงดูดใจของคุณค่าของรางวลัตอบแทน 
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2.5.6 ทฤษฎคีวำมเสมอภำค (Equity Theory) 
สเตซี อดมัส์ (Adams 1963 อา้งถึงในสาคร สุขศรีวงศ์ 2559, น.171) ไดก้ล่าว

วา่ ทฤษฎีเสมอภาคเป็นแนวคิดท่ีเช่ือวา่สมาชิกทุกคนในองคก์ารมีความตอ้งการความเสมอภาค โดย
จะพิจารณาจากอตัราส่วนผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากองคก์าร ต่อส่ิงท่ีไดทุ้่มเทใหก้บัองคก์าร 

                  พิจารณาจาก     
ผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากองคก์าร

ส่ิงท่ีทุ่มเทใหก้บัองค์
 

 
1. ถา้เท่ากบัผูอ่ื้น แปลวา่เสมอภาค พนกังานจะรักษาระดบัการท างาน 
2. ถ้าไม่เท่ากับผูอ่ื้น แปลว่าไม่เสมอภาค พนักงานจะทุ่มเทาลดลงเพื่อ

ความเสมอภาค 
   กล่าวมาขา้งตน้สรุปได้ว่า การจูงใจ คือ กระบวนการต่างๆ ท่ีร่างกายและจิตใจ  
ถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าใหเ้กิดการแสดงพฤติกรรมเพื่อท่ีจะบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ ความตอ้งการ
ของบุคคลเป็นแรงขบัให้เขาเหล่านั้นแสดงพฤติกรรมเพื่อให้ได้ในส่ิงท่ีต้องการหรือเป้าหมาย  
การจูงใจเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการโน้มน้าวพนกังานให้ท างานไดมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และ
สามารถสรุปทฤษฎีท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ เพื่อพิจารณาประกอบในการประยุกต์ใช้ในการศึกษาได้
ดงัน้ี 

1) ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs) มี
การจดัระดบัขั้นความตอ้งการอยา่งมีแบบแผนและขั้นตอน แต่ในความเป็นจริงพนกังานอาจมีความ
ตอ้งการเพียงไม่ก่ีดา้น และการใหค้วามส าคญัต่อความตอ้งการอาจไม่เป็นไปตามล าดบัขั้นดงักล่าว 

2) ทฤษฎีอีอาร์จี (ERG Theory) เป็นทฤษฎีท่ีช่วยให้ผูบ้ริหารเขา้ใจความตอ้งการ
ของพนกังานท่ีมีหลายประเภทเช่นเดียวกบัทฤษฎีความตอ้งการของมาสโลว ์ซ่ึงตามความเป็นจริง
ความตอ้งการของพนกังานอาจมีเพียงบางดา้น และอาจไม่เป็นไปตามล าดบัขั้น 

3) ทฤษฎีความต้องการท่ีเกิดเพ่ิมขึ้น (Acquired Needs Theory) อธิบายความ
ตอ้งการในชีวิตมนุษยล์ว้นพฒันามาจากประสบการณ์หรือเหตุการณ์ท่ีเขา้มาในชีวิต  แต่พนกังาน
อาจขาดความตอ้งการอ านาจเพื่อองคก์าร 

4) ทฤษฎีสองปัจจัย(Two-Factor Theory)  เป็นทฤษฎีท่ีไดรั้บความนิยมเน่ืองจาก 
เป็นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพนกังานโดยตรง 

5) ทฤษฎีความคาดหวังของวรูม (Vroom’s Expectancy Theory) เป็นทฤษฎีท่ี
กล่าวถึงความคาดหวงัอยา่งเป็นระดบัขั้น โดยค านึงถึงคุณค่าของผลลพัธ์ท่ีจะไดรั้บจากผลงาน หรือ
รางวลัจากผลงานเพียงดา้นเดียว 
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6) ทฤษฎีความเสมอภาค (Equity Theory) เป็นทฤษฎีท่ีกล่าววา่เม่ือพนกังานรับรู้
ว่าผลตอบแทนไม่เสมอภาคเม่ือเทียบกับผูอ่ื้น พนักงานจะก าจดัความไม่เสมอภาคนั้นด้วยการ
เรียกร้องผลตอบแทนเพิ่ม หรือ ลดปัจจยัท่ีใหก้บังาน 

  เม่ือพิจารณาทฤษฎีทั้ ง 6 ทฤษฎีดังกล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่าทฤษฎีสองปัจจัยให้
ความส าคญัปัจจยัจูงใจท่ีมาจากพนกังาน ซ่ึงตามสภาพการท างานตามความเป็นจริงนั้น ผูป้ฏิบติังาน
หรือผูส้ร้างผลงานคือพนกังาน ถา้หากไม่มีปัจจยัจูงใจในการท างานจะท าให้ผลงานท่ีไดไ้ม่บรรลุ
ตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ในขณะเดียวกนัทฤษฎีสองปัจจยัไดแ้บ่งปัจจยัออกเป็น 2 ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การท างาน และ ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มการท างาน ผูศึ้กษาจึงไดเ้ลือกทฤษฎีสองปัจจยั
ของ เฮอร์เบิร์ก มาประยกุตใ์ชก้บัการศึกษาคร้ังน้ี 

 

3. แนวคดิการเสริมแรง 
 

3.1  ความหมายการเสริมแรง 
 ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดการเสริมแรง จากนกัวิชาการไดใ้ห้ความหมาย และทฤษฎี

การเสริมแรงไว ้ดงัน้ี 
ราณี อิสิชยักุล (2557, น.7-12) ไดก้ล่าวไวว้า่การเสริมแรงจูงใจ หมายถึง การเสริม

ความแข็งแกร่งของพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์และการยุติพฤติกรรมท่ีไม่พึงประสงค์ โดยค านึงถึง 
การเรียนรู้ของบุคคลและสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมท่ีพึงประสงค ์

3.2  ทฤษฎกีารเสริมแรงจูงใจ 
 ราณี อิสิชยักุล (2557, น.7-33) ไดก้ล่าวไวว้่า กลุ่มทฤษฎีการเสริมแรงจูงใจ เป็น

กลุ่มทฤษฎีท่ีแสดงพฤติกรรมท่ีเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก โดยทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เสริมแรงจูงใจในการท างานท่ีเป็นท่ียอมรับ ไดแ้ก่ 

 3.2.1 ทฤษฎเีสริมแรง (Reinforcement Theory) 
   บี เอฟ สกินเนอร์ (Skinner 1960 อา้งถึงในราณี อิสิชยักุล 2557, น.7-33) ได้

กล่าวไวว้า่ ทฤษฎีเง่ือนไขของการปฏิบติัการ (Operant Conditioning Theory) อธิบายถึงผลลพัธ์จาก
การกระท าพฤติกรรมในอดีตเป็นตวัควบคุมใหเ้กิดพฤติกรรมอีก โดยมีแนวคิดเง่ือนไขดงัน้ี 
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1. ถา้ในอดีตบุคคลแสดงพฤติกรรมนั้นแลว้ไดรั้บผลเป็นท่ีน่าพอใจ และ
ไดรั้บการเสริมแรงพฤติกรรมนั้นมีแนวโนม้ท่ีจะเกิดข้ึนอีก และในทางตรงกนัขา้มถา้หากพฤติกรรม
หรือการกระท าของบุคคลไดรั้บการลงโทษ พฤติกรรมเหล่านั้นมีแนวโนม้จะหดหายไปในท่ีสุด 

2. บุคคลจะแสดงพฤติกรรมท่ีพบวา่จะท าใหไ้ดรั้บรางวลัหรือผลตอบแทน
มากท่ีสุด 

3. สามารถก าหนดท่าทีของพฤติกรรมของบุคคล โดยการควบคุมรางวลั 
  Kreitner and Kinicki (2004 อา้งถึงในราณี อิสิชยักุล 2557, น.7-34) ไดก้ล่าว

วา่ ทฤษฎีเสริมแรง เป็นแนวคิดเชิงพฤติกรรมท่ีกล่าวไวว้า่ บุคคลสามารถเรียนรู้จากประสบการณ์ท่ี
เกิดข้ึนกบัตนเอง และส่ิงท่ีเรียนรู้มาจะส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมในอนาคตของบุคคลนั้น ทฤษฎี
เสริมแรงจะเน้นผลของการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริง โดยการท าให้บุคคลได้รับประสบการณ์ตาม
ทฤษฎีการเสริมแรง สามารถท าได ้4 กรณี ดงัน้ี 

1. การเสริมแรงทางบวก หากบุคคลเรียนรู้วา่การแสดงพฤติกรรมนั้นเป็น
ส่ิงท่ีพึงประสงคห์รือไดรั้บการเสริมแรงทางบวก บุคคลจะแสดงพฤติกรรมนั้นซ ้ าๆ 

2. การเสริมแรงทางลบ ในทางกลับกันกับการเสริมแรงทางบวก หาก
บุคคลเรียนรู้ว่าการแสดงพฤติกรรมนั้นเป็นส่ิงไม่พึงประสงค์ บุคคลนั้นจะแสดงพฤติกรรมเพื่อ
แกไ้ขพฤติกรรมนั้นๆ. 

3. การระงบั หมายถึง การลดหรือจ ากดัความถ่ีของพฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งการ 
โดยการหยุดการกระท าเสริมแรงทางบวกแก่บุคลากรสามารน ามาใช้ในกรณีท่ีต้องการลด
พฤติกรรมบางดา้นของบุคคล 

4. การลงโทษ เป็นอีกวธีิซ่ึงผูบ้ริหารสามารถน ามาใชล้ดพฤติกรรมท่ีไม่พึง
ประสงคข์องพนกังาน โดยใหผ้ลท่ีไม่น่าพอใจแก่บุคลากร. 

3.2.2 กำรเรียนรู้ทำงสังคม (Social Learning Theory) 
 Stajkovic and Luthans (2003 อ้างถึงในราณี อิสิชัยกุล 2557, น.7-36) ได้

กล่าวว่า ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคมเป็นกระบวนการอธิบายพฤติกรรมมนุษย ์ ซ่ึงมนุษยมี์ความ 
สามารถท่ีจะเรียนรู้ได ้ดงัน้ี 

1. การใช้สัญลกัษณ์ (Symbolizing) หมายถึง ความสามารถของมนุษยใ์น
การใช้สัญลกัษณ์ให้บุคคลสามารถด าเนินการ และแปลงประสบการณ์ท่ีมองเห็นเป็นการกระท า 
หรือพฤติกรรม 

2. การคิดล่วงหน้า (Forethought) หมายถึง ความสามารถของมนุษย์ท่ี
สามารถวางแผนล่วงหนา้ หรือ การคาดหวงัของผลจากการกระท า 
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3. การสังเกต (Observation) หมายถึง ความสามารถของบุคคลในการ
เรียนรู้พฤติกรรมใหม่ หรือ ประเมินผลท่ีอาจเกิดข้ึนจากการสังเกตุผูอ่ื้น 

4. การควบคุมตนเอง หรือ การดูแลตนเอง  (Self-regulation) หมายถึง 
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมตนเอง โดยการก าหนดมาตรฐานและผลของการกระท าทั้ง
ในรูปรางวลัผลตอบแทน หรือ การลงโทษ 

5. การสะทอ้นตนเอง (Self-reflection) หมายถึง ความสามารถของมนุษย์
ในการรับรู้ตนเอง ซ่ึงจะท าให้บุคคลสามารถคิดและวิเคราะห์ประสบการณ์และกระบวนการทาง
ความคิดของตนเอง 
    จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้น สรุปไดว้า่ การเสริมแรงจูงใจ หมายถึง การเสริมความ
แข็งแกร่งของพฤติกรรมท่ีพึงประสงคแ์ละการยุติพฤติกรรมท่ีไม่พึงประสงค ์โดยค านึงถึงการเรียนรู้
ของบุคคลและสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมท่ีพึงประสงค ์ ผูศึ้กษาสนใจศึกษา 
ทฤษฎีการเสริมแรงจึงน ามาประยกุตใ์ชก้บัการศึกษาคร้ังน้ี 
 

4. ข้อมูลทัว่ไปของบริษทัคอมพวิเตอร์ ซีสเท็ม คอนเน็คช่ัน อนิเตอร์แนชช่ันแนล จ ากดั 
 
 4.1 ความเป็นมาของบริษัท 
 บริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั ส านกังานใหญ่
อยูท่ี่อาคารทีพีไอ ทาวเวอร์ 26/31 จนัทน์ แขวงทุ่งมหาเมฆ เขตสาทร กรุงเทพมหานคร โดยประกอบ
ธุรกิจคา้ปลีกสินคา้ IT และ Smart Device เช่น โทรศพัทมื์อถือ Tablet และนาฬิกาอจัฉริยะ เป็นตน้ 
ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ CSC ก่อตั้งข้ึนเม่ือปี 2534 โดยในปัจจุบนัมีสาขาทั้งหมด 150 สาขา โดยท่ี 
ร้อยละ60 อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล และมีแนวโนน้วา่จะขยายเพิ่มเพื่อครอบคลุมทั้งประเทศไทย 
 บริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั หรือ ซี.เอส.ซี.  
(CSC) คือ หน่ึงในผูน้ าธุรกิจคา้ปลีกสินคา้ IT และ Smart Device ของเมืองไทย ท่ีมีประสบการณ์ใน
ธุรกิจยาวนานกวา่ 3 ทศวรรษ ภายใตก้ารน าของ คุณพิชยั นีรนาทโกมล ประธานกรรมการบริหาร 
CSC ท่ีมุ่งมัน่สร้างบริษทัฯ ให้เติบโตข้ึนและกา้วทนักระแสการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีการ
ส่ือสารของโลกปัจจุบนั CSC มีเครือข่ายร้านสาขามากกว่า 150 สาขาในห้างสรรพสินคา้ชั้นน า 
ITMall และModern Trade ทุกพื้นท่ีทัว่ประเทศ “รายงานประจ าปี บริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม  
คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั พ.ศ.2560” (2561) 
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 ความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า  คือ เป้าหมายหลักของ CSC ดังนั้ น บริษัทฯ  
ไม่เพียงแต่จะขยายจ านวนร้านสาขาให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน พร้อมกนัน้ีไดจ้ดัตั้งศูนยบ์ริการ
ประจ าภาค เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการกระจายสินคา้ในพื้นท่ีต่างจงัหวดัให้ทัว่ถึง และรวดเร็วยิ่งข้ึน 
อีกทั้งยงัมุ่งเนน้พฒันาคุณภาพบุคลากร และบริการหลงัการขาย ดว้ยการฝึกอบรมทกัษะ ความรู้และ
ความสามารถในดา้นต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใหส้ามารถบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
 ปัจจุบนั บริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม คอนเน็คชั่น อินเตอร์แนชชั่นแนล จ ากัด  
เป็นหน่ึงในผูน้ าธุรกิจอุตสาหกรรมค้าปลีกโทรศพัท์มือถือ ตั้ งแต่การจ าหน่ายโทรศพัท์มือถือ  
การจดทะเบียนเบอร์ใหม่ จนถึงรับช าระค่าโทรศพัท์ เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งหลากหลาย ภายใตแ้นวคิด “Bring you only the best” 
 4.2 โครงสร้างการบริหารของบริษัท 
  บริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเทม็ คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั จดัโครงสร้าง
การบริหารงานโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนสายงาน ดงัภาพ 2.1 
 

 
 
ภาพท่ี 2.1 โครงสร้างองคก์ารของ บริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเทม็ คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั 
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 โดยแต่ละส่วนของบริษทัฯ มีความรับผดิชอบและหนา้ท่ีการด าเนินงานต่างๆ ดงัน้ี 

1) สายงานฝ่ังบัญชี  รับผิดชอบ การเงิน การบัญชี ควบคุมงบประมาณ และ 
ส่ือสารกบัผูล้งทุน 

2) สายงานสารสนเทศ ดูแลระบบปฏิบติัการและพฒันาระบบสารสนเทศ 
3) สายงานการตลาด สรรหาและคดัเลือกผลิตภณัฑ ์พฒันาธุรกิจ 
4) สายงานสนับสนุน รับผิดชอบงานดา้นทรัพยากรมนุษย์ คลงัสินคา้ การจดัส่ง 

และ แผนกจดัซ้ือ  
5) สายงานปฏิบัติขาย (Front) รับผิดชอบการขาย การท ายอดขายให้ตรงกับ

เป้าหมายบริษทัท่ีไดว้างแผนไว ้
 4.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ของบริษัท 
 การก าหนดนโยบายการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของบริษัทสอดคล้องกับ
เจตนารมณ์การสร้างระบบการบริหารจดัการท่ีดี โดยบริษทั คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม คอนเน็คชั่น 
อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั มีวตัถุประสงคก์ารด าเนินงาน เป็นผูน้ าดา้นการบริการเพื่อสร้างความ
พึงพอใจของลูกคา้ โดยนโยบายกระบวนการจดัการทรัพยากรมนุษยค์รอบคลุมถึงการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย ์ไม่ว่าจะเป็นการสรรหา การคดัเลือก และการบรรจุพนกังาน การพน้สภาพการ 
จา้งงาน การบริหารค่าตอบแทนของพนกังาน และการฝึกอบรมพนกังานของ บริษทั คอมพิวเตอร์ 
ซีสเทม็ คอนเน็คชัน่ อินเตอร์แนชชัน่แนล จ ากดั โดยมีวตัถุประสงคก์ารบริหารทรัพยากรมนุษยข์อง
บริษทั ดงัน้ี 

1) การก าหนดนโยบายด้านบุคลากรท่ีชัดเจน  และสอดคล้องกับเจตนารมณ์ 
การสร้างระบบการบริหารจดัการท่ีดี 

2) การสรรหา และการคัดเลือกพนักงาน ให้มีความโปร่งใสในการสรรหาบรรจุ 
และไดพ้นกังานท่ีมีความรู้ ความสามารถ เหมาะสมกบัต าแหน่งงาน เขา้มาร่วมปฏิบติังาน 

3) หลักเกณฑ์และแนวทางในการปฏิบัติงานเก่ียวกบัการบริหารค่าตอบแทนของ
พนักงานใหเ้หมาะสมเป็นธรรมอยูเ่สมอ และสอดคลอ้งกบันโยบายรัฐบาล 

4) แนวทางในการปฏิบัติงานเก่ียวกับการฝึกอบรม  เพื่อพฒันา และธ ารงรักษา
บุคลากรท่ีมีคุณค่าใหป้ฏิบติังานในระดบัท่ีพึงปรารถนาขององคก์าร 
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4.3.1 กระบวนกำรจัดกำรทรัพยำกรมนุษย์ของ บริษทั คอมพวิเตอร์ ซีสเทม็ คอน

เน็คช่ัน อินเตอร์แนชช่ัน จ ำกดั ประกอบดว้ย 
  1)  การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ มีการวิเคราะห์อตัราก าลงัคน และการ
ปรับปรุงใบบรรยายลกัษณะงาน (Job Description) ทุกปีตามรอบงบประมาณ หากหน่วยงานไหน
ตอ้งการขอก าลงัคน จะตอ้งขออนุมติัก าลงัคนต่อผูบ้งัคบับญัชาท่ีมีอ านาจอนุมติั จากนั้นส่งเร่ือง
มายงัฝ่ายทรัพยากรมนุษย ์เพื่อด าเนินงานต่อไป 
   2) การสรรหา และการคัดเลือกพนักงาน  เจ้าหน้าท่ีทรัพยากรมนุษย์
ด าเนินการสรรหาพนักงานตามช่องทางต่างๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์การ โดยพิจารณาจาก
บุคลากรภายในท่ีมีคุณลกัษณะเหมาะสมก่อน แล้วจึงด าเนินการสรรหาจากภายนอก เจา้หน้าท่ี
ทรัพยากรมนุษยแ์ละหน่วยงานตน้สังกดั ร่วมกนัพิจารณาคดัเลือกบุคลากร 
 3) การฝึกอบรม และพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  ฝ่ายทรัพยากรมนุษยจ์ดัท า
แบบสอบถามความตอ้งการในการฝึกอบรม ส่งใหแ้ต่ละหน่วยงานพิจารณาหลกัสูตรการอบรมตาม
ความเหมาะสมและความจ าเป็น ในช่วงเดือนตุลาคมของทุกปี เพื่อวางแผนการพฒันาทรัพยากร
มนุษย์ในปีถัดไป เจ้าหน้าท่ีทรัพยากรมนุษย์ แจ้งกลับให้หน่วยงานต่างๆ ทราบถึงการอนุมติั
แผนการฝึกอบรมประจ าปี เจา้หนา้ท่ีทรัพยากรมนุษยแ์จง้ใหพ้นกังานท่ีเขา้รับการฝึกอบรมทราบถึง
ก าหนดการอบรม และ หลงัจากการฝึกอบรมเสร็จส้ิน ใหจ้ดัท าแบบประเมินผลการฝึกอบรม โดยท่ี
ผูจ้ดัการฝ่ายทรัพยากรมนุษยร่์วมกบัผูบ้งัคบับญัชาตน้สังกดัติดตามและวดัผลในดา้นความรู้ท่ีไดรั้บ 
รวมถึงการถ่ายทอดความรู้ใหก้บัผูเ้ก่ียวขอ้ง เพื่อใหบุ้คลากรไดน้ าส่ิงท่ีเรียนรู้ไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์
สูงสุดในการท างาน และปรับปรุงพฒันางานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยมีการตั้งเป้าหมายวา่ 
พนกังานทุกคนควรไดรั้บการฝึกอบรมอยา่งนอ้ย 10 ชัว่โมง ต่อ 1 ปี 
  4) การประเมินผลการปฏิบัติงาน ผูจ้ดัการหรือหัวหนา้งาน และพนกังาน
ร่วมกนัจดัท าตวัช้ีวดัท่ีส าคญั เพื่อก าหนดวตัถุประสงค์ของการท างานและการประเมินการท างาน
ร่วมกนั โดยจะตอ้งจดัท าให้เสร็จส้ินภายในวนัท่ี 31 มกราคมของทุกปี เม่ือถึงก าหนดรอบการ
ประเมินประจ าปี (เดือนตุลาคม) ฝ่ายทรัพยากรมนุษยเ์ป็นผูรั้บผิดชอบในการจดัเตรียมและส่งแบบ
ประเมินผลการปฏิบัติงานประจ าปีให้กับผู ้จ ัดการหรือหัวหน้างาน โดยการประเมินผลการ
ปฏิบติังานดงักล่าว ผูจ้ดัการหรือหวัหนา้งานจะตอ้งช้ีแจงให้ผูถู้กประเมินไดรั้บทราบถึงสาเหตุใน
การประเมิน โดยผูถู้กประเมินสามารถเสนอความคิดเห็นได ้พร้อมลงนามรับทราบการประเมิน เม่ือ
ประเมินเสร็จส้ินแลว้ให้ผูจ้ดัการหรือหวัหนา้งานส่งส าเนาแบบประเมินผลการปฏิบติังานคืนท่ีฝ่าย
ทรัพยากรมนุษยภ์ายใน 10 วนัท าการ 
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  5) การจ่ายค่าตอบแทน 
  (1)  ค่าตอบแทนปรกติ (เงินเดือน) บริษทัซีเอสซี มีการจ่ายค่าตอบแทน
แก่พนกังานโดยมีนโยบายจ่ายค่าตอบแทนท่ีตรงเวลาทุกเดือนและมีการปรับเงินเดือนตามผลงาน
และผลประเมินงานของพนกังานทุกปี 
  (2)  โบนสั จะจ่ายให้กบับุคลากรฝ่ายปฏิบติังาน (BackOffice) ตามผล
ประกอบการส้ินปี โดยค านวณจากผลการประเมินการท างาน 
  (3)  ค่านายหน้า ส าหรับพนักงานฝ่ายขาย หลักการจ่ายตามประกาศ
หลกัการจ่าย Incentive และ KPI ท่ีประกาศล่วงหนา้ 

4.3.2 นโยบำยประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนบริษัท คอมพวิเตอร์ ซีสเท็ม 
คอนเน็คช่ัน อินเตอร์แนชช่ันแนล จ ำกัด  ซ่ึงบริษทัฯ มีนโยบายในการตั้งเป้าหมายและวางแผน 
การปฏิบติังานใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารด าเนินงานของบริษทั เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพของ
การปฏิบติังานสูง โดยมีวตัถุประสงคก์ารด าเนินการวดัผลการปฏิบติังาน 

1. เพื่อก าหนด และสนบัสนุนการปฏิบติังานอย่างมีมาตรฐาน และสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์าร 

2. เพื่อยกระดับมาตรฐานการให้บริการลูกค้า และสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ 

3. เพื่อใชใ้นการบริการจดัการองคก์าร 
4. เพื่อสนบัสนุนการฝึกอบรมและพฒันาบุคลากรของบริษทั 

   โดยบริษทัฯ มีหวัขอ้และรายละเอียดการประเมิน ดงัน้ี 
1) ปริมาณงาน: พิจารณาจากผลงานท่ีสามารถปฏิบติัไดส้ าเร็จเม่ือเปรียบเทียบ

กบัมาตรฐานปริมาณเวลาท่ีก าหนด  
2) คุณภาพงาน: พิจารณาจากความถูกตอ้งครบถว้นรวดเร็วและความเรียบร้อย

ของผลงานเปรียบเทียบกบัมาตรฐาน  
3) ความรู้เก่ียวกับงาน: พิจารณาจากความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบังานในหนา้ท่ี

และงานท่ีเก่ียวขอ้งรวมทั้งเขา้ใจวธีิการปฏิบติังาน  
4) ความสามารถในการใช้วัสดุอุปกรณ์: พิจารณาจากความรู้ความช านาญ

ในการใช้วสัดุอุปกรณ์ หรือเคร่ืองมือรู้จกัระมดัระวงั และค านึงถึงความปลอดภยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การปฏิบติังานตลอดจนการรู้จกัประหยดัใช ้การระมดัระวงัรักษาทรัพยสิ์นไม่ใหเ้สียหาย  

5) ความรับผิดชอบ: พิจารณาจากความขยนัมัน่เพียร ความสนใจเอาใจใส่
ต่องานรวมทั้งการปฏิบติังานและติดตามงานจนเป็นผลส าเร็จตรงตามเวลา  
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6) มนุษย์สัมพันธ์: พิจารณาจากความสัมพนัธ์อันดีกับผูอ่ื้นและความ
สามารถเขา้กบัเพื่อนร่วมงานไดเ้ป็นอย่างดี ตลอดจนมีน ้ าใจท่ีจะให้ความช่วยเหลือผูอ่ื้นดว้ยความ
เตม็ใจ  

7) ทักษะในการส่ือสาร: พิจารณาจากความรู้ความสามารถในการติดต่อ
ถ่ายทอดความคิด ข่าวสารให้ผูอ่ื้นรับทราบและสามารถช้ีแจงหรืออภิปรายเร่ืองต่างๆ ให้บุคคล
ทัว่ไปเกิดความเขา้ใจไดง่้ายตรงกนั  

8) การให้ความร่วมมือประสานงาน: พิจารณาจากการใหค้วามร่วมมือและ
ประสานงานกบับุคคลอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใหก้ารปฏิบติังานบรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมาย  

9) ความเช่ือถือไว้วางใจได้: พิจารณาจากความละเอียดรอบคอบในการ
ปฏิบติัผลงานเป็นท่ีเช่ือถือไดโ้ดยผูบ้งัคบับญัชาไม่ตอ้งคอยควบคุมดูแลอยา่งใกลชิ้ด  

10)  ความประพฤติและการปฏิบัติงานตามระเบียบวินัย: พิจารณาจากจาก
การประพฤติตน การวางตนอยา่งเหมาะสมเป็นตวัอยา่งท่ีดี การแสดงออกถึงการเคารพกฎระเบียบ
ต่างๆ ของบริษทัรวมทั้งการเช่ือฟังและตั้งใจปฏิบติัตามค าสั่งผูบ้งัคบับญัชา  

 

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

จิราพร ชุมหนงั (2556) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของ
บุคลากรบริษทั สีมาธุรกิจ จ ากดั มีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดบัประสิทธิภาพการท างานของ
บุคลากร บริษทั สีมาธุรกิจ จ ากดั (2) เปรียบเทียบประสิทธิภาพการท างานของบุคลากรบริษทั สีมา
ธุรกิจ จ ากดั จ  าแนกตามปัจจยัด้านประชากร และ (3) ศึกษาปัจจยัจูงใจในการท างานท่ีส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพการท างานของบุคลากรบริษทั สีมาธุรกิจ จ ากดั จิราพรไดก้ล่าวไวว้่า ประสิทธิภาพ
การท างานหรือประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีมี
ความสามารถ ความพร้อม ความพยายามทุ่มเทอยา่งเตม็ใจในการปฏิบติังานของตนอยา่งคล่องแคล่ว 
ดว้ยความมีระเบียบ มีกฎเกณฑป์ฏิบติังานใหเ้สร็จทนัเวลารวดเร็ว ถูกตอ้ง มีคุณภาพ มาตรฐาน โดย
ส้ินเปลืองค่าใช้จ่ายน้อยท่ีสุด ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือบุคลากรของบริษทั สีมาธุรกิจ จ ากดั 
จ  านวนทั้ งส้ิน 215 คน ก าหนดกลุ่มตัวอย่างด้วยการค านวณได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 140 คน  
สุ่มตวัอย่างด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบชั้นภูมิและสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบด้วย ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
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ผลการศึกษาสรุปไวว้า่ (1) บุคลากรของบริษทั สีมาธุรกิจ จ ากดั มีประสิทธิภาพการท างานโดยรวมอยู่
ในระดบัสูง และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ทุกดา้นอยูใ่นระดบัสูง ล าดบัแรกคือ ดา้นค่าใชจ่้าย 
รองลงมาคือดา้นปริมาณงาน ดา้นคุณภาพ และดา้นเวลา ตามล าดบั (2) บุคลากรบริษทั สีมาธุรกิจ 
จ ากัด ท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ เงินเดือน และอายุการท างานแตกต่างกัน มี
ประสิทธิภาพการท างานไม่แตกต่างกนั และ (3) ปัจจยัจูงใจในการท างานท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพ
การท างานของบุคลากรบริษทั สีมาธุรกิจ จ ากดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นโอกาสท่ีจะเติบโตและกา้วหนา้ และดา้นสภาพการท างาน ซ่ึงสามารถท านายประสิทธิภาพการ
ท างานได้ร้อยละ 11 สามารถเขียนสมการการท านาย E = 0.25M5 + 0.19M11 โดยท่ี E = 
ประสิทธิภาพการท างาน M5 คือ ปัจจยัดา้นโอกาสการเจริญกา้วหนา้ M11 คือ ปัจจยัดา้นสภาพการ
ท างาน  จากสมการอธิบายไดว้่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการท างานของบุคลากรบริษทั 
สีมาธุรกิจ จ ากัด คือ ปัจจัยด้านโอกาสท่ีจะเติบโตและก้าวหน้าเม่ือเพิ่มข้ึน 1 คะแนน ท าให้
ประสิทธิภาพการท างานของบุคลากรบริษทั สีมาธุรกิจ จากดั เพิ่มข้ึน 0.14 คะแนน (เม่ือควบคุมตวั
แปรอ่ืน) และถา้ปัจจยัดา้นสภาพการทางานเพิ่มข้ึน 1 คะแนน ท าให้ประสิทธิภาพการท างานของ
บุคลากรบริษทั สีมาธุรกิจ จากดัเพิ่มข้ึน 0.07 คะแนน (เม่ือควบคุมตวัแปรอ่ืน) 

ณฐัฏน์นั คณิวชิาภรณ์ (2556) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสมดุลระหวา่ง
งานและชีวิตและพฤติกรรมการท างานท่ีมีประสิทธิผลของพนักงานระดับปฏิบัติการใน
อุตสาหกรรมผู ้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย โดยมีว ัตถุประสงค์  
1) เพื่อศึกษารูปแบบโครงสร้างความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของสมดุลระหวา่งงานและชีวิตท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการท างานท่ีมีประสิทธิผลของพนักงานระดบัปฏิบติัการในอุตสาหกรรมผูใ้ห้บริการ
เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของการสนบัสนุนจากครอบครัว 
การสนบัสนุนจากองค์การ การจดัการตนเอง การจดัการปัญหาแบบมุ่งปัญหา และสมดุลระหวา่ง
งานและชีวติต่อพฤติกรรมการท างานท่ีมีประสิทธิผลของพนกังานระดบัปฏิบติัการในอุตสาหกรรม
ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย โดยท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี 
คือ พนักงานระดับระดับปฏิบติัการในอุตสาหกรรมผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน
ประเทศไทย จ านวน 387คน ผลการศึกษาพบว่า การจดัการตนเอง ซ่ึงกล่าวถึง ความส าเร็จในการ
ท างาน การได้รับการยอมรับนับถือ และความรับผิดชอบ หรืออีกนัยหน่ึงปัจจยัจูงใจ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการท างานท่ีมีประสิทธิผลในระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  และการสนับสนุนจาก
องค์การ ซ่ึงได้อธิบายถึง นโยการบริหารองค์การ และความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานและ 
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ผูบ้งัคบับญัชา ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัค ้าจุน ส่งผลต่อพฤติกรรมการท างานท่ีมีประสิทธิผลใน
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 การศึกษาน้ีได้ให้ข้อเสนอแนะไวว้่าหน่วยงานสามารถน าเอา 
ผลการศึกษาไปช่วยพฒันานโยบาย สนบัสนุนให้เกิดการอบรม พฒันาพนกังาน อนัจะช่วยเพิ่มผล
การปฏิบติังานโดยรวมขององคก์ารต่อไป 

บุญธรรม พรเจริญ (2556) ไดท้  าการศึกษา อิทธิพลของแรงจูงใจ และพฒันาตนเองท่ีมี
ผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของพนักงานบญัชีในบริษทัท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย ์
แห่งประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ประสิทธิภาพในการท างานของพนกังานบญัชีใน
บริษทัท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย 2) อิทธิพลของแรงจูงใจและการพฒันา
ตนเองท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของพนักงานบญัชีในบริษทัท่ีจดทะเบียนในตลาด
หลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย และ 3) แนวทางในการพฒันาปรับปรุงประสิทธิภาพในการท างานของ
พนักงานบัญชีในบริษัทท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) โดยสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง พนกังานบญัชีในบริษทัท่ี
จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย จ านวนทั้ งส้ิน 997 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดย
โปรแกรมส าเร็จรูป ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งพนกังานบญัชีมีแรงจูงใจในการท างานในปัจจยั
ค ้าจุน และปัจจยัจูงใจในระดบัมาก โดยรวมจดัว่ามีแรงจูงใจในการท างานระดบัมาก ( x = 356) 
รวมถึงมีการพฒันาตนเองทางวิชาชีพ จิตใจ และร่างกายในระดบัมาก ส่วนการพฒันาตนเองทาง
สังคมมีเพียงระดับปานกลาง โดยรวมจดัว่ามีการพฒันาตนเองระดับมาก ( x = 3.60) ส าหรับ
ประสิทธิภาพในการท างานเฉล่ียอยูร่ะดบั 60.31 เปอร์เซ็นต ์ส าหรับแนวทางในการพฒันาปรับปรุง
ประสิทธิภาพในการท างานอยา่งเร่งด่วนคือ การปรับปรุงสภาพแวดลอ้มในการท างานให้เหมาะสม 
เช่น อุณหภูมิ แสวงสว่าง กล่ิน เสียง ความสะอาด ความปลอดภยั และ การเฟอร์นิเจอร์/อุปกรณ์
ส านกังานต่างๆ เป็นตน้ อิทธิพลของแรงจูงใจในการท างานปัจจยัค ้าจุนและปัจจยัจูงใจ การพฒันา
ตนเองมีความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุต่อประสิทธิภาพในการท างานของพนกังานบญัชีในบริษทัท่ีจด
ทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทยท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 อีกทั้งมีความสามารถ
ในการพยากรณ์ประสิทธิภาพในการท างานได้ระดับดีและเป็นท่ียอมรับ คิดเป็น ร้อยละ 87.6  
ซ่ึงผา่นเกณฑต์ั้งแต่ร้อยละ 40 ข้ึนไป โดยสามารถเขียนในรูปสมการโครงสร้างดงัน้ี 

 

SeD = 0.070MaF + 0.723*MoF;R2 = 0.528 
 

WE = 0.340*MaF + 0.746*MoF+0.450*SeD; R2 = 0.876 
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น่ิมนวน ทองแสน (2557) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างาน
ของพนกังานกลุ่มธุรกิจผลิตเคร่ืองส าอางในเขตจงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของพนกังานกลุ่มธุรกิจผลิตเคร่ืองส าอางในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
โดยรวบรวมข้อมูลจากการแจกแบบสอบถาม จ านวน 309 คน ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัองค์ประกอบของความคาดหวงัในการท างานโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปหานอ้ย อนัประกอบดว้ย ดา้นสภาพแวดลอ้มในการท างาน 
ดา้นความสัมพนัธ์กบัผูบ้งัคบับญัชา ดา้นค่าจา้งและสวสัดิการ ดา้นความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน 
และดา้นความมัน่คงในงาน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีประสิทธิภาพการท างานโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด โดยจ าแนกเป็นรายด้าน คือ ด้านส่วนบุคคลมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.24 และด้านผลการ
ปฏิบติังาน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 องค์ประกอบของความคาดหวงัของพนกังานกลุ่มธุรกิจผลิต
เคร่ืองส าอางในเขตจังหวดัปทุมธานี ทุกด้านมีความสัมพนัธ์กับประสิทธิภาพการท างานของ
พนกังานเป็นไปในทิศเดียวกนั ซ่ึงมีระดบัความสัมพนัธ์ปานกลางอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด คือ ดา้นความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน 

พรทิพย ์เกิดข า (2557) ได้ท าการศึกษา ปัจจยัแรงจูงใจท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพการ
ท างานของพนกังานในองคก์าร กรณีศึกษา ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั มหาชน เขตปทุมธานี-บางบวัทอง 
มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดบัแรงจูงใจและประสิทธิภาพในการท างานของพนกังานธนาคาร
กรุงเทพ จ ากดั มหาชน เขตปทุมธานี-บางบวัทอง 2) เพื่อศึกษาแรงจูงใจ และประสิทธิภาพในการ
ท างานของพนกังานธนาคารกรุงเทพ จ ากดั มหาชน เขตปทุมธานี-บางบวัทอง จ าแนกตามเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา ระยะเวลาท่ีท างาน และผลตอบแทน 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัแรงจูงใจใน
การปฏิบติังานท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการท างานของพนกังานธนาคารกรุงเทพ จ ากดั มหาชน 
เขตปทุมธานี-บางบวัทอง การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากพนกังานในองค์การ ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั มหาชน เขตปทุมธานี-บางบวัทอง จ านวน 
108 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล เพศหญิง ท่ีมีอายุ 20-30 การศึกษาระดบั ปริญญาตรี 
ท างานกับ ธนาคารกรุงเทพ เป็นระยะเวลา 1-5 ปี และได้ผลตอบแทน 20,0001 – 25,000 บาท  
ต่อเดือน พนกังานมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจูงใจในการท างาน และการท างานอยูใ่นระดบั
มาก ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัประสิทธิภาพในการท างาน ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อายุงาน ผลตอบแทนต่อเดือน มีความสัมพนัธ์
แตกต่างกนัดา้นอายุ และผลตอบแทนท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัแรงจูงใจในการท างานมีความสัมพนัธ์ 
เชิงบวกกับประสิทธิภาพการท างานในระดับปานกลาง ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดย
ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจและประสิทธิภาพการท างานทุกดา้นมีความสัมพนัธ์เป็น บวก 
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Zhang (2016) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบติังานของพนกังาน
ในโรงแรมสหราชอาณาจกัร โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อระบุปัจจยัท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพของ
พนกังานในอุตสาหกรรมโรงแรมของสหราชอาณาจกัร 2) เพื่อศึกษาถึงผลกระทบจากแรงจูงใจ  
3) เพื่อพิจารณาผลกระทบของประสิทธิภาพการท างานของพนกังานต่อคุณภาพของการบริการใน
โรงแรม ประชากรกลุ่มตวัอย่าง พนกังาน 75 คนจาก 6 โรงแรมหรูแห่งสหราชอาณาจกัร ผลการ
วิเคราะห์พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบติังานของพนักงาน ได้แก่ ปัจจยัการให้
รางวลัรายเดือน เช่น "รางวลัพนักงานดีเด่น" พบว่า การให้รางวลัซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของปัจจัย
เสริมแรง ส่งผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงาน โดยเม่ือเพิ่มรางวลั 1 หน่วย 
ประสิทธิภาพการปฏิบติังานของพนกังานจะเพิ่มข้ึน 0.321 หน่วย ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มพบว่า
สภาพแวดลอ้มการท างานซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัค ้าจุน ส่งผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบติังาน
ของพนักงาน โดยเม่ือปรับปรุงสภาพแวดล้อมการท างานให้ดีข้ึน 1 หน่วย ประสิทธิภาพการ
ปฏิบติังานของพนกังานจะเพิ่มข้ึน 0.364 หน่วย ประสิทธิภาพการปฏิบติังานของพนกังานจะเพิ่มข้ึน 
0.321 หน่วย ปัจจยัดา้นความกา้วหน้าในหน้าท่ีการงานซ่ึงเป็นปัจจยัจูงใจ ส่งผลต่อประสิทธิภาพ
การปฏิบติังานของพนกังาน โดยเม่ือเพิ่มความกา้วหน้าข้ึน 1 หน่วย ประสิทธิภาพการปฏิบติังาน
ของพนกังานจะเพิ่มข้ึน 0.177 หน่วย 

 
 

  



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามขั้นตอน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 1.1 ประชำกร  

     ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้ผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 

     กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่  ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
ท่ีแน่นอน จึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น โดยใช้สูตรในการค านวณ 
(W.G. Cochran, 1971) จากการก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ ณ ระดบั 95% ดงัน้ี 
   สูตรการค านวณ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง (Sample  Size) 
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 โดยท่ี  n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
   e  แทน  สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้ 
   Z  แทน  ระดบัความมัน่ใจท่ีผูศึ้กษาก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96  
     ท่ีระดบัความมัน่ใจ 95 % (ระดบั 0.05)  
   p  แทน  ค่าระดบัความน่าจะเป็นของประชากร 
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   เม่ือไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งมาแลว้ จ  านวน 385 ตวัอยา่ง ผูศึ้กษาไดท้  าการส ารอง
จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อลดความคลาดเคล่ือนในการวิเคราะห์จึงเก็บขอ้มูลเพิ่มอีก 15 ตวัอยา่ง รวม
เป็นจ านวนทั้ งหมด 400 ตวัอย่าง ทั้ งน้ี ผูศึ้กษาได้ใช้การสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) ดว้ยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก(Convenience Sampling) ให้ครบตามกลุ่ม
ตวัอยา่ง  
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 

 2.1 กำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรศึกษำ 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  
ซ่ึงสร้างตามวตัถุประสงคแ์ละกรอบแนวคิดท่ีก าหนดข้ึน โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

  ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถาม 
ท่ีสามารถเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed End Question) 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน เหตุผลในการซ้ือ ความถ่ี
ในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ ช่องทางในการซ้ือประเภท 
สินคา้ท่ีซ้ือ และการไดรั้บขอ้มูลสินคา้ 

  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคล โดยใช้ค  าถามแบบท่ีมีค าตอบให้
เลือก 5 ทางเลือก จ านวนทั้งส้ิน 25 ขอ้ โดยค าถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใช้
ระดับวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ระดบั 5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
  ระดบั 4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
  ระดบั 3 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  ระดบั 2 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย  
  ระดบั 1 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด  
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ระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของชั้น ดงัน้ี  
 

   ความกวา้งของชั้น =    
คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

  

     
5

15
  

       =  0.80 
   เกณฑก์ารประเมินผลดงัน้ี 
  คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง  ส่งผลต่อการตดัสินใจ มากท่ีสุด 
  คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง  ส่งผลต่อการตดัสินใจ มาก 
  คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง  ส่งผลต่อการตดัสินใจ ปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  ส่งผลต่อการตดัสินใจ นอ้ย 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  ส่งผลต่อการตดัสินใจ นอ้ยท่ีสุด 

 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยขอ้มูล 5 ดา้น ไดแ้ก่ การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินหลงัซ้ือ โดยใชค้  าถามแบบท่ีมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ทางเลือก จ านวน
ทั้งส้ิน 18 ข้อ โดยค าถามมีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใช้ระดับวดัข้อมูลประเภท 
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดบั โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน
เหมือนกบัในตอนท่ี 2 
 2.2 กำรทดสอบเคร่ืองมือ   
 ในการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อใหเ้คร่ืองมือมีความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ 
(Reliability) ผูศึ้กษาไดท้  าการทดสอบความเท่ียงตรงและความน่าเช่ือถือ มีรายละเอียดดงัน้ี 
 2.2.1 การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาแนวคิดและ
ทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาใช้เป็นกรอบในการสร้างแบบสอบถาม หลังจากนั้นผูศึ้กษาได้น า
แบบสอบถามท่ีไดเ้รียบเรียงแลว้ไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 คน เป็นผูพ้ิจารณาตรวจสอบความ
เท่ียงตรงด้านเน้ือหา (Content Validity) ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้ เพื่อขอค าแนะน าในการ
ปรับปรุงแก้ไขและเลือกเฉพาะขอ้ค าถามท่ีมีความเท่ียงตรงแล้วไปทดสอบก่อนเก็บข้อมูลจริง 
เพื่อหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม ไดค้่าความเท่ียงตรง เท่ากบั 0.80  
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2.2.2 การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูศึ้กษาได้น าแบบสอบถามท่ี
ปรับปรุงแกไ้ขแลว้ มาทดสอบความเช่ือมัน่โดยการทดลองน าไปใช้ (Pre –Test) กบักลุ่มตวัอย่าง 
จ  านวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบวา่ค าถามในแต่ละขอ้ของแบบสอบถาม สามารถส่ือความหมายไดต้รง
ตามท่ีผูศึ้กษาตอ้งการ และเป็นค าถามเหมาะสมหรือไม่ เพื่อน ามาวเิคราะห์ค านวณหาค่าความเช่ือถือ 
โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha - Coefficient) ของคอนบราค (Cronbach) ผลการวเิคราะห์
ค่าความเช่ือมัน่พบวา่ ค่าความเช่ือมัน่โดยรวมของปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีค่าเท่ากบั .985 และ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง มีค่าเท่ากบั .885 ซ่ึงมีค่ามากกว่า .700 ถือว่าแบบสอบถามน้ี
สามารถใชไ้ด ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548) ดงัตารางท่ี 3.1 - 3.2 
  
ตารางท่ี 3.1  ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด Cronbachs’ alpha แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ์ .98 ผา่น 
ดา้นราคา .92 ผา่น 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย .98 ผา่น 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด .91 ผา่น 
ดา้นบุคคล .98 ผา่น 

ค่ำควำมเช่ือมั่น .95 ผา่น 

   
ตารางท่ี 3.2  ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง 
 

กำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เวชส ำอำง Cronbachs’ alpha แปลผล 
การรับรู้ .850 ผา่น 
การคน้หาขอ้มูล .815 ผา่น 
การประเมินทางเลือก .893 ผา่น 
การตดัสินใจซ้ือ .911 ผา่น 
การประเมินหลงัซ้ือ .957 ผา่น 

ค่ำควำมเช่ือมั่น .885 ผา่น 
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 ผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่พบว่า ความเช่ือมัน่โดยรวมของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดมีค่าเท่ากบั 0.98 และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางมีค่าเท่ากบั 0.88 ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั0.70 แบบสอบถามน้ีใชไ้ด ้ 
  

3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง โดยให้กลุ่มตวัอย่างเป็นผู ้
กรอกแบบสอบถามเอง โดยค าถามในแบบสอบถามจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยออกแบบสอบถามให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ศึกษา และสมมติฐานท่ีตอ้งการทดสอบ  
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 4.1 กำรตรวจสอบข้อมูลในเบือ้งต้น 
  ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด มาด าเนินการประมวล และ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยด าเนินการ ดงัน้ี 
  4.1.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
และแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
  4.1.2 การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้งแลว้มาลง
รหสัในระบบคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรม EXCEL 
  4.1.3 การประมวลผลข้อมูล โดยน าขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาบนัทึก และประมวลผล
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ทางสถิติ 
 4.2 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เป็นการอธิบายข้อมูลเบ้ืองต้นเก่ียวกับ
กลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

         4.2.1 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามตอนที่ 1 ซ่ึงมีรายละเอียดข้อมูลปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน เหตุผลในการซ้ือ ความถ่ี 
ในการซ้ือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ โดยน ามาแจกแจงจ านวน
ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 



38 

 

4.2.2 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามตอนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และแบบสอบถาม
ตอนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยน ามาค านวณ
ค่าเฉล่ีย ( x ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD.) 

4.2.3 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติการทดสอบ 
t-test  และ F-test  เม่ือพบนยัส าคญัจึงท าการจ าแนกรายคู่ดว้ยวธีิเชฟเฟ่ (Scheffe) 

4.2.4 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) ดว้ยวธีิการเลือกแบบคดัเลือก
เขา้ (Enter Selection) 
 
 
 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อระดับการตดัสินใจช้ือผลิตภณัฑ ์
เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บกลุ่มตวัอย่างจากผูใ้ช้ผลิตภณัฑ ์
เวชส าอาง FACELABS ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ท าการทดสอบสมมติฐานใน
การศึกษา ประกอบด้วย 1)ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 
FACELABS ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 2)ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการ
ตดัสินใจช้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางFACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อให้เกิดความสะดวกในการเสนอผลของการ
วเิคราะห์ขอ้มูล และเพื่อใหส่ื้อความหมายไดเ้ขา้ใจตรงกนั ผูศึ้กษาจึงก าหนดสัญลกัษณ์และ
ความหมายไวด้งัต่อไปน้ี 

n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 x  แทน  ค่าคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
SD  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
t  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution  
F  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
r  แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์สหสัมพนัธ์  
Sig.  แทน  ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ 
การน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัต่อไปน้ี  
ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 

FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนท่ี 3 วิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 



40 
 

ตอนที ่1  วเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์  ความถ่ีในการซ้ือ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ ประเภท
ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ และช่องทางการได้รับข้อมูล โดยน าเสนอในรูปแบบของจ านวนและร้อยละดัง
ตารางท่ี 4.1  

 
ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 
             ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ   
             ชาย 151 37.80 
            หญิง 249 62.20 
อายุ   

ต ่ากวา่ 20 ปี 75 18.80 
21-30 ปี 181 45.20 
31-40 ปี 79 19.80 
41-50 ปี 37 9.20 
51-59 ปี 28 7.00 

สถานภาพ   
โสด 244 61.00 
สมรส 141 35.30 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 15 3.70 

ระดับการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 26 6.50 
ปริญญาตรี 194 48.50 
ปริญญาโท 170 42.50 
ปริญญาเอก 10 2.50 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 
             ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
ต าแหน่งงาน   

ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 55 13.80 
ธุรกิจส่วนตวั 162 40.40 
อาชีพอิสระ 105 26.30 
พนกังานเอกชน 40 10.00 
นกัเรียน/นกัศึกษา 38 9.50 

รายได้   
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 17 4.30 
15,001-30,000 บาท 252 63.00 
30,001-45,000 บาท 70 17.40 
45,001-60,000 บาท 25 6.30 
มากกวา่ 60,000 บาท ข้ึนไป 36 9.00 

                รวม 400 100.00 

   
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 249 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 62.20 และเพศชาย จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.80 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นมีอายุ 21 – 30 ปี จ  านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.20 

รองลงมาคือ อายุ 31-40 ปี จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 และต ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 75 คน  
คิดเป็นร้อยละ 18.80 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 รองลงมา
คือ สมรสแล้ว จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.30 และหย่า หม้าย แยกกันอยู่ จ  านวน 15 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3.70 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จ  านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 
48.50 รองลงมาคือ ปริญญาโท จ านวน 170  คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 และต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 
26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 
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กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.40 
รองลงมาคือ อาชีพอิสระ จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30 และขา้ราชการ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 
55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได ้15,001 – 30,000 บาท จ านวน  252 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.00 รองลงมาคือ 30,001 – 45,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.40 และมากกวา่ 60,000 
บาทข้ึนไป จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 

 
ตารางท่ี 4.2  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ 

เวชส าอาง  FACELABS (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ)   
 

เหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์ จ  านวน ร้อยละ 
รักษาสิว   159 39.80 
ต่อตา้นร้ิวรอย 177 44.30 
บ ารุงผวิขาว 174 43.50 
เติมความชุ่มช้ืน   172 43.00 
ผลิตภณัฑส์ าหรับผวิแพง่้าย             171 42.80 
   

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง  FACELABS 
เพราะว่าตอ้งการต่อตา้นร้ิวรอย จ านวน  177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.30 รองลงมาคือ ตอ้งการบ ารุง 
ผิวขาว จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 และตอ้งการเติมความชุ่มช้ืน จ านวน 172 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43.00 
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ตารางท่ี 4.3  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ 

เวชส าอาง  FACELABS 
 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 60 15.00 
1-2 คร้ังต่อเดือน 231 57.70 
3-4 คร้ังต่อเดือน 66 16.50 
มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 43 10.80 
                รวม 400 100.00 
   

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง  
FACELABS 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน  231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.70 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 และนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 

 
ตารางท่ี 4.4 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS 
 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
คนในครอบครัว 70 17.50 
เพื่อน 229 57.20 
พนกังานขาย 65 16.30 
Blogger 36 9.00 
                รวม 400 100.00 
   

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลจากเพื่อนในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS จ านวน  229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.20 รองลงมาคือ คนใน
ครอบครัว จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และพนกังานขาย จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 
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ตารางท่ี 4.5  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS 
 
ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 49 12.30 
501-1,000 บาท 251 62.70 
1,001-2,000 บาท 54 13.5 
2,001-3,000 บาท 35 8.70 
3,001-5,000 บาท 7 1.80 
มากกวา่ 5,000 บาทข้ึนไป 4 1.00 
                รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวช

ส าอาง FACELABS 501-1,000 บาท จ านวน  251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.70 รองลงมาคือ 1,001-2,000 
บาท จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และต ่ากวา่ 500 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.30 

 
ตารางท่ี 4.6  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์

เวชส าอาง  FACELABS 
 

           ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์ จ  านวน ร้อยละ 
หา้งสรรพสินคา้ เดอะมอลล์ 71 17.70 
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง เช่น ร้าน Beautrium 204 51.00 
ร้านคา้ทัว่ไป 49 12.30 
ร้านยาทัว่ไป 50 12.50 
ช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น Website, Instagram, 
Facebook, Line 

26 6.50 

                รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง  
FACELABS ผ่านร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง เช่น ร้าน Beautrium จ านวน  204 คน คิดเป็นร้อยละ 
51.00 รองลงมาคือ ห้างสรรพสินคา้ เดอะมอลล์ จ  านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.70 และร้านยา
ทัว่ไป จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 

 
ตารางท่ี 4.7  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทของผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 

FACELABS (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ)   
 

        ประเภทของผลิตภณัฑ์เวชส าอาง  จ  านวน ร้อยละ 
Pure Gel 138 34.50 
Toner   290 72.50 
Hydrating Essence 328 82.00 
Luminah C’erum 340 85.00 
Revival Lift Gel 177 44.30 
Oil Free Moisturizer 133 33.30 
Sunscreen   277 69.30 
   

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือ Luminah C’erum จ านวน 340 คน  
คิดเป็นร้อยละ 85.00 รองลงมาคือ Hydrating Essence จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 82.00 และ 
Toner จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50 

 
ตารางท่ี 4.8  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่องทางในการไดรั้บขอ้มูล

ผลิตภณัฑ ์FACELABS (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ)   
 

           ช่องทางในการไดรั้บขอ้มูล จ านวน ร้อยละ 
ส่ือออนไลน์   322 80.50 
นิตยสารความงาม 330 82.50 
ป้ายโฆษณา   153 38.30 
Blogger 282 70.50 
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลผ่านนิตยสารความงาม 
จ านวน 330 คน คิดเป็นร้อยละ 82.50 มากท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ือออนไลน์ จ  านวน 322 คน คิดเป็น
ร้อยละ 80.50 และ Blogger จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 ตามล าดบั 
 

ตอนที ่2 วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 
FACELABS ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูปแบบของค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
ดงัตารางท่ี 4.9 – 4.12 

 
ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด x  S.D. ระดบัความส าคญั 
ดา้นผลิตภณัฑ ์  3.51 0.88 ปานกลาง 
ดา้นราคา 4.04 0.64 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.08 0.63 มาก 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.94 0.84 มาก 

รวม 3.89 0.82 มาก 
    

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.89, SD. = 0.82) เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
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ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ x  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. มีการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑต์ามสภาพผวิหนา้

ของผูใ้ช ้
2.79 1.48 ปานกลาง 

2. บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชง่้าย พกพาสะดวก 2.34 0.77 ปานกลาง 
3. ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสม 2.78 1.47 ปานกลาง 
4. ส่วนผสมเป็นสารสกดัจากธรรมชาติ เช่น มะพร้าว 

เป็นตน้ 
4.06 0.69 มาก 

5. ปราศจากสารท่ีก่อให้เกิดการแพแ้ละระคายเคือง 5 
ชนิด คือ SLS Paraben น ้าหอม สี Soap   

3.98 0.61 มาก 

6. มีผลการทดสอบ วา่ไม่ก่อให้เกิดการแพแ้ละระคาย
เคือง จากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ 

4.03 0.65 มาก 

7. โรงงานท่ีผลิตไดม้าตรฐานGMP 4.01 0.66 มาก 
8. แสดงเลขจดแจง้จากส านกังานคณะกรรมการอาหาร

และยา (อย.) อยา่งชดัเจน 
4.09 0.67 มาก 

รวม 3.51 0.88 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ( x = 3.51, SD. = 0.88) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการแสดงเลขจดแจง้จากส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) อยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.09, SD. = 0.67) รองลงมา
คือ ส่วนผสมเป็นสารสกดัจากธรรมชาติ เช่น มะพร้าว เป็นตน้ ( x = 4.06, SD. = 0.69) และมีผลการ
ทดสอบวา่ไม่ก่อใหเ้กิดการแพแ้ละระคายเคือง จากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ ( x = 4.03, SD. = 0.65) 
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ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา x  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 4.08 0.64 มาก 
2. ราคาเหมาะสมในกลุ่มผลิตภณัฑส์ าหรับผวิแพง่้าย  4.00 0.68 มาก 
3. ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ 4.05 0.59 มาก 
4. ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่ เม่ือเปรียบเทียบกบั

คุณภาพผลิตภณัฑอ่ื์น ในประเภทเดียวกนั 
4.04 0.65 มาก 

                              รวม 4.04 0.64 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นราคา ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.04, SD. = 0.64) เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก  
( x = 4.08, SD. = 0.64) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ ( x = 4.05, SD. = 0.59)  
และระดบัของราคาคุม้ค่ากว่า เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพผลิตภณัฑ์อ่ืน ในประเภทเดียวกนั ( x = 
4.04, SD. = 0.65)   

 
ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย x  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือไดง่้าย 4.04 0.64 มาก 
2. สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ 4.08 0.65 มาก 
3. มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือไดง่้าย 4.09 0.61 มาก 
4. ต าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย 4.14 0.63 มาก 
5. ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์มีความหลากหลาย 

เช่น Line Facebook Website 
4.07 0.62 มาก 

รวม 4.08 0.63 มาก 
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จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( x = 4.08, SD. = 0.63)  
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัต าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ในระดบัมาก ( x = 4.14, SD. = 0.63) รองลงมาคือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
หลากหลาย หาซ้ือได้ง่าย ( x = 4.09, SD. = 0.61) และสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะดวกในการ
เดินทางไปซ้ือ ( x = 4.08, SD. = 0.65)   

 
ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสริม

การตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด x  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ท่ีครบถว้น 

เช่น รีววิ วธีิใช ้บน IG Facebook 
4.05 0.58 มาก 

2. การโฆษณาท่ีน่าสนใจในส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุ 
แผน่ป้ายหนา้ร้าน ตูสิ้นคา้หนา้ร้านคา้  

4.08 0.68 มาก 

3. การแจกตวัอยา่งสินคา้ทดลองใช ้ 4.03 0.64 มาก 
4. มีการใหส่้วนลด 15-20%  4.09 0.72 มาก 
5. มีการท ากิจกรรม ซ้ือ 1แถม 1  3.68 1.09 มาก 
6. มีการท ากิจกรรม ซ้ือครบ 500 แถม Gel ลา้งหนา้  

หรือซ้ือครบ 800 แถม Toner 
3.85 1.00 มาก 

7. พนกังานขายพดูจาสุภาพ อธัยาศยัดี แต่งกายสะอาด
เรียบร้อย 

3.87 1.02 มาก 

8. พนกังานขายมีการติดตามผลหลงัการขายและ 
ใหค้  าแนะน าการใช ้และแนะน าPromotion 

3.83 1.01 มาก 

                                รวม 3.94 0.84 มาก 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ภาพรวม อยู่ในระดบัปานกลาง ( x = 3.94, SD. = 0.84)  
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการให้ส่วนลด 15-20%  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่
ในระดบัมาก ( x = 4.09, SD. = 0.72) รองลงมาคือ การโฆษณาท่ีน่าสนใจในส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุแผน่
ป้ายหนา้ร้าน ตูสิ้นคา้หนา้ร้านคา้  ( x = 4.08, SD. = 0.68) และการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของ
สินคา้ท่ีครบถว้น เช่น รีววิ วธีิใช ้บน IG Facebook ( x = 4.05, SD. = 0.58)   

 

ตอนที ่3  วิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 
ภาพรวมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยน าเสนอในรูปแบบของค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.14  
 

ตารางท่ี 4.14  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 
FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 

 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ x  S.D. ระดบัความส าคญั 
การรับรู้ปัญหา 3.79 1.05 มาก 
การคน้หาขอ้มูล 4.00 0.99 มาก 
การประเมินทางเลือก 3.86 0.97 มาก 
การตดัสินใจซ้ือ 3.87 1.01 มาก 
การประเมินหลงัซ้ือ 4.05 1.05 มาก 

    รวม 4.01 1.00 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.01, SD. = 1.00) เม่ือพิจารณา
รายดา้นพบวา่ การประเมินหลงัซ้ือมีค่าเฉล่ียสูงสุดในระดบัมาก ( x = 4.05, SD. = 1.05) รองลงมา
คือ การคน้หาขอ้มูล ( x = 4.00, SD. = 0.99) และน้อยท่ีสุดคือการรับรู้ปัญหา ( x = 3.79, SD. = 
1.05)   
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ตารางท่ี 4.15  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 

FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในแต่ละดา้น 
 

รายการ x  S.D. ระดับความส าคัญ 

การรับรู้ปัญหา 3.79 1.05 มาก 

1. ตอ้งการรักษาดูแลผวิหนา้ของตนเอง 3.79 1.05 มาก 

2. เพื่อเสริมบุคลิกภาพ 3.72 0.96 มาก 

3. ถึงวยัท่ีสมควรตอ้งใช้ 3.55 1.10 ปานกลาง 
4. เป็นผลิตภณัฑส์ าหรับผวิแพง่้าย 3.79 0.98 มาก 

การค้นหาข้อมูล 4.00 0.99 มาก 

5. มีการศึกษาหาขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบั 
FACELABS จากเพื่อนและสมาชิกครอบครัว 

3.70 1.05 มาก 

6. มีการศึกษาหาขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบั 
FACELABS ดว้ยตนเอง 

4.00 0.99 มาก 

7. มีการศึกษา FACELABS จากโทรทศัน์ วทิย ุและ
ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือออนไลน์ต่าง ๆ 

3.89 0.89 มาก 

การประเมินทางเลือก 3.86 0.97 มาก 

8.  มีการตรวจสอบวนั เดือน ปีท่ีผลิตก่อนซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ทุกคร้ัง 

3.59 1.00 มาก 

9. เพื่อนและสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS 
ของท่าน 

3.79 1.04 มาก 

10. ความน่าเช่ือถือของยีห่้อเวชส าอาง FACELABS 
ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือ 

3.86 0.97 มาก 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ) 
 

รายการ x  S.D. ระดับความส าคัญ 

การตัดสินใจซ้ือ 3.87 1.01 มาก 

11. เป็นเวชส าอางท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป 3.30 3.30 ปานกลาง 

12. เป็นเวชส าอางท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.87 3.87 มาก 
13. เป็นเวชส าอางท่ีปราศจากสารท่ีก่อใหเ้กิด 

การแพ ้และการระคายเคือง 
2.98 2.98 ปานกลาง 

14. เคยทดลองใชแ้ละช่ืนชอบในคุณภาพ 3.24 3.24 ปานกลาง 

การประเมินหลงัซ้ือ 4.05 1.05 มาก 

15. หากไดผ้ลดีท่านจะกลบัไปซ้ือผลิตภณัฑ์อีก 3.83 1.04 มาก 

16. หากไดผ้ลดีท่านจะบอกใหผู้อ่ื้นซ้ือตาม 4.05 1.05 มาก 

17. หากพบวา่ไดผ้ลดี ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑ์ 
ชนิดอ่ืนๆ ของ FACELABS มาทดลองใช ้

3.75 0.97 มาก 

18. ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑใ์ชต่้อไป 3.94 1.03 มาก 

รวม 4.01 1.00 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 

เวชส าอาง FACELABS ดงัน้ี 
การรับรู้ปัญหา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ 

ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.79, SD. = 1.05) เม่ือวิเคราะห์รายดา้นพบว่า ตอ้งการรักษาดูแล
ผิวหนา้ของตนเอง และเป็นผลิตภณัฑส์ าหรับผิวแพง่้าย โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก ( x = 
3.79, SD. = 1.05) รองลงมาคือ เพื่อเสริมบุคลิกภาพ ( x = 3.72, SD. = 0.96) และถึงวยัท่ีสมควร 
ตอ้งใช ้( x = 3.55, SD. = 1.10)   
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การคน้หาขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการคน้หาข้อมูล 
ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.00, SD. = 0.99) เม่ือวิเคราะห์รายดา้นพบวา่ มีการศึกษาหาขอ้มูล
และรายละเอียดเก่ียวกบั FACELABS ดว้ยตนเอง โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก ( x = 4.00, 
SD. = 0.99) รองลงมาคือ มีการศึกษา FACELABS จากโทรทศัน์ วิทยุ และส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือออนไลน์
ต่างๆ ( x = 3.89, SD. = 0.89) และมีการศึกษาหาขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบั FACELABS จาก
เพื่อนและสมาชิกครอบครัว ( x = 3.70, SD. = 1.50)   

การประเมินทางเลือก กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการประเมิน
ทางเลือกภาพรวม อยู่ในระดับมาก ( x = 3.86, SD. = 0.97) เม่ือวิเคราะห์รายด้านพบว่า ความ
น่าเช่ือถือของยี่ห้อเวชส าอาง FACELABS ท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือ โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบั
มาก ( x = 3.86, SD. = 0.97) รองลงมาคือ เพื่อนและสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของท่าน ( x = 3.79, SD. = 1.04) และมีการตรวจสอบวนั 
เดือน ปีท่ีผลิตก่อนซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ทุกคร้ัง ( x = 3.59, SD. = 1.00)   

การตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.87, SD. = 1.01) เม่ือวิเคราะห์รายดา้นพบว่า เป็นเวชส าอางท่ีมี
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 รองลงมาคือ เป็น
เวชส าอางท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 ( x = 3.30, SD. = 1.06) และเคยทดลอง
ใชแ้ละช่ืนชอบในคุณภาพ ( x = 3.24, SD. = 1.27)   

การประเมินหลงัซ้ือ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการประเมิน
หลังการซ้ือภาพรวม อยู่ในระดับมาก ( x = 4.05, SD. = 1.05) เม่ือวิเคราะห์รายด้านพบว่าหาก
ไดผ้ลดีท่านจะบอกใหผู้อ่ื้นซ้ือตาม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 รองลงมา
คือท่านจะซ้ือผลิตภัณฑ์ใช้ต่อไป ( x = 3.94, SD. = 1.03) และหากได้ผลดีท่านจะกลับไปซ้ือ
ผลิตภณัฑอี์ก ( x = 3.83, SD. = 1.04)   
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ตอนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
การศึกษาคร้ังน้ีใชว้ิเคราะห์ทางสถิติ โดยใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (T-test) 

ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรือ
การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way Anova) เม่ือ
เปรียบเทียบความแตกต่างมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป และเม่ือพบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม จะท าการ
ทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวิธีทดสอบของเชฟเฟ่ (Scheffe) 
และใช้สถิติทดสอบหาการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพื่ออา้งอิงสู่ประชากร
กลุ่มใหญ่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

4.1 สมมติฐานที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เวชส าอาง 
FACELABS ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

 4.1.1 สมมติฐานข้อ 1.1 เพศ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 
FACELABS แตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี 4.16  ผลการทดสอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ  N Mean S.D. t-test  Sig. 
ชาย 151 3.65 0.66 

-1.01 0.30 
หญิง 249 3.72 0.66 

 
             จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  
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4.1.2 สมมติฐานข้อ 1.2  อายุ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 

FACELABS แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง จ าแนกตามอายุ 
 

 อาย ุ N Mean S.D. F Sig. 
ต ่ากวา่ 20 ปี 75 3.63 0.69 

0.87 0.47 
21-30 ปี 181 3.76 0.57 
31-40 ปี 79 3.65 0.73 
41-50 ปี 37 3.72 0.66 
51-59 ปี 28 3.59 0.88 
รวม 400 3.70 0.66   

 
              จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

4.1.3 สมมติฐานข้อ 1.3  สถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
เวชส าอาง FACELABS แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

 สถานภาพสมรส N Mean F Sig. 
โสด 244 3.69 

0.23 0.79 สมรส 141 3.70 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 15 3.81 

รวม 400 3.70   
 
              จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
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4.1.4 สมมติฐานข้อ 1.4  ระดับการศึกษาแตกต่างกนั มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

เวชส าอาง FACELABS แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.19  ผลการทดสอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 ระดบัการศึกษา N Mean F Sig. 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 26 3.69 

0.37 0.77 
ปริญญาตรี 194 3.70 
ปริญญาโท 170 3.70 
ปริญญาเอก 10 3.48 

รวม 400 3.70   
 
                  จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

4.1.5 สมมติฐานข้อ 1.5  อาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 

FACELABS แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.20  ผลการทดสอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง จ าแนกตามอาชีพ 
 

 อาชีพ N Mean S.D. F Sig. 
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 55 3.59 0.76 

3.00* 0.01 
ธุรกิจส่วนตวั 162 3.61 0.70 
อาชีพอิสระ 105 3.86 0.55 

พนกังานเอกชน 40 3.80 0.45 
นกัเรียน/นกัศึกษา 38 3.63 0.70 

รวม 400 3.70 0.66   
*นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
เม่ือพบความแตกต่างจึงท าการทดสอบดว้ย Scheffe รายคู่ 
  
ตารางท่ี 4.21  ค่าของเชฟเฟ่ (Scheffe) ความแตกต่างอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร     
      

อาชีพ 
 ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 
ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อาชีพ
อิสระ 

พนกังาน
เอกชน 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

 X  3.59 3.61 3.86 3.80 3.63 
ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 
3.59  -0.02 -0.27* -0.20 -0.03 

ธุรกิจส่วนตวั 3.61     -0.24* -0.18 -0.01 
อาชีพอิสระ 3.86       0.06 0.23 

พนกังานเอกชน 3.80         0.16 
นกัเรียน/นกัศึกษา 3.63           

*นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
               

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ เม่ือทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ 
ดว้ยวธีิการทดสอบของเชฟเฟ่ (Scheffe) พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ มีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสูงกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพราชการ/รัฐวิสาหกิจ และ
ธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิต .05 และพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS มากท่ีสุด  
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4.1.6 สมมติฐานข้อ 1.6  ระดับรายได้แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง จ าแนกตามรายได ้
 

ระดบัรายได ้ N Mean SD F Sig. 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 17 3.80 0.46 

0.19 0.93 

15,001-30,000 บาท 252 3.68 0.65 
30,001-45,000 บาท 70 3.74 0.68 
45,001-60,000 บาท 25 3.70 0.68 
มากกวา่60,000 บาท ข้ึนไป 36 3.68 0.74 

รวม 400 3.70 0.66   

      
                  จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดแ้ตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

4.2 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 
เวชส าอาง FACELABS ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ตารางท่ี 4.23  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยวิธีการเลือกแบบ
คดัเลือกเขา้ (Enter Selection) 

 

  

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

b Std. Error Beta 
(Constant) 1.872 0.30   6.08 0.00 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) -0.118 0.12 -0.08 -.98 0.32 
ดา้นราคา (X2) -0.318 0.02 -0.04 -.78 0.12 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 0.337 0.17 0.22 1.98* 0.04 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (X4) 0.827 0.10 0.61 7.65* 0.00 

F= 61.30        Sig.= 0.000      
R= 0.61            R2 = 0.619        Adjusted R2 = 0.377     S.E.est = 0.52 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขณะท่ีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

เม่ือพิจารณาค่าน ้ าหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีค่า Beta เท่ากบั 0.827 ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า Beta 
เท่ากบั 0.337 โดยสามารถร่วมกนัท านายการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้ร้อยละ 61.90 (R2= 0.619, P < 0.05) 
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จากการทดสอบค่าทางสถิติ ของค่าสัมประสิทธิของตวัแปรอิสระทั้ง 4 ดา้นไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภณัฑ์(x1)  ด้านราคา(x2) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(x3) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด(x4) 
สามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการเชิงเส้นตรงท่ีได้จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 เพื่อท านายการตดัสินใจซ้ือการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดด้งัน้ี 

Y       =     1.87 + 0.33 (X3) + 0.82 (X4) 

จากสมการเชิงเส้นตรงจะเห็นว่า ค่าสัมประสิทธิ (β) ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายเท่ากบั 0.35 และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เท่ากบั 0.82 มีค่าสัมประสิทธ์เชิงบวกถือ
ว่ามีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกนั 

 
 
 



 
 

บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอางของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อจะได้ทราบถึง
แนวความคิด กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะเป็นแนวทางใหก้บัผูท่ี้สนใจในเร่ืองน้ีไดน้ าไปใชป้ระโยชน์
ตามท่ีตอ้งการอยา่งสูงสุด 

 

1.   สรุปการศึกษา  
 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการศึกษาได ้ดงัน้ี  

1.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.20 มี

อายุ 21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 45.20 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 61.00 ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 48.50 อาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 40.40 รายได ้15,001 – 30,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 63.0 ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง  FACELABS เพราะวา่ตอ้งการต่อตา้นร้ิวรอย คิดเป็นร้อยละ 
44.3 ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง  FACELABS 1-2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 57.70  ไดรั้บ
อิทธิพลจากเพื่อนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS คิดเป็นร้อยละ 57.20 
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 62.7 
ช่องทางในการซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง  FACELABS ผ่านร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง เช่น ร้าน 
Beautrium คิดเป็นร้อยละ 51.0 ซ้ือ Luminah C’erum คิดเป็นร้อยละ 85.0 และไดรั้บขอ้มูลผลิตภณัฑ์ 
FACELABS ผา่นนิตยสารความงาม คิดเป็นร้อยละ 82.5   
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1.2 ระดับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 
FACELABS ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.89, SD. = 0.82) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุด โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง (x = 3.51, SD. = 0.88) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า แสดงเลขจดแจง้จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) อย่าง
ชดัเจน มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  

1.2.2 ด้านราคา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( x = 4.04, SD. = 0.64)  เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบวา่ ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  

1.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  
( x = 4.08, SD. = 0.63) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ต าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  

1.2.4 ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 
3.94, SD. = 0.84) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีการใหส่้วนลด 15-20%  มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 

1.3 ระดับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS 
พบวา่ การประเมินหลงัซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.05 และการรับรู้ปัญหามีค่าเฉล่ียนอ้ยสุดเท่ากบั 
3.79 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 1.3.1 การรับรู้ปัญหา พบวา่ ตอ้งการรักษาดูแลผิวหนา้ของตนเอง และเป็นผลิตภณัฑ์ 
ส าหรับผิวแพง่้าย มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.79, SD. = 0.98) (x = 3.72, SD. = 0.96) 
และถึงวยัท่ีสมควรตอ้งใช ้( x = 3.55, SD. = 1.10)   
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 1.3.2 การค้นหาข้อมูล พบวา่ มีการศึกษาหาขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบั FACELABS 
ด้วยตนเอง มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ในระดบัมาก ( x = 4.00, SD. = 0.99) รองลงมาคือ มีการศึกษา 
FACELABS จากโทรทศัน์ วิทยุ และส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือออนไลน์ต่างๆ ( x = 3.89, SD. = 0.89) และ 
มีการศึกษาหาขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบั FACELABS จากเพื่อนและสมาชิกครอบครัว ( x = 
3.70, SD. = 1.50)   

 1.3.3 การประเมินทางเลือก พบว่า ความน่าเช่ือถือของยี่ห้อเวชส าอาง FACELABS  
ท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก (x = 3.86, SD. = 0.97)  รองลงมาคือ เพื่อน
และสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ของท่าน 
( x = 3.79, SD. = 1.04) และมีการตรวจสอบวนั เดือน ปีท่ีผลิตก่อนซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง 
FACELABS ทุกคร้ัง ( x = 3.59, SD. = 1.00)   

 1.3.4 การตัดสินใจซ้ือ พบวา่ เป็นเวชส าอางท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 
สูงท่ีสุดอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 รองลงมาคือ เป็นเวชส าอางท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั
ทัว่ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 ( x = 3.30, SD. = 1.06)  และเคยทดลองใช้และช่ืนชอบในคุณภาพ  
( x = 3.24, SD. = 1.27)   

 1.3.5 การประเมินหลังซ้ือ พบวา่ หากไดผ้ลดีท่านจะบอกให้ผูอ่ื้นซ้ือตาม มีค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุดอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 รองลงมาคือท่านจะซ้ือผลิตภณัฑ์ใช้ต่อไป ( x = 
3.94, SD. = 1.03) และหากไดผ้ลดีท่านจะกลบัไปซ้ือผลิตภณัฑอี์ก ( x = 3.83, SD. = 1.04)   

1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1.4.1  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ 

เวชส าอางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่าง 
ค่าที (T-test) และสถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) พบวา่ อาชีพ ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
ในขณะท่ีเพศ อายุ สถานภาพสมรส และระดบัการศึกษา ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ มีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสูงกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพราชการ/
รัฐวสิาหกิจ และธุรกิจส่วนตวั 
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      1.4.2  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เวชส าอางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยมีค่า R-square เท่ากบั 0.619 สามารถเขียน
สมการไดด้งัน้ี 

     Y   =     1.87 + 0.33 (X3) + 0.82 (X4) 
 

2.  อภิปรายผล 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง FACELABS ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดข้อ้คน้พบดงัน้ี  

2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความ 
เร่งรีบในการด าเนินชีวติประจ าวนัและตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ หากการเดินทาง
ไปเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS นั้นเป็นไปด้วยความยากล าบากต่อผูบ้ริโภค ก็มี
แนวโน้มท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ดังกล่าว และผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีการศึกษา 
ท่ีสูงข้ึนยอ่มส่งผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์วชส าอาง กล่าวคือ ถา้ส่วนผสมของผลิตภณัฑน์ั้นมีการ
รับรองประสิทธิภาพในงานวิจยั จากสถาบนัท่ีมีความน่าเช่ือถือ ก็จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
เลือกซ้ือตราสินคา้ผลิตภณัฑ์นั้นมากยิ่งข้ึน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรชยา ติรณะประกิจ (2554) 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับปัจจยัด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ มีจ าหน่ายตามร้านคา้ทัว่ไป หา้งสรรพสินคา้และมีความสะดวกในการซ้ือ และสามารถ
สั่งซ้ือไดจ้ากเวบ็ไซต ์เป็นอนัดบัสุดทา้ยท่ีให ้เช่นเดียวกบังานวจิยัของ พชัรี พิมพโ์พธ์ิ (2551) พบวา่
ในการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านสถานท่ีท่ีหาซ้ือได้ง่ายตามร้านค้า
ทัว่ไปมากท่ีสุด และจดัวางสินค้าได้สะดุดตา และหาพบได้ง่าย เป็นล าดับถัดมา เช่นเดียวกับ
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของ
เด็กหญิงก่อนวยัรุ่นในอ าเภอเมือง เชียงใหม่ของ วรรธิดา ชยัญาณะ (2552) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งอายุ
ตั้ งแต่ 11-14 ปี พบว่า ในการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับปัจจยัด้านสถานท่ีท่ี 
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สามารถหาซ้ือไดง่้ายมากท่ีสุด รองลงมาคือ สินคา้ไม่ขาดตลาด อนัดบัท่ี 3 คือ สถานท่ีจ าหน่ายมี 
ท่ีจอดรถสะดวกสบาย อนัดบัท่ี 4 คือ วางจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ชั้นน า อนัดบัท่ี 5 คือ มีเคาน์เตอร์
จ าหน่ายแยกจากยี่ห้ออ่ืน และสถานท่ีจ าหน่ายตกแต่งสวยงาม ทนัสมยั เป็นอนัดบัสุดทา้ยท่ีให้
ความส าคญั  

2.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงการให้บริการลูกคา้หลงัการขายท่ีดี 
การส่งเสริมการตลาดท่ีตรงกับความต้องการของลูกคา้ พนักงานขายให้ข้อมูล แนะน าสินค้าท่ี
น่าเช่ือถือ มีการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ท่ีครบถว้น เน่ืองจากการมีพนกังานขายท่ีดีใน
การให้ขอ้มูลแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีน่าเช่ือถือ การให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ส่งผล
ต่อภาพลกัษณ์ท่ีดี ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ในสายตาของผูบ้ริโภค และเป็นการสร้างความ 
สัมพนัธ์อนัดีระหว่างตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค รวมไปถึงการมีการส่งเสริมการตลาดท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ จะช่วยสร้างความน่าสนใจ ความน่าดึงดูดใจใหก้บัลูกคา้ และกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไดง่้ายมากข้ึน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปิยาภรณ์ สามประทีป (2551) 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการมีการรับประกนัคุณภาพหลงัการขายมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ มีการลดราคาในช่วงเทศกาล อนัดบัท่ี 3 คือ มีการใหสิ้นคา้ตวัอยา่ง อนัดบัท่ี 4 คือ จดัสาธิต
การใช้ตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป และจดัอบรมให้ความรู้ในเร่ืองการดูแลผิวแลว้แต่โอกาส เป็น
อนัดบัสุดทา้ยท่ีให้ความส าคญั เช่นเดียวกบัการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ในเขตอ าเภอบางประอิน จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ของ วฒิุพร ศรีรัตนสุคนธ์ (2555) ศึกษา
ปัจจยัในการตดสิันใจของผูบ้ริโภคเลือกเขา้รับบริการร้านยา เขตอ าเภอคลองหลวง จงัหวดัปทุมธานี
พบวา่ ในการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการจดัรายการส่งเสริมการขาย
ต่างๆ มากท่ีสุด รองลงมาคือ การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ อนัดบัท่ี 3 คือ มีพนกังานขาย
คอยแนะน าและให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์อย่างถูกต้อง อนัดบัท่ี 4 คือ มีสินคา้ตวัอย่างให้ได้
ทดลองใช้ และมีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายตามศูนยก์ารค้า เช่นเดียวกับงานวิจยัของ  
วรรธิดา ชยัญาณะ (2552) พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการมีพนกังานขายท่ีมี
อธัยาศยัไมตรีท่ีดีมากท่ีสุด รองลงมาคือ พนกังานขายมีการแนะน าผลิตภณัฑ ์อนัดบัท่ี 3 คือ โฆษณา
ทางโทรทศัน์ และมีการเพิ่มปริมาณผลิตภณัฑ์ให้ในราคาเท่าเดิม เช่นเดียวกบังานวิจยัของ มนสิกาญจน์ 
ศรีรัตนสมบูรณ์ (2555) พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการใหค้  าแนะน าจากพนกังานขาย
มากท่ีสุด รองลงมาคือ การลดราคา ณ จุดขาย อนัดบัท่ี 3 คือ การมีพรีเซ็นเตอร์โฆษณาเคร่ืองส าอาง 
อนัดบัท่ี 4 คือ การแจกสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองใช ้อนัดบัท่ี 5 คือ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อนัดบัท่ี 6 
คือ การแจกของแถม อนัดบัท่ี 7 คือ การบริการตรวจสภาพผิวหน้า และการให้บริการในรูปแบบ



66 
 

ของบตัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิประโยชน์เพิ่มเติม เป็นอนัดบัสุดทา้ยท่ีให้ความส าคญั และสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ณิชาภา บุญสังข ์(2556) พบวา่ ในการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบั
ปัจจยัดา้นการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ครบถว้นมากท่ีสุด รองลงมาคือ โฆษณาจากส่ือ
ต่างๆ ให้ขอ้มูลท่ีจูงใจ อนัดบัท่ี 3 คือ มีการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม เช่น เพิ่มปริมาณ อนัดบัท่ี 4 
คือ มีการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม เช่น ลดราคา พิเศษ และมีการจูงใจโดยใช้พนักงานขายท่ี
น่าเช่ือถือ เป็นอนัดบัท่ี 5 ท่ีใหค้วามส าคญั 

2.3 การทดสอบสมมติฐาน  จากการศึกษาพบว่า อาชีพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั อารีพร รักษาวงษ ์(2550) กล่าววา่ การท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้หรือผลิตภณัฑ์
ใดก็ตาม มกัจะมีพฤติกรรมท่ีเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้นๆ เสมอ ซ่ึงปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่วนหน่ึงจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) โดยเฉพาะ
ปัจจยัในดา้นอาชีพ จดัเป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการก าหนด ส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะ
สนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย มีอ านาจการซ้ือสูง แต่คนท่ีมีรายไดป้านกลาง ถึงต ่าจะเป็นตลาดท่ีมี
ขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถในการซ้ือก็ได ้อาจท าให้เกิดการสูญเสียลูกคา้กลุ่มน้ีไปได ้และ
ปัจจยัด้านรูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการ
ตดัสินใจท่ีส าคญั นอกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้พียงอยา่งเดียว และในดา้นของการศึกษา อาชีพ 
และรายได ้จะเป็นแนวโนม้ความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษา
ต ่าโอกาสจะหางานระดับสูงยาก จึงท าให้มีรายได้ต ่า เป็นต้น สอดคล้องกับงานวิจยัของ กนก
กาญจน์ โชคกาญจนวฒัน์ (2555) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ 
บริการร้านขายยาในเขตพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้าในระบบขายตรง เขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ สถานภาพ รายได้ อาชีพ และระดับการศึกษาต่างกัน มีแรงจูงใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.05 เช่นเดียวกบั ทดัดาว แซ่
ฉั่ว (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางระดบัพรีเม่ียมแบรนด์ของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษาอ าเภอเมือง จังหวดัพิษณุโลก พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ระดบัพรีเม่ียมแบรนด์ของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก แตกต่างกนั 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี้ 
 จากผลการศึกษา ผูศึ้กษาจึงขอเสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 3.1.1 ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ควรมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์

ตามส่ือ Social media ต่างๆ การใชพ้รีเซนเตอร์ หรือ Blogger ท่ีมีช่ือเสียงเพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์และ
ตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคในวงกวา้ง กิจกรรมต่างๆ เหล่าน้ีจะช่วยให้แบรนด์กลายเป็นท่ี
ไวว้างใจของผูบ้ริโภคและสามารถด าเนินธุรกิจเพื่อผลก าไรไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในระยะยาว 

 3.1.2 ผูป้ระกอบการผลิตภัณฑ์เวชส าอาง FACELABS ควรมีช่องทางในการ
จ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความครอบคลุมทัว่ถึงความต้องการของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ให้ผูบ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย ประหยดัตน้ทุนในการคน้หาสินคา้ของลูกคา้ ทั้งท่ีเป็นตวัเงินและเวลา 
เช่น การมีเคาน์เตอร์จ าหน่ายสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ชั้นน า การวางจ าหน่ายในร้าน Beauty ท่ีเป็น 
Modern trade ต่างๆ เช่น ร้าน Eve and Boy ร้าน Sephora เป็นตน้  

3.2  ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  
 3.2.1 ศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง 

FACELABS เช่น ทศันคติ ความจงรักภกัดี คุณค่าของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ เพื่อให้การศึกษามีความ
สมบูรณ์ครอบคลุมมากยิง่ข้ึน  

 3.2.2 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามความ
คิดเห็น หากมีการใชว้ิธีการรวบรวมขอ้มูลลกัษณะอ่ืนเขา้ร่วมดว้ย เช่น การสัมภาษณ์ การสนทนา
ระหวา่งกลุ่ม จะช่วยใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีครอบคลุมประเด็นส าคญัและชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

 3.2.3 เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร 
การศึกษาท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคตควรศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เวชส าอาง FACELABS ในเขต
พื้นท่ีจงัหวดัอ่ืนๆ เช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต เป็นตน้ เพื่อเปรียบเทียบผลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ความ 
สัมพนัธ์กบักลุ่มตวัอยา่งแต่ละพื้นท่ีหรือไม่อยา่งไร 
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                              หมายเลขแบบสอบถามหมายเลข 
 

แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  ปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของบุคลากร  
บริษทั คอมพวิเตอร์ ซีสเทม็ คอนเน็คช่ัน อนิเตอร์แนชช่ันแนล จ ากดั 

***************************************** 
 
ค าช้ีแจง 

1. แบบสอบถามฉบบัน้ีใช้สอบถามพนกังานบุคลากร บริษัท คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม 
คอนเน็คช่ัน อินเตอร์แนชช่ันแนล จ ากัด เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานของ
บุคลากร 

2. แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
  ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป 

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการจูงใจในการท างาน 
ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามดา้นกระบวนการ(การเสริมแรง) 
ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัประสิทธิภาพการท างานของบุคลากร 
ส่วนท่ี 5  เป็นการสอบถามความคิดเห็น ขอ้เสนอแนะท่ีท าให้การปฏิบติังานของ

บุคลากรมีประสิทธิภาพท่ีสูงข้ึน 
 3.  ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน ผูศึ้กษาจะถือเป็นความลบัและจะน าเสนอขอ้มูลในภาพรวม
เท่านั้น ดงันั้น ขอ้มูลดงักล่าวจะไม่มีผลต่อการปฏิบติังานของท่านแต่อยา่งใด จะน าไปใชป้ระโยชน์
เพื่อการศึกษาเท่านั้น 
 
 
  ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี 
 

***************************************** 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไป 
 

ค าช้ีแจง  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน (   ) หนา้ขอ้ความท่ีเป็นจริง หรือกรอกขอ้ความลงใน
ช่องวา่งตามความเป็นจริง 

 
1. เพศ  

(    ) ชาย    
(    ) หญิง 
 

2. อาย ุ 
(    ) ต ่ากวา่ 21 ปี   (    ) 41 – 50 ปี   
(    ) 21 – 30 ปี  (    ) 51-60 ปี  
(    ) 31 – 40 ปี 
       

3. สถานภาพ  
(    ) โสด   (    ) หยา่ร้าง   
(    ) สมรส 
    

4. ระดบัการศึกษาสูงสุดของท่าน 
(    ) มธัยมศึกษาตอนตน้   (    ) ปริญญาตรี 
(    ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  (    ) ปริญญาโท 
(    ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า/ปวส.  (    ) สูงกวา่ปริญญาโท  
  

5. ปัจจุบนัท่านไดรั้บเงินเดือน (รวมค่า Commission แต่ไม่รวม OT)  
(    ) นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  (    ) 30,001-40,000 บาท 
(    ) 10,000-20,000 บาท (    ) 40,001-50,000 บาท  
(    ) 20,001-30,000 บาท (    ) มากกวา่ 50,000 บาท  
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6. ท่านมีอายงุานจนถึงปัจจุบนั 
(    ) นอ้ยกวา่ 3 ปี (    ) 10-12 ปี 
(    ) 4-6 ปี (    ) 13-15 ปี 
(    ) 7-9 ปี (    ) 16 ปีข้ึนไป 
 

7. ปัจจุบนัท่านปฏิบติังานในต าแหน่งงานระดบัใด  
(    ) L1   
 เจา้หนา้ท่ีการตลาด เจา้หนา้ท่ีประสานงานพฒันาธุรกิจ 
 เจา้หนา้ท่ีการตลาด (ออนไลน์) เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการเงิน 
 เจา้หนา้ท่ีคลงัสินคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 
(    ) L1  
 เจา้หนา้ท่ีเคลม เจา้หนา้ท่ีฝ่ายจดัซ้ือ 
 เจา้หนา้ท่ีจดัส่ง เจา้หนา้ท่ีฝ่ายบญัชี 
 เจา้หนา้ท่ีซ่อมและทดสอบ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายสรรหาผลิตภณัฑ์ 
 เจา้หนา้ท่ีตรวจสอบคุณภาพ เจา้หนา้ท่ีสนบัสนุนฝ่ายพฒันาธุรกิจ 
 เจา้หนา้ท่ีธุรการ (บริการ) เจา้หนา้ท่ีสนบัสนุนสารสนเทศ 
 เจา้หนา้ท่ีธุรการ (สรรหาผลิตภณัฑ)์ เจา้หนา้ท่ีสรรหาทรัพยากรบุคคล 
 เจา้หนา้ท่ีธุรการ (ส านกักรรมการ) เจา้หนา้รับ-ส่งเอกสาร 
 เจา้หนา้ท่ีธุรการกลางอาวุโส พนกังานขาย 
(    ) L2   
 เจา้หนา้ท่ีฝ่ายบญัชีอาวโุส ผูจ้ดัการสาขา 
 เจา้หนา้ท่ีฝ่ายพฒันาธุรกิจอาวโุส เลขานุการส านกักรรมการ 
(    ) L3   
 ผูจ้ดัการแผนกการตลาด (ออนไลน์) ผูจ้ดัการแผนกทรัพยากรบุคคล 
 ผูจ้ดัการแผนกการตลาด (ออฟไลน์) ผูจ้ดัการแผนกปฏิบติัการสารสนเทศ 
 ผูจ้ดัการแผนกคลงัสินคา้ ผูจ้ดัการแผนกพฒันาระบบสารสนเทศ 
 ผูจ้ดัการแผนกเช็คสต็อค ผูจ้ดัการแผนกธุรการ (บริการ) 
 ผูจ้ดัการแผนกซ่อมบ ารุง(พฒันาธุรกิจ) ผูจ้ดัการแผนกออกแบบ 
 ผูจ้ดัการแผนกซ่อมและทดสอบ  
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(    ) L5   
 ผูจ้ดัการฝ่ายการเงิน ผูจ้ดัการฝ่ายพฒันาธุรกิจ 
 ผูจ้ดัการฝ่ายทรัพยากรบุคคล ผูจ้ดัการฝ่ายสรรหาผลิตภณัฑ์ 
 ผูจ้ดัการฝ่ายบริการ ผูจ้ดัการแผนกจดัซ้ือ (ส านกักรรมการ) 
 ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการขาย 
(    ) L6   
 ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้ และจดัส่งอาวโุส  
 ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการขายอาวโุส  

 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยด้านการจูงใจในการท างานของบุคคลากร ของ บริษัท คอมพวิเตอร์ ซีสเทม็  

คอนเน็คช่ัน อนิเตอร์แนชช่ันแนล จ ากดั 
 

ค าช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ีอยา่งละเอียด และพิจารณาให้ถ่องแทว้า่ ขอ้ความต่อไปน้ีตรง
กบัแรงจูงใจในการท างานมากนอ้ยเพียงใด แลว้ใส่เคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบั
ระดบัแรงจูงใจในการท างานของท่านเพียงขอ้ความละ 1 ค าตอบ 

 

ข้อ
ที ่

ข้อค าถาม 

ระดบัการจูงใจ 

(5) 
มาก
ทีสุ่ด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านความต้องการ (Need) 

ปัจจยัจูงใจ 
ดา้นความส าเร็จ 

1   ท่านสามารถท างานส าเร็จบรรลเุป้าหมายตามท่ีตั้งไว ้       
2 ท่านสามารถแกไ้ขปัญหาเท่ีเกิดข้ึนในการปฏิบติังานได ้        

ดา้นยอมรับนบัถือ 
3 ท่านไดรั้บการยอมรับนบัถือ และไวว้างใจจากเพ่ือนร่วมงาน 

และ ผูบ้งัคบับญัชา  
     

ดา้นความรับผดิชอบ 
4 ท่านไดมี้ส่วนร่วมในงานท่ีไดรั้บมอบหมาย       
5 ท่านไดรั้บมอบหมายใหรั้บผิดชอบงานใหม่ ๆ      
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ข้อ
ที ่

ข้อค าถาม 

ระดบัการจูงใจ 
(5) 
มาก
ทีสุ่ด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ทีสุ่ด 

ดา้นโอกาสเติบโตกา้วหนา้ 
6 ท่านมีโอกาสไดรั้บการข้ึนเงินเดือน ค่าจา้ง       
7 ท่านไดรั้บการอบรมเพ่ือพฒันา ความรู้ ความสามารถ        
ดา้นลกัษณะงาน 
8 ท่านไดท้ างานท่ีมีความทา้ทายความรู้ ความสามารถ       
9 งานท่ีท่านท าอยูมี่ความน่าสนใจ      
ปัจจยัพืน้ฐาน หรือ ปัจจยัค า้จุน  
นโยบายการบริหารของบริษทั 
10 บริษทัมีนโยบายบริหารงานดว้ยความโปร่งใสความยติุธรรม        
11 บริษทัมีระบบการติดต่อส่ือสารภายในองคก์รท่ีเอ้ือประโยชน์

ต่อการท างานของท่าน 
     

การบงัคบับญัชาและการควบคุมดูแล 
12 หวัหนา้งานของท่านใหค้วามยติุธรรมแก่ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา 

เป็นอยา่งดี 
     

13 หวัหนา้งานของท่านสามารถใหค้  าปรึกษา และแกไ้ขปัญหา 
ในการท างานของท่านได ้ 

      

14 หวัหนา้งานของท่านมอบหมายงานไดเ้หมาะสม 
ตามความรู้ความสามารถ 

     

ดา้นความสมัพนัธ์ระหวา่งบุคคล 
15 ท่านไดรั้บความร่วมมือในการปฏิบติังานเป็นอยา่งดี 

จากเพ่ือนร่วมงาน  
     

16 ท่านมีความสมัพนัธ์อนัดีกบัหวัหนา้งาน และผูใ้ตบ้งัคบับญัชา      
ดา้นความมัน่คงในการท างาน 
17 ท่านคิดวา่ท่านสามารถท างานกบับริษทัได ้จนเกษียณอาย ุ       
18 ท่านคิดวา่บริษทัมีความมัน่คง มีภาพพจน์ช่ือเสียงท่ีดี       
ชีวติส่วนตวั 
19 ท่านมีความสะดวกในการเดินทางมาท างาน        
20 ท่านมีครอบครัวท่ีดีจึงท าใหท่้านมีความสุขในการท างาน       
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ข้อ
ที ่

ข้อค าถาม 

ระดบัการจูงใจ 
(5) 
มาก
ทีสุ่ด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ทีสุ่ด 

สภาพการท างาน 
21 ท่านมีวสัดุอุปกรณ์พร้อมส าหรับอ านวยความสะดวก 

ในการท างาน  
      

22 ท่านท างานในสถานท่ี ท่ีมีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม  
(แสงสวา่งเพียงพอ ระบบระบายอากาศดี) 

     

ค่าตอบแทน 
23 ท่านไดรั้บค่าตอบแทนเหมาะสมกบัปริมาณงานท่ีท า        
24 ท่านไดรั้บค่าตอบแทนเพียงพอกบัค่าใชจ่้าย        
ดา้นลกัษณะอาชีพ 
25 ท่านมีความภูมิใจในอาชีพของท่าน       

 

ส่วนที ่3  ปัจจัยด้านกระบวนการ(การเสริมแรง) ในการท างานของบุคคลากรของ บริษัท คอมพิวเตอร์ 
ซีสเทม็ คอนเน็คช่ัน อนิเตอร์แนชช่ันแนล จ ากดั 

 

ค าช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ีอยา่งละเอียด และพิจารณาให้ถ่องแทว้า่ ขอ้ความต่อไปน้ีตรง
กบัความคิดเห็นของท่านมากนอ้ยเพียงใด แลว้ใส่เคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบั
ระดบัความคิดเห็นของท่านเพียงขอ้ความละ 1 ค าตอบ 

 

ข้อ
ที ่

ข้อค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 

(5) 
มาก
ทีสุ่ด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านกระบวนการ   

การเสริมแรง 
การเสริมแรงทางบวก 
1 หากท่านเคยไดรั้บการชมเชยหรือรับรางวลั จากความทุ่มเท

การท างานในอดีต. ท่านจะยงัคงทุ่มเทในการท างานอีก 
ในอนาคต เพื่อใหไ้ดรั้บการชมเชยหรือรางวลั  

     

2 ถา้ท่านเคยไดรั้บรางวลัพิเศษ จากการปฏิบติังานเร่งด่วน 
ไดส้ าเร็จ ในอนาคตท่านจะรีบปฏิบติังานเร่งด่วนอีก 
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ข้อ
ที ่

ข้อค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 

(5) 
มาก
ทีสุ่ด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ทีสุ่ด 

การเสริมแรงทางลบ 
3 หากท่านเคยไดรั้บการต าหนิหรือลงโทษ จากการไม่ให้

ความร่วมมือในการท างานเกินเวลา ในอนาคตท่านจะ
ร่วมมือท างานเพ่ือไม่ใหไ้ดรั้บการต าหนิ 

      

4 ถา้ท่านเคยโดนลงโทษจากการปฏิบติังานเร่งด่วนไม่ส าเร็จ 
ในอนาคตท่านจะรีบปฏิบติังานเร่งด่วน เพ่ือหลีกเล่ียง 
การโดนลงโทษ 

      

การท าใหสู้ญส้ิน 
5 หากท่านเคยไดรั้บการชมเชย จากพฤติกรรมการท างานใน

อดีตอยา่งสม ่าเสมอ แต่อยู ่ๆท่านไม่ไดรั้บค าชมเชยจาก 
การกระท านั้นอีก ท่านจะหยดุการกระท านั้นเพราะคิดวา่
พฤติกรรมการปฏิบติังานนั้นอาจไม่เป็นท่ียอมรับในปัจจุบนั 

      

การลงโทษ 
6 การเพ่ิมบทลงโทษ จะลดพฤติกรรมท่ีไม่พึงประสงคไ์ด ้ 

(มาสายหกัเงิน) 
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ส่วนท่ี 4  ข้อมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพการท างานของบุคลากร บริษัท คอมพิวเตอร์ ซีสเท็ม คอนเน็คช่ัน 
อนิเตอร์แนชช่ันแนล จ ากดั 

 

ค าช้ีแจง  โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ีอยา่งละเอียด และพิจารณาให้ถ่องแทว้า่ ขอ้ความต่อไปน้ีตรง
กบัระดบัการท างานของท่านมากนอ้ยเพียงใด แลว้เขียนเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรง
กบัระดบัความคิดเห็นของท่านเพียงขอ้ละ 1 ค าตอบ 

 

ข้อ
ที ่

ข้อค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 

(5) 
มาก
ทีสุ่ด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
น้อย 

(1) 
น้อย
ทีสุ่ด 

การลดค่าใชจ่้าย 
1 ท่านสามารถช่วยลดทรัพยากรท่ีใชใ้นการท างาน เช่น  

ลดการใชก้ระดาษ ลดการใชไ้ฟฟ้า ฯลฯ ท่ีมีผลต่อ
ความสามารถในการลดค่าใชจ่้ายใหบ้ริษทัได ้

     

2 ท่านมีความรู้ การระมดัระวงัในการใชว้สัดุอุปกรณ์  
เพื่อไม่ใหท้รัพยสิ์นบริษทัเสียหาย  

     

ลดขอ้ผดิพลาด 
3 ท่านมีความรู้ ความเขา้ใจเก่ียวกบัขั้นตอนการปฏิบติังาน 

ของท่าน เพ่ือป้องกนัขอ้ผดิพลาด เช่น วธีิการการตรวจสอบ
และจดัเรียงเอกสาร 

      

4 ท่านค านึงถึงความปลอดภยัการใชอุ้ปกรณ์ต่างๆ  
ในการปฏิบติังาน 

      

5  ท่านสามารถส่ือสารกบัเพ่ือนร่วมงานไดอ้ยา่งชดัเจน  
จนช่วยใหก้ารท างานมีความผิดพลาดนอ้ยลงได ้

     

ลดเวลาในการปฏิบติังาน 
6 ท่านสามารถใชท้กัษะความรู้ ความสามารถ เพื่อลดระยะเวลา

การด าเนินงานตามขั้นตอนการปฏิบติังาน 
      

คุณภาพของาน 
8 ผลงานการปฏิบติังานของท่าน มีความถูกตอ้ง เรียบร้อย 

ตามมาตรฐานท่ีบริษทัก าหนด 
     

9 ผลงานของท่านไม่มีการน ากลบัมาแกไ้ขอีก      
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