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บทคดัย่อ 
 

  
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา (2) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือ
ของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา และ (3) อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือ        
เจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภค
ที่เคยซ้ือเจลลา้งมือในเมืองพทัยา ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตารางของโคแครน ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 
จ  านวน 400 คน เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติที่
ใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุ 
 ผลการศึกษา พบว่า (1) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (2) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซ้ือเจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (3) อิทธิพลของส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือเจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสามารถร่วมกนั
พยากรณ์การตดัสินใจซ้ือได ้ร้อยละ 34.10 
 
 
 
 
ค าส าคญั  ส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือ เจลลา้งมือ 



 จ 

Independent Study:  Marketing Mix Factors Influencing Purchase Decision on Hand Cleaning 
Gel of Consumers in Pattaya City. 

Researcher:  Ms. Pimaraya  Chaiyawan;  ID:  2613000104  
Degree:  Master of Business Administration  Independent Study advisors:  Dr. Kal  Pinkesorn;  
Academic year: 2021 
 

 
Abstract 

 
  
 The objectives of this study were to study: 1) the opinion level of marketing mix 
factors of consumers in Pattaya City, 2) the opinion level of purchase decision on hand cleaning 
gels in Pattaya City, and 3) the influence of marketing mix factors on purchase decision on hand 
cleaning gels of consumers in Pattaya City.    
 This study was a quantitative research. The population was consumers who used to 
buy hand cleaning gels in Pattaya City. A sample size was determined by using W.G. Cochran 
method as a total of 400 samples, using purposive sampling method. A study instrument was a 
questionnaire. The statistics used in data analysis were frequency, percentage, mean, standard 
deviation, and multiple regression analysis.  
 The study results revealed that: 1) the overall opinion level of marketing mix factors 
of consumers in Pattaya City was at the highest level. 2) The overall opinion level of purchase 
decision on hand cleaning gels of consumers in Pattaya City was at the highest level. 3) The 
influence of marketing mix factors on consumers' purchasing decision of hand cleaning gels in 
Pattaya City were product, price, place and promotion; which together can predict purchase 
decision by 34.10%    
 
 
 
 
Keywords:  Marketing Mix, Purchase Decision, Hand Cleaning Gel  
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บทที่  1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ในสถานการณ์การแพร่ระบาดของโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 หรือ COVID-19 ที่
คณะกรรมการระหว่างประเทศว่าดว้ยอนุกรมวิทยาของไวรัส ซ่ึงก าหนดให้ไวรัสที่ท  าให้เกิดโรค 
COVID-19 ว่า SARS-CoV-2 หรือโรคไวรัสโคโรนา (รติคุณ ชูศิริ, 2563) ซ่ึงในปัจจุบนัมี 4 สาย
พนัธุ์ที่ระบาดในประเทศไทย คือ สายพนัธุ์ S (ระบาดระลอกแรก) สายพนัธุ์แอฟริกา (เบตา้) สาย
พนัธุ์องักฤษ (อลัฟ่า) และสายพนัธุ์อินเดีย (เดลตา้) (กรมการแพทย ์กระทรวงสาธารณสุข, 2564) 
และเม่ือวนัที่ 1 พฤศจิกายน 2564 มีการเปิดประเทศท าให้มีสายพนัธุ์ที่ 5 เขา้มาคือ สายพนัธุ์
แอฟริกาใต ้(โอมิครอน) (ส านักงาน บริษทั ข่าวสด จ ากดั, 2564) ซ่ึงจากการแพร่ระบาดของ         
โควิด-19 น้ี   ท  าให้เกิดการปรับเปล่ียนรูปแบบวิถีชีวิตใหม่ไปพร้อมกนัทัว่โลก หรือเขา้สู่ยคุ New 
Normal มีผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทย ธุรกิจ การศึกษาและสาธารณสุข โดยพฤติกรรมการใชชี้วิตที่
เปล่ียนไป เช่น มีการท างานแบบ Work From Home การเรียนการสอนแบบออนไลน์ 100% และ
การซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคแบบออนไลน์ ซ่ึงมีผลกระทบให้ธุรกิจต่างๆ ตอ้งปรับตวั เพิ่มช่อง
ทางการขายสินคา้แบบออนไลน์และจัดส่งแบบเดลิเวอร่ี เพื่อความอยู่รอดและมีมาตรการการ
ป้องกันและควบคุมการระบาดของโควิด-19 ที่ตอ้งให้ความส าคญั ได้แก่ การสวมใส่หน้ากาก
อนามยั 2 ชั้น การเวน้ระยะห่างระหว่างกนัในสังคม 2 เมตร หรือ Social Distancing การหลีกเล่ียง
สถานที่แออดั และที่ส าคญัคือ การลา้งมือบ่อยๆ ดว้ยแอลกอฮอล์ ซ่ึงถือว่า เป็นผลิตภณัฑจ์ าเป็นใน
ยคุ New Normal 

ผลิตภณัฑ์ที่มีแอลกอฮอล์เป็นส่วนผสมเพื่อสุขอนามัยส าหรับมือ (Alcohol-Bases 
Hand Sanitizer) จดัเป็นผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางควบคุม ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ซ่ึง
จะตอ้งมีส่วนผสมของแอลกอฮอล์ 70%(v/v) (สุวรรณา และคณะ, 2558) ได้แก่ Ethyl alcohol 
(Ethanol) และ Isopropyl alcohol (Isopropanol/n-propyl alcohol/n-propanol/IPA) โดยการออกฤทธ์ิ
ของแอลกอฮอล์ช่วยยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเซลล์แบคทีเรีย เช้ือรา และไวรัสได้ (ดร.จีรพา    
บุญญคง และ ฐิติพรรณ ชยัเพชร, 2563) ซ่ึงผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือ ควรมีฉลากภาษาไทย ระบุช่ือและ
ส่วนผสม วธีิใช ้ช่ือและที่ตั้งของผูผ้ลิตและผูน้ าเขา้ วนัเดือนปีที่ผลิต และบรรจุในบรรจุภณัฑท์ี่ปิด
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สนิทป้องกนัการระเหยของแอลกอฮอล ์ปัจจุบนัมีทั้งรูปแบบเจลแอลกอฮอล์และแบบสเปรย ์มีการ
เพิม่กล่ินน ้ าหอม สีสนัหลากหลาย ขนาดเล็ก และสะดวกในการใชง้าน เหมาะส าหรับการพกพา จึง
ท าให้ธุรกิจที่จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์น้ีตอ้งหากลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อสนองความพึงพอใจให้แก่
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เช่น การน าส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มาใชใ้นการวางแผนการตลาด 
เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ โดยประกอบด้วย
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ดงันั้น ผูศ้ึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ทั้งน้ีเมืองพทัยาไดช่ื้อว่า เป็นเมืองแห่งการ
ท่องเที่ยวของไทย ซ่ึงจะน าไปสู่การขบัเคล่ือนและการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์กำรวจิยั 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้ง
มือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคใน
เมืองพทัยา 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคใน
เมืองพทัยา 

2.3 เพือ่ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้ง
มือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 
 

3. กรอบแนวคดิกำรวจิยั 
 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และการทบทวนงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัไดพ้ฒันากรอบแนวคิดการวจิยั
ที่แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรที่ศึกษา ประกอบดว้ยตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทาง
การตลาด 4P’s ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ที่มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถน าเสนอ
รายละเอียดดงัภาพที่ 1.1 
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ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

4. สมมติฐำนกำรวจิยั 
 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศ้ึกษาได้ก าหนดสมมติฐานของการวิจยัจากกรอบแนวคิดการวิจยั 
ดงัน้ี 

4.1 สมมติฐำนที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

4.2 สมมติฐำนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ   
เจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

4.3 สมมติฐำนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

4.4 สมมติฐำนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา  
 

5. ขอบเขตกำรวจิยั 
 

5.1 ขอบเขตของเน้ือหำ 
        การศึกษาในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาอิทธิพลของตวัแปรอิสระที่มีต่อตวัแปรตาม โดย
การทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
(Marketing Mix) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
(Purchasing Decision of Consumers) 
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ตวัแปรอิสระ คือ ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด       

ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ขอบเขตของประชำกร และกลุ่มตัวอย่ำง 

        ประชากรส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือเจลลา้งมือและอาศยัอยูใ่น
เมืองพทัยา ซ่ึงเป็นประชากรที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ดงันั้นผูศึ้กษาจึงก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยวธีิการของ Cochran ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

5.2 ขอบเขตของระยะเวลำ 
       ผูศ้ึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัที่ 1 ธ.ค. 2564 – 21 ม.ค. 2565 รวมระยะเวลา 

52 วนั 
 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือต่างๆ ทางการตลาด 
ซ่ึงใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด โดยธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดที่
เหมาะสมในการวางแผนกลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

6.2 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงที่เสนอโดยธุรกิจเพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึง
ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขาย
ได ้ เช่น เจลลา้งมือเป็นผลิตภณัฑท์ี่สัมผสัไดจ้ากบรรจุภณัฑ ์สี เน้ือสัมผสัของเจล ขนาด คุณภาพ 
ตราสินคา้ และช่ือเสียงของผูข้าย 

6.3 รำคำ (Price) คือ คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคา ดงันั้น กลยทุธ์ดา้นราคาจึงตอ้งพิจารณาคุณค่าที่ลูกคา้รับรู้ได ้เช่น มี
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน มีราคาใหเ้ลือกซ้ือไดห้ลากหลาย มีรูปแบบ
การช าระเงินที่หลากหลาย เช่น E-payment และเงินสด  

6.4 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) คือ รูปแบบของช่องทางทีใ่ชข้นยา้ยผลิตภณัฑจ์าก
องคก์ารไปยงัลูกคา้ โดยกลยทุธ์ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น วางสินคา้ตามแหล่งจ าหน่าย
ทัว่ไป มีการจดัวางสินคา้อยู่ในต าแหน่งที่มองเห็นไดง่้าย มีช่องทางการสั่งซ้ือที่หลากหลาย เช่น 
โทรศพัท ์อีเมล์ เวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุ๊ค มีบริการจดัส่งฟรี และสถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถเพื่อ
อ านวยความสะดวกกบัผูบ้ริโภค  
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6.5 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) คือ เคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อสินคา้ เตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ เช่น มีการแจกคูปอง หรือบตัรก านลั มีโปรโมชัน่ลดราคา มีสินคา้ทดลองใชแ้จก 
มีการโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ เว็บไซต์ ไลน์ และเฟสบุ๊ค มีการ
ประชาสมัพนัธ ์การเป็นสปอนเซอร์สนบัสนุนกิจกรรม หรืองานต่างๆ 

6.6 กำรตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือ
ของผูบ้ริโภค โดยการรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลแลว้มีการประเมินผลทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

6.7 เจลล้ำงมือ (Hand Cleaning Gel) คือ ผลิตภณัฑท์  าความสะอาดมือแบบไม่ตอ้ง
ลา้งน ้ าออก มีส่วนประกอบส าคญั คือ แอลกอฮอล์ (Alcohol) ในปริมาณน้อยกว่าร้อยละ 70 อาจมี
สารฆ่าเช้ือ สารที่ท  าให้เกิดสภาพเจล สารให้ความชุ่มช้ืนลดการแห้งของผิว กลีเซอรอล สีและ
น ้ าหอมเป็นส่วนผสม 
 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 ประโยชน์เชิงทฤษฏี (Theoretical Contribution) จากการพฒันากรอบแนวคิด
การวิจยัก่อให้เกิดการบูรณาการแนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

7.2 ประโยชน์เชิงกำรจัดกำร (Managerial Contribution) การศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือก่อให้เกิดประโยชน์เชิงการจดัการ เพื่อเป็น
ขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจขายผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์เจลล้างมือ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค ทั้งน้ี
เพือ่ใหกิ้จการประสบความส าเร็จในธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 



บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้ง
มือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผูศ้ึกษาน าแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง มาประยกุตใ์ชใ้น
การด าเนินการวจิยัและพฒันากรอบแนวคิดการวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.  แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.  แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
3.  งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฏทีีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นปัจจยัหน่ึงที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
จากการทบทวนวรรณกรรมการวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มีนักวิชาการ
หลายท่านไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวด้งัต่อไปน้ี 

1.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
  กุลวดี อมัโภชน์ และชลธิศ ดาราวงษ ์(2561) ให้ความหมาย ส่วนประสมทาง
การตลาดว่า เป็นตัวแปรปัจจยัทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซ่ึงกิจการจะตอ้งน ามาใช้รวมกันเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
  ชมพนุูท นรินทรางกูล ณ อยธุยา และศศินิภา ศรีกลัยานิวาท (2562) ให้ความหมาย 
ส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดที่น ามาใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์าง
การตลาด ซ่ึงเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด 
  ชวลิต โรจนประภายนต ์และธีระศกัด์ิ เป่ียมสุภคัพงศ ์(2561) ให้ความหมาย ส่วน
ประสมทางการตลาดว่า เป็นเคร่ืองมือการตลาดที่ใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดใน
ตลาดเป้าหมาย หรือเป็นส่วนประกอบกลยุทธ์การตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยด้านผลิตภณัฑ์ส่งผลกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เช่น 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือก โดยส่วนใหญ่ชอบราคาต ่า ดา้นการจดั
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จ  าหน่าย คือกลยทุธท์ี่ท  าใหผ้ลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลกบัผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจซ้ือทุกขั้นตอน  
  ณฐวฒัน์ พระงาม. (2562). ใหค้วามหมาย ส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นปัจจยั
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้ หรือการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ส่วนประสมทางการตลาด
เป็นส่ิงที่กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์และเป็นการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคโดยปัจจยัดงักล่าวลว้นแลว้แต่มีความส าคญัต่อธุรกิจทั้งส้ิน ทั้งน้ีผูป้ระกอบการจะตอ้งมี
การวางแผนส่วนประสมทางการตลาดโดยค านึงถึงเคร่ืองมือทั้ง 4 ดา้น คือผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผู ้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  ประพล เปรมทองสุข (2559) ให้ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็น
องคป์ระกอบที่ส าคญัในการด าเนินงานทางการตลาด กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความเหมาะสม เพื่อวางกลยทุธ์ทางการตลาดอารยะ ภูมิจิตอมร และคณะ (2564) ให้
ความหมายว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ใชใ้น การด าเนินการ
วางแผนกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของธุรกิจโดยเป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  จากการศึกษาความหมายของส่วนประสมทางการตลาด ผูว้ิจยัสรุปได้ว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดที่ใช้ในการด าเนินงานทางการตลาด เพื่อวาง       
กลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด  
 

1.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
                     แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกับธุรกิจสินคา้ที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ทฤษฏี
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซ่ึงมีนกัวชิาการไดเ้สนอแนวคิดไวด้งัน้ี 
  พนิิจ วฒิุ (2544) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงที่มี
อิทธิพลในการสร้างความตอ้งการซ้ือในผลิตภณัฑ ์โดยทัว่ไปไดแ้ก่ 

1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) ประกอบดว้ยตวัผลิตภณัฑ ์ช่ือผลิตภณัฑ ์การบรรจุหีบห่อ 
ความภาคภูมิใจ และผูข้าย ตวัอยา่งเช่น วสัดุอุปกรณ์ บริการกิจกรรม บุคคล สถานที่ องคก์าร หรือ
ความคิด 
         2. ราคา (Price) เป็นส่ิงที่ก  าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูป
ของเงินตรา เป็นส่วนเก่ียวกบัวธีิการก าหนดราคา นโยบายและกลยทุธต่์างๆ ในการก าหนดราคา 
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         3. การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย โดย
พจิารณาวา่จะจ าหน่ายผา่นคนกลางต่างๆ อยา่งไร และมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อยา่งไร ประกอบดว้ย
การพิจารณา 2 ส่วน ไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) และการกระจายตวั
สินคา้ (Physical Distribution) 
         4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูผ้ลิตและ
ตลาดเป้าหมาย เก่ียวกบัผลิตภณัฑโ์ดยมีวตัถุประสงคท์ี่จะแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดเจตคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชบุ้คคลหรือพนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ ์
(Publicity and Public Relation) 

       ชมพนุูท นรินทรางกูล ณ อยธุยา และศศินิภา ศรีกลัยานิวาท (2562) ไดก้ล่าวไวว้่า 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ธุรกิจน ามาใชเ้พื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์
ทางการตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงตวัแปรต่างๆ ในแต่ละ P มีรายละเอียด ดงัน้ี 
         1. ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพงึพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็น สินคา้ 
บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานที่ องค์การหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
คุณค่าต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงส่งผลใหสิ้นคา้ขายได ้ 
         2. ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจ าเป็นในการแลกเปล่ียน
เพื่อให้ได้สินคา้ เช่น ราคาสินคา้ ส่วนลด การรับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภค และระยะเวลาการ
จ่ายเงิน ซ่ึงผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาจึงตอ้งค  านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ 
         3. การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นโครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรมใชเ้พือ่เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด ประกอบดว้ย สถาบนัที่
น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย ช่องทางการจ าหน่าย รักษาสินคา้คงคลงั สถานที่จ  าหน่ายสินคา้ การขนส่ง เป็นตน้ 
         4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร ที่ท  าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความพงึพอใจต่อผลิตภณัฑ ์เป็นการย  ้าเตือนในตวัสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ โดยอาจใชพ้นกังานขาย หรือการขายโดยไม่ใชค้น 
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              จากการทบทวนวรรณกรรมการวจิยัเก่ียวกบัความหมายและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด พบว่า นักวิชาการไดใ้ห้ความหมายคล้ายคลึงกัน โดยสามารถสรุปได้ว่า ทฤษฏีส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยกลยทุธ์ทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงใช้เป็นเคร่ืองมือในการก าหนด      
กลยทุธก์ารขายสินคา้และบริการใหต้รงกบัตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมขององคก์ารธุรกิจ 
 

2.  แนวคดิและทฤษฏทีีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีผูศ้ึกษาได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ผูศ้ึกษาได้ทบทวนวรรณกรรมการวิจัยที่เก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจซ้ือ เพื่ออธิบาย
อิทธิพลของตวัแปรที่ศึกษา ดงัน้ี 
 2.1  ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 

 จากการทบทวนวรรณกรรมการวจิยัที่เก่ียวขอ้งกบัความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 
มีนกัวชิาการหลายท่านไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือดงัต่อไปน้ี 

กิรติ คเชนทวา และพชันี เชยจรรยา (2557) ไดใ้ห้ความหมายว่า การตดัสินใจซ้ือ   
(Purchase intention) เกิดจากการที่ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากตราสินคา้ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภค
จะท าการประเมินทางเลือกของตราสินคา้ (Alternative brands) เพื่อประเมินขอ้มูลข่าวสารของตรา
สินคา้ (Brand evaluation) ถา้ส่งผลให้เกิดความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคได ้ยอ่มท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
การตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ในที่สุด 

ฐานิสร ไกรกังวาร และธรรมวิมล สุขเสริม (2562) ได้ให้ความหมายว่า การ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เป็นขั้นตอนที่มาจากกระบวนการตดัสินใจที่ไดจ้ากแบบจ าลองทฤษฎีการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Kotler, 2003) เป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ขั้นที่ 1 เป็นการ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ  ขั้นที่ 2 เป็นการหาขอ้มูล ขั้นที่ 3 เป็นการประเมินทางเลือก 
ขั้นที่ 4 เป็นการตดัสินใจซ้ือ และขั้นที่ 5 เป็นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยแบบจ าลองน้ีเป็นที่ยอมรับ
ในการน าไปใชศ้ึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจากช่วยวิเคราะห์ให้เห็นพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่ง
ชดัเจนและครบถว้น  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539) ไดใ้ห้ความหมายว่า การตดัสินใจ (Decision) 
เป็นการพิจารณาทางเลือกที่น าไปสู่ผลลัพธ์ที่พึงพอใจที่สุด ซ่ึงเร่ิมจากการก าหนดปัญหา การ
ตดัสินใจและการน าไปปฏิบตัิ 
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วุฒิพงศ ์คงนวลมี และสุภาพร คูพิมาย (2559) ไดใ้ห้ความหมายว่า กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ เป็นล าดบัขั้นของการซ้ือ โดยจะท าการพิจารณาเลือกซ่ึงเก่ียวขอ้งกับความรู้สึกเป็น
หลกัในการตดัสินใจ 
         จากการศึกษาความหมายของการตดัสินใจซ้ือ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การตดัสินใจซ้ือ 
หมายถึง กระบวนการในการเขา้สู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งเป็นรูปแบบตามกระบวนการคิด 
ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ ขั้นตอนการตระหนักถึง
ปัญหา ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูล ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ และ
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 2.2  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
         แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจสินคา้ที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แนวคิดใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย 
        ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ 
         1.  การตระหนกัถึงปัญหา เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคมองเห็นปัญหา หรือความส าคญั
ของสินคา้ ซ่ึงเกิดขึ้นไดจ้ากการโฆษณาและการขาย 
         2.  การแสวงหาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภคมีปัญหา ก็จะแสวงหาขอ้มูล โดยอาศยัความ
ทรงจ าจากประสบการณ์ เรียกวา่ แสวงหาขอ้มูลภายในหรือหาขอ้มูลเพิม่เติม โดยการถามเพือ่นหรือ
หาจากอินเทอร์เน็ต เรียกวา่ แสวงหาขอ้มูลภายนอก 
         3.  การพจิารณาทางเลือก เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคจะพจิารณามาตรฐานและคุณค่าที่
ไดรั้บจากสินคา้ 
         4.  การตดัสินใจซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกสินคา้แลว้ ค  าถามต่อมาคือ จะซ้ือ
กบัใคร และซ้ือเม่ือไหร่ ซ่ึงขึ้นอยูก่บัรูปแบบการขาย และการส่งเสริมการขาย หรือปัจจยัอ่ืนๆ 
         5.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปแลว้ ก็จะเปรียบเทียบคุณค่าที่
คาดหวงักบัคุณค่าที่เกิดขึ้นจริง 

        วฒิุพงศ ์คงนวลมี และสุภาพร คูพมิาย (2559) ไดก้ล่าวไวว้่า การลงมติซ้ือสินคา้ มี 
5 ขอ้ ไดแ้ก่ 

        1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ เป็นส่ิงปรารถนาแต่ละบุคคล ซ่ึงอาจมาจากจิตใจหรือ
จากส่ิงเร้า 

        2.  การคน้หาขอ้มูล เป็นการหาขอ้มูลที่ตอบโจทยค์วามตอ้งการของแต่ละบุคคล   
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        3.  การประเมินทางเลือก โดยผูบ้ริโภคพิจารณาจากคุณลกัษณะเฉพาะต่างๆ ของ
สินคา้ ความเช่ือ และมีการเลือกตราผลิตภณัฑ ์

        4.  การตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนที่เกิดขึ้นหลงัจากผูบ้ริโภคประเมินทางเลือกแลว้ 
พจิารณาวา่จะซ้ือ และตดัสินใจซ้ือตามความตั้งใจนั้น 

        5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นการประเมินความพงึพอใจภายหลงัจากซ้ือสินคา้
ไปแลว้ โดยพจิารณาจากคุณค่าที่ไดรั้บกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเอง หากมีคุณค่าสูงกว่าความ
คาดหวงัจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพงึพอใจในตวัสินคา้ น าไปสู่การซ้ือซ ้ า และการบอกต่อ 
          จากการทบทวนวรรณกรรมการวิจยัเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่า 
นักวิชาการไดใ้ห้ความหมายคลา้ยคลึงกนั โดยสามารถสรุปได้ว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่ง
ออกเป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การรับรู้ถึงปัญหา เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคมองเห็นปัญหา หรือ
ความส าคญัของสินคา้ ซ่ึงเกิดขึ้นไดจ้ากการโฆษณาและการขาย 2) การแสวงหาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภค
มีปัญหาก็จะแสวงหาขอ้มูล โดยอาศยัความทรงจ าจากประสบการณ์ เรียกว่า แสวงหาขอ้มูลภายใน 
หรือหาขอ้มูลเพิ่มเติมโดยการถามเพื่อนหรือหาจากอินเตอร์เน็ต เรียกว่า แสวงหาขอ้มูลภายนอก    
3) การประเมินทางเลือก เป็นขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคจะพจิารณาคุณค่าที่ไดรั้บจากสินคา้ 4) การตดัสินใจ
ซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกสินคา้แลว้ ค  าถามต่อมาคือ จะซ้ือกบัใคร และซ้ือเม่ือไหร่ ซ่ึงขึ้นอยู่
กบัรูปแบบการขายและการส่งเสริมการขาย หรือปัจจยัอ่ืนๆ และ 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เม่ือ
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปแลว้ จะเปรียบเทียบคุณค่าที่คาดหวงักบัคุณค่าที่เกิดจากการซ้ือใชจ้ริง  
 2.3  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
          อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) ไดก้ล่าวไวว้่า ตวัแปรที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคจ าแนกออกเป็น 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
         1.  ตวักระตุน้ทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือที่นักการตลาดใช้ในการจูงใจ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงหมายถึงส่วนประสมการตลาด หรือ 4P’s (Product Price Place and Promotion) ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
         2.  อิทธิพลจากส่ิงแวดล้อม เช่น อิทธิพลจากตวับุคคล วฒันธรรม หรือชั้นทาง
สงัคม เป็นตน้ 
         3.  อิทธิพลและความแตกต่างของตวับุคคล เช่น ความรู้ บุคลิกภาพ ค่านิยม และวิถี
ชีวติ หรือทศันคติ เป็นตน้ 
         4.  กระบวนการทางจิตวิทยา หมายถึง กระบวนการภายในระบบสมองของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ยระบบการด าเนินการดา้นข่าวสารและความทรงจ า 
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          ทิวา พงษธ์นไพบูลย ์และคณะ (2544) ไดก้ล่าวไวว้า่ ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค พจิารณาไดจ้ากส่ิงแวดลอ้มภายในและส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงัน้ี 
          ส่ิงแวดลอ้มภายใน ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางจิตวิทยา โดยที่
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุวฏัจกัรของผูบ้ริโภค อาชีพของผูบ้ริโภค สภาวะการเงิน รูปแบบการ
ด าเนินชีวติ และบุคลิกภาพ ส่วนปัจจยัทางจิตวทิยา ไดแ้ก่ แรงกระตุน้ การรับรู้และเรียนรู้ และความ
เช่ือที่ยดึมัน่ 
          ส่ิงแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย ปัจจัยทางวฒันธรรมและปัจจัยทางสังคม 
ปัจจยัทางวฒันธรรม ไดแ้ก่ วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย และชนชั้นทางสังคม ส่วนของปัจจยัทาง
สงัคม ไดแ้ก่ ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง และบทบาทสถานภาพ 
          จากการทบทวนวรรณกรรมการวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค สามารถสรุปได้ว่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กับปัจจยัภายนอกที่เป็นขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ เช่น ค่านิยม ทศันคติ และวฒันธรรม และปัจจยัภายในที่เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เอง เช่น แรงจูงใจ สภาวะทางการเงิน และรูปแบบการด าเนินชีวติ 
 

3. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

3.1  ด้านผลิตภัณฑ์ 
ภทัรนิษฐ ์ศรีบุรีรักษ ์และคณะ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดน ้ านมข้าวโพดพาสเจอ ร์ไร ส์ในร้านสะดวกซ้ือ  เขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคน ้ านมขา้วโพดพาสเจอร์ไรส์ในร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 
400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลส าคญัเป็นอนัดับ
แรกต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคค านึงถึงรสชาติอร่อย และบรรจุภณัฑแ์สดงโลโก้
ด้านความปลอดภัยอาหาร เช่น อย. และฮาลาล และผลิตภัณฑ์มีสารอาหารส าคัญและคุณค่า
โภชนาการสูง ตามล าดบั 

รติคุณ ชูศิริ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล์ฆ่าเช้ือแบบพกพา
ในช่วงสถานการณ์เช้ือไวรัสโคโรน่าสายพนัธุใ์หม่ 2019 ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัรามค าแหง กลุ่ม
ตวัอยา่งคือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัรามค าแหง จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล์ฆ่าเช้ือแบบพกพา เน่ืองจากเป็น
ผลิตภณัฑท์ี่ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง เช่น 
คุณสมบตัิของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ ์



 13 

  ศรัญญา วิจิตรบุญชูวงศ์ และคณะ (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาร้าน 
Yamazaki กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคที่ใชบ้ริการร้าน Yamazaki จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคค านึงถึงคุณภาพผลิตภณัฑ ์และรสชาติเป็นส าคญั 

สนธยา ส าเภาทอง (2562) ไดศ้ึกษาเร่ือง  พฤติกรรมการเลือกสารเคมีและส่วน
ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกบัการเลือกสารเคมีก าจดัศตัรูพืชของชาวนา ในเขตภาคตะวนัตก
ของประเทศไทย ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 377 ครัวเรือน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์อิทธิพลกบัการเลือก โดยพิจารณาดา้นคุณภาพ และประสิทธิภาพใน
การป้องกนัก าจดัเป็นหลกั 

สุวมิล ไชยพนัธพ์งษ ์(2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคบริเวณริมกวา๊นพะเยา อ าเภอเมือง จงัหวดัพะเยา กลุ่ม
ตวัอยา่งคือ ประชาชนทัว่ไปที่ซ้ือกาแฟสดบริโภคในบริเวณริมกวา๊นพะเยา จ  านวน 400 คน ผล
การศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการซ้ือกาแฟสดในบริเวณริม
กว๊านพะเยา เน่ืองจากให้ความส าคญักับความหอมของกาแฟสด รสชาติกาแฟ และคุณภาพของ
เมล็ดกาแฟเป็นหลกั 

3.2  ด้านราคา 
  ขวญักมล ดอนขวา และคณะ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือผกัปลอดสารพิษในจงัหวดันครราชสีมา กลุ่ม
ตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคผกัปลอดสารพิษ ซ่ึงอาศยัอยู่ในอ าเภอเมืองจงัหวดันครราชสีมา มีช่วงอาย ุ   
35-60 ปี จ  านวน 100 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา การแสดงราคา
จ าหน่ายที่ชัดเจน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษ เน่ืองจากเก่ียวข้องกับต้นทุนของ
ผูบ้ริโภค 

นพพร บวัอินทร์ และกฤชเชาว ์นันทสุดแสวง (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัระยอง กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มที่ซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร จ านวน 400 คน ผลการศึกษา
พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพือ่สุขภาพ โดยถา้มีราคาไม่สูงมากนกัจะท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

นาทพษิณุ ดีรัตน์ และพนมสิทธ์ิ สอนประจกัษ ์ (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในเขตอ าเภอ
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เมือง จงัหวดันครราชสีมา กลุ่มตวัอยา่งคอื ผูท้ี่ใชร้ถยนตมื์อสอง หรือผูท้ี่สนใจรถยนตมื์อสอง 
จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยกลุ่มที่มีระดบัราคารถยนตมื์อสอง 200,001-
300,000 บาท มีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือนอ้ยกวา่กลุ่มทีมี่ระดบัราคารถยนตมื์อสองสูงกวา่ 400,000 
บาท ส่วนกลุ่มอ่ืนๆ ที่เหลือมีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สรียา อัชฌาสัย (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ขา้วสารบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือขา้วสารบรรจุถุงขนาด   
5 กิโลกรัม จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลใน
กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากขา้วมี
ความสะอาด ปลอดภยั โดยราคาเหมาะสมกบัรสชาติที่ไดท้าน 
  อมัพิกา จงเจริญสุข และ ชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2560) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผล
ต่อการเลือกซ้ืออาหารสัตวส์ าเร็จรูป กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคที่ซ้ืออาหารสัตวส์ าเร็จรูป จ านวน 
400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการซ้ืออาหารสัตว ์
เน่ืองจากเป็นรายจ่ายที่เพิม่ขึ้นของผูบ้ริโภค ความถ่ีและรายจ่ายในการซ้ือลดลงเม่ือราคาของสินคา้
เพิม่ขึ้น 

3.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  นงลกัษณ์ สุตณัฑวบิูลย ์และคณะ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองเคลือบดินเผาโอ่งมังกร ราชบุรี กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคที่ซ้ือ
ผลิตภณัฑโ์อ่งมงักร ราชบุรี จ  านวน 385 คน ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือโอ่งมงักร ราชบุรี ในเร่ืองการตดัสินใจซ้ือ 
โดยพจิารณาดา้นท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการติดต่อมากที่สุด 
  ประพล เปรมทองสุข (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือโฟมล้างหน้าแบบโคลนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคโฟมลา้งหน้า จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การจดัวางสินคา้ มีผลท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการไดง่้าย 
เน่ืองจากการเรียงสินคา้ที่เป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบ จึงท าใหส้งัเกตไดง่้าย 

ลดัดาวลัย ์โชคถาวร และขวญักมล ดอนขวา (2560) ไดศ้ึกษาเร่ือง  ทศันคติและ
ส่วนประสมทางการตลาด ที่มีต่อการซ้ืออาหารคลีนของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา กลุ่ม
ตวัอยา่งคือ ผูท้ี่เคยบริโภคอาหารคลีน จ านวน 200 คน ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นสถานที่ ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย โดยเฉพาะร้านที่มีการสั่งซ้ือทางออนไลน์ มีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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เน่ืองจากท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกในการเลือกซ้ือและมีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ให้ถึง
มือผูบ้ริโภค 
  สิริชัย ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศ์พนัธ์ (2561) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม 
กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคที่ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ  านวน 400 คน ผลการศึกษา
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่มให้ความส าคญักบัระบบการช าระเงินที่มีความสะดวกและ
ปลอดภยั สินคา้จดัส่งไดต้รงเวลาและถึงมือผูรั้บ การใชง้านภายในเวบ็ไซตส์ะดวก ไม่ยุง่ยาก มีการ
ปรับปรุงขอ้มูลบนเวบ็ไซตเ์สมอ เว็บไซตมี์ระบบการตอบโตใ้นการให้ขอ้มูล และสามารถสั่งซ้ือ
สินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
  สุวชิา ทาธวชั และคณะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการเลือกใช้บริการจกัรยาน เพื่อการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ในจงัหวดั
เชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งคือ นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เลือกใชบ้ริการการท่องเที่ยวโดยใชจ้กัรยานใน
จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการจกัรยานของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่ 
เน่ืองจากตอ้งการจุดที่ให้บริการเช่าจกัรยานที่สะดวก ใกลก้บัที่พกัและสามารถคืนจกัรยานไดง่้าย
เม่ือเดินทางกลบัที่พกั รวมทั้งเดินทางไปยงัแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ไดง่้าย 

3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
  กิติทศัน์ ทศักุณีย ์และสุพรรณี อินทร์แกว้ (2559) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการ
เลือกชุดชั้นในยี่ห้อวาโก้ซ ้ าของผูห้ญิงที่ห้างสรรพสินคา้ เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างคือ 
ผูห้ญิงที่ห้างสรรพสินคา้ เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า การส่งเสริม
การตลาดมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือซ ้ า ลักษณะและรูปแบบในการเลือกเส้ือชั้นในและ
กางเกงชั้นในที่เลือกซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้
  ชลลดา มงคลวนิช และคณะ (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเ ลือกท่อง เที่ยวตลาดน ้ าของเยาวชนไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างคือ เยาวชนไทยที่มีอายุไม่เกิน 24 ปี มีภูมิล าเนาอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยไปท่องเที่ยวตลาดน ้ า จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดหรือการประชาสัมพนัธ์ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่องเที่ยว
ตลาดน ้ า เ น่ืองจากการประชาสัมพันธ์ตามส่ือต่างๆ สามารถดึงดูดให้เยาวชนไทยในเขต
กรุงเทพมหานครตอ้งการเขา้ไปเที่ยวตลาดน ้ ามากขึ้น 
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  ธารนันท์ สุโนภักด์ิ และมนตรี วิบูลยรัตน์ (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยด้าน
การตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้น าเขา้ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ใน
เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้น าเขา้ภายใน
ซุปเปอร์มาร์เก็ต เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคนในเมือง มีการศึกษาที่ดี และเปิดรับ
ข้อมูลโปรโมชั่น ข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ โดยเฉพาะอินเตอร์เน็ต ส่ือสังคมออนไลน์ และมี
ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการเป็นอยา่งดี 

นยันา พนัธส าราญสุข และสุดาพร กุณฑลบุตร (2560) ไดศ้ึกษาเร่ือง พฤติกรรมใน
การใช้เคร่ืองส าอางแบรนด์ต่างประเทศที่มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของคนในจังหวดั
ปทุมธานี กลุ่มตัวอย่างคือ เพศหญิงที่ใช้แบรนด์เคร่ืองส าอางต่างประเทศที่อาศยัอยู่ในจังหวดั
ปทุมธานี จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนดต่์างประเทศ ในดา้นความถ่ีของการซ้ือ 
  อมรรัตน์ ปัญจมาพร และธีระวฒัน์ จนัทึก (2559) ได้ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์
องคป์ระกอบปัจจยัของความตอ้งการบา้นจดัสรรแบบประหยดัพลงังาน กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคที่
มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไปและมีความสนใจหรือความตอ้งการบา้นจดัสรรแบบประหยดัพลังงาน 
จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือบา้นจดัสรรแบบประหยดัพลงังาน เน่ืองจากการให้บริการหลงัการขาย เช่น การให้
ค  าปรึกษาเร่ืองบา้น และการใหสิ้ทธิพเิศษแก่สมาชิก ทั้งน้ีเน่ืองจากพนกังานขายใหบ้ริการที่ดีจนเกิด
ความพงึพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ 
  
 
 
  
 
 



บทที่  3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้ง
มือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชผู้บ้ริโภคใน
เมืองพทัยาที่เคยซ้ือเจลลา้งมือเป็นหน่วยในการวิเคราะห์ (Unit of Analysis) ซ่ึงมีระเบียบวิธีวิจยัที่
ใชส้ าหรับการด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

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

 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1   ประชำกร 
ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือเจลล้างมือในเมืองพทัยา 

โดยใชห้น่วยในการวิเคราะห์ (Unit of Analysis) เป็นระดบับุคคล ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน  

1.2   กลุ่มตัวอย่ำง 
การศึกษาคร้ังน้ีหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง (n) จากประชากรที่ไม่ทราบจ านวน

แน่นอนในเมืองพทัยา โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งดว้ยสูตรของ Cochran ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน (นันทวนั เครือมิ, 2560)  
และเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกเฉพาะผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือเจลลา้ง
มือและอาศยัในเมืองพทัยา 
 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

2.1   เคร่ืองมือกำรวิจัย 



 18 

เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผู ้
ศึกษาสร้างขึ้นมาจากการศึกษากรอบแนวคิดทฤษฏีและผลงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง โดยแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น
ค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) แบบเลือกตอบเพยีงขอ้เดียว  

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการ ตลาด 
มีทั้งหมด 4 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 
ระดบั 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน ประกอบดว้ย การตระหนกัถึงปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ ลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการ
ตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค ซ่ึงแบบสอบถามมีลักษณะค าถามแบบปลายเปิด (Open-ended 
Questionnaire) 

 
2.2   กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวิจัย 

         ผูศ้ึกษาสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยัจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และทบทวน
งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง โดยสร้างตามกรอบแนวคิดการวิจยัและน าแบบสอบถามเสนอให้ผูเ้ช่ียวชาญ
ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ และด าเนินการแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ ซ่ึงมีผูเ้ช่ียวชาญ
จ านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 

        1. พนัจ่าเอก ยุทธิชัย คุ่มเคี่ยม ผูอ้  านวยการกองสาธารณสุขและส่ิงแวดล้อม 
เทศบาลต าบลพะตง อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

        2.  นายเกียรต์ิชยั เฉลิมมีกล ผูบ้ริหารบริษทัแซนด ์อินฟินิต้ี จ  ากดั (บริษทั จ  าหน่าย
เจลลา้งมือ) 

        3. ทนัตแพทยห์ญิง   จารุพรรณ อุ่นสมบติั อาจารยภ์าควิชาทนัตกรรมหัตถการ 
คณะทันตแพทยศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และมหาวิทยาลัยรังสิต และทันตแพทย ์
โรงพยาบาลวชิยัยทุธ 
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2.3   กำรทดสอบคุณภำพเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
2.3.1  การตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) เป็นการ

ตรวจสอบความสอดคลอ้งระหว่างนิยามตวัแปรเชิงปฏิบติัการกับตวัช้ีวดั โดยน าแบบสอบถามที่
สร้างขึ้นให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความสอดคล้องของขอ้ค  าถามกับ
วตัถุประสงค์ของการวิจยั กรอบแนวคิดการวิจยั และนิยามตวัแปรเชิงปฏิบตัิการที่ใชใ้นการวิจยั 
จากนั้นน าแบบสอบถามมาปรับปรุงขอ้ค  าถาม และหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค  าถามกบั
คุณลกัษณะตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยใชสู้ตร IOC (Index of Item Objective Congruence) 
= Σ R/N แลว้จึงท าการประมวลความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายขอ้  จากการตรวจสอบความ
ตรงเชิงเน้ือหาพบว่า มีค่า IOC (Index of Item Objective Congruence) อยู่ระหว่าง 0.60 – 1.00 
(ภาคผนวก ข) 

2.3.2  การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) เป็นการ
วเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis : CFA) เป็นรูปแบบเพื่อใชท้ดสอบ
สมมติฐานเก่ียวกับโครงสร้างขององค์ประกอบว่า องค์ประกอบแต่ละตวัประกอบด้วยตวัแปร
อะไรบา้ง และตวัแปรแต่ละตวัแปรควรมีน ้ าหนกัความสมัพนัธม์ากน้อยเพียงใด ตรงกบัโมเดลหรือ
ทฤษฏีที่ใชพ้สูิจน์หรือไม่ (ธีระดา ภิญโญ, 2561) หรือเป็นความสามารถของเคร่ืองมือ ค  าถามที่วดั
ได้ครบตามรูปแบบองค์ประกอบหรือโครงสร้างหรือลักษณะที่ควรเป็นในเร่ืองที่ต้องการวดั 
(อโนทัย งามวิชัยกิจ, 2559) จากการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างพบว่า ค่าน ้ าหนัก
องคป์ระกอบ (Factor Loading) อยูร่ะหวา่ง 0.443 - 0.894 (ภาคผนวก ข) 

2.3.3  การตรวจสอบความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ (Reliability)  เป็นการตรวจสอบ
ขอ้บกพร่องของแบบสอบถาม โดยน ามาหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α – Coefficient) ตามวิธี
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เป็นการแบ่งขอ้ค  าถามเป็นส่วนๆ แล้วเฉล่ียรวม
ความแปรปรวนในแต่ละส่วนยอ่ยว่า สัมประสิทธ์ิแอลฟา ยิง่เขา้ใกล ้1 ยิง่มีความสอดคลอ้งภายใน
มาก ถา้ต  ่ากวา่ 0.70 ตอ้งพจิารณาปัญหาความสอดคลอ้งภายในของเคร่ืองมือ (อโนทยั งามวิชยักิจ, 
2559) จากการตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั มีค่าอยูร่ะหว่าง 0.913 – 0.926  
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.70  แสดงวา่ ขอ้ค  าถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั (ภาคผนวก 
ข) 

2.3.4  การหาค่าอ านาจจ าแนก (Power of Diserimination) เป็นการตรวจสอบ
คุณสมบตัิการแยกแยะของค าถาม หรือเคร่ืองมือที่จะแยกให้เห็นความแตกต่างของคนที่คิดเห็น
ต่างกัน (อโนทยั งามวิชัยกิจ, 2559) จากการตรวจสอบค่าอ านาจจ าแนกพบว่า มีค่าอยู่ระหว่าง    
0.169 – 0.777 (ภาคผนวก ข) 



 20 

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

3.1   ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
          ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามกบัผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือเจลลา้งมือและ
อาศยัอยูใ่นเมืองพทัยา จ านวน 400 ชุด  

3.2   ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
ผูศ้ึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากหนังสือ ต  ารา งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง แนวคิดและทฤษฏี 

รวมทั้งวารสาร บทความ และวทิยานิพนธท์ี่เก่ียวขอ้ง  
 

3.3   กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) กับผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือเจลลา้งมือและอาศยัอยูใ่นเมืองพทัยา ซ่ึงเป็นวิธีการ
เลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) รวมจ านวน 400 ชุด เม่ือ
ได้รับการตอบกลับครบจ านวนแล้วจึงน าผลที่ได้ลงรหัส และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม
คอมพวิเตอร์ส าเร็จรูป 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
   
4.1   กำรวิเครำะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม ตอนที่ 1  ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) ในการประมวลผล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

4.2   กำรวิเครำะห์ข้อมูลควำมคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด และ
กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ ตอนที่ 2 และตอนที่ 3  ใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการประมวลผลและ
วิเคราะห์ค่าสถิติ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบตารางควบคู่กบัการบรรยาย 
และการสรุปผลการด าเนินการวจิยั ผูศ้ึกษาไดก้ าหนดเกณฑก์ารให้คะแนนค าตอบ เพื่อแสดงระดบั
ความคิดเห็นในแบบสอบถาม (พชัรฤดี บุญธรรม และคณะ, 2564) ดงัน้ี 
         ระดบัความคิดเห็นมากที่สุด ก าหนดให ้ 5  คะแนน 
         ระดบัความคิดเห็นมาก  ก าหนดให ้ 4  คะแนน 
         ระดบัความคิดเห็นปานกลาง ก าหนดให ้ 3  คะแนน 
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         ระดบัความคิดเห็นนอ้ย    ก าหนดให ้ 2  คะแนน 
         ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที่สุด ก าหนดให ้ 1  คะแนน 
         หลงัจากนั้นน ามาค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (พชัรฤดี บุญธรรม และ
คณะ, 2564) ดงัน้ี 
           ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = (ระดบัคะแนนสูงสุด – ระดบัคะแนนต ่าสุด) ÷ 
จ  านวนชั้น = (5 – 1) ÷ 5 = 0.8  ดงันั้น จากการแบ่งความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.8 
น ามาค านวณค่าเฉล่ียของค าตอบที่แสดงระดบัความคิดเห็นในแบบสอบถามโดยแปลความหมาย
ของค่าเฉล่ียดงัน้ี 
         ค่าเฉล่ีย     4.21  -  5.00     หมายถึง     มีความเห็นอยูร่ะดบั     มากที่สุด 
         ค่าเฉล่ีย     3.41  -  4.20     หมายถึง     มีความเห็นอยูร่ะดบั     มาก 
         ค่าเฉล่ีย     2.61  -  3.40     หมายถึง     มีความเห็นอยูร่ะดบั     ปานกลาง 
         ค่าเฉล่ีย     1.81  -  2.60     หมายถึง     มีความเห็นอยูร่ะดบั     นอ้ย 
         ค่าเฉล่ีย     1.00  -  1.80     หมายถึง     มีความเห็นอยูร่ะดบั     นอ้ยที่สุด 

4.3   กำรทดสอบอิทธิพลส่วนประสมทำงกำรตลำด ที่มีต่อกำรตัดสินใจซ้ือเจลล้ำงมือ
ของผู้บริโภค  เพื่อทดสอบสมมติฐานใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) ดว้ยวธีิ Enter Method โดยการเอาตวัแปรอิสระทุกตวัไปวิเคราะห์ในสมการถดถอย และ
มีการทดสอบขอ้ตกลงเบื้องตน้ของการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (วรางคณา จนัทร์คง, 2561)  
ดงัน้ี   
  4.3.1  การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) โดยตวัแปร
ตามจะตอ้งเป็นตวัแปรสุ่มเชิงปริมาณจากประชากรที่มีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) 
ซ่ึงตรวจสอบโดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression 
Standardized Residual จะตอ้งเป็นเส้นตรง (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) จากการทดสอบพบว่า ตวั
แปรตามมีการแจกแจงแบบปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกลเ้สน้ตรง (ภาคผนวก ค ภาพที่ 3.1) 
  4.3.2  การตรวจสอบรูปแบบความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง (Linear Relationship) 
ของตวัแปรอิสระกับตวัแปรตามโดยใช้ Significant จากตาราง ANOVA ที่มีนัยส าคญั จากการ
ทดสอบพบว่า ทุกการทดสอบมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.000 ซ่ึงเป็นไปตามขอ้ตกลงเบื้องตน้คือ ตวั
แปรอิสระและตวัแปรตามมีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) และจากแผนภาพ
การกระจายของขอ้มูลกราฟ พบวา่ มีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง (ภาคผนวก ค ภาพที่ 3.1) 
  4.3.3  การทดสอบสหสัมพันธ์เชิงพหุระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multicollinearity) 
เป็นการวเิคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์เพื่อตรวจสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระ โดยค่า
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สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธค์วรมีค่านอ้ยกวา่ 0.85 (Bartz, 1999) จากการทดสอบพบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระมีค่าอยู่ระหว่าง 0.046 – 0.375 จากนั้ นจึงทดสอบค่า Variance 
Infection Factor : VIF กบัตวัแปรอิสระ โดยค่า VIF ตอ้งไม่เกิน 10 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559)  
จากการทดสอบพบว่า ตวัแปรอิสระมีค่า VIF อยู่ระหว่าง 1.039 – 1.858 นั่นหมายความว่า 
ความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระทุกตัวไม่มีความสัมพันธ์กัน หรือไม่ เกิด Multicollinearity 
(ภาคผนวก ค ตารางที่ 3.1) 
  4.3.4  การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) โดยสร้างจาก
แผนภาพการกระจาย Scatterplot ตอ้งไม่แสดงแนวโน้มใดๆ (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) จากการ
ทดสอบ พบว่า แผนภาพการกระจายมีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโน้มใดๆ แสดงว่า ค่า
ความคลาดเคล่ือนมีความแปรปรวนคงที่ (ภาคผนวก ค ตารางที่ 3.2) 
  4.3.5  การทดสอบความคลาดเคลื่อน โดยต้องมค่ีาเฉลี่ยเท่ากับศูนย์ ซ่ึงตรวจสอบ
ไดจ้ากตาราง Residuals Statistics โดยค่า Residual ในคอลมัน์ Mean ตอ้งมีค่าเท่ากบั 0.000 จากการ
ทดสอบพบวา่ มีค่า Residual เท่ากบั 0.000 แลว้จึงทดสอบค่าความคลาดเคล่ือนซ่ึงตอ้งเป็นอิสระต่อ
กนั (No Autocorrelation) โดยการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Durbin-Watson จะตอ้งมีค่าอยูร่ะหวา่ง 1.50 -
2.50 (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) จากการทดสอบพบวา่ มีค่าสถิติ Durbin-Watson เท่ากบั 1.790 
แสดงวา่ ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนัไม่เกิด Auto Correlation (ภาคผนวก ค ตารางที่ 3.2) 
 
 



บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภค ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี 

1.  ขั้นตอนการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
2.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 

 

1.  ขั้นตอนการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี 
1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
2.  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
3.  ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
4.  การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค 
5.  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 

2.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 

2.1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
         ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย อายุ เพศ สถานภาพ อาชีพ 
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
          (n = 400) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

1.  เพศ   
     1.1  ชาย 
     1.2  หญิง 

35 
365 

8.75 
91.25 

รวม 400 100 
2.  อาย ุ   
     1.1  น้อยกว่า 20 ปี 
     1.2  20 – 29 ปี 
     1.3  30 – 39 ปี 
     1.4  40 – 49 ปี 
     1.5  50 – 59 ปี 
     1.6  60 ปีขึน้ไป 

5 
13 
345 
28 
8 
1 

1.25 
3.25 
86.25 
7.00 
2.00 
0.25 

รวม 400 100 

3.  สถานภาพ   
     1.1  โสด 
     1.2  สมรส 
     1.3  หม้าย/หย่าร้าง 

209 
190 

1 

52.25 
47.50 
0.25 

รวม 400 100 
4.  ระดับการศึกษา   
     1.1  ต ่ากว่าปริญญาตรี 
     1.2  ปริญญาตรี 
     1.3  ปริญญาโท 
     1.4  ปริญญาเอก 

44 
349 

7 
- 

11.00 
87.25 
1.75 

- 

รวม 400 100 
5.  อาชีพ   
     1.1  นิสิต/นักศึกษา 2 0.50 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ)   
          (n = 400) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

5.  อาชีพ 
     1.2  พนักงานบริษัทเอกชน 
     1.3  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
     1.4  ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
     1.5  พนักงานอิสระ/ลูกจ้างประจ า/ช่ัวคราว 
     1.6  อ่ืนๆ ระบุ… 

 
347 

3 
26 
6 

16 

 
86.75 
0.75 
6.50 
1.50 
4.00 

รวม 400 100 

6.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

     1.1  น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 
     1.2  10,000 – 20,000 บาท 
     1.3  20,000 – 30,000 บาท 
     1.4  30,000 บาทขึน้ไป 

23 
61 
307 

9 

5.75 
15.25 
76.75 
2.25 

รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนรวมทั้งส้ิน 400 คน เพศหญิง 

จ  านวน 365 คน (ร้อยละ 91.25) และเพศชาย จ านวน 35 คน (ร้อยละ 8.75) มีอาย ุ30 – 39 ปี จ  านวน 
345 คน (ร้อยละ 86.25) รองลงมาอาย ุ40 – 49 ปี จ  านวน 28 คน (ร้อยละ 7) สถานภาพโสด จ านวน 
209 คน (ร้อยละ 52.25) รองลงมาสมรส จ านวน 190 คน (ร้อยละ 47.5) การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
จ  านวน 349 คน (ร้อยละ 87.25) รองลงมาจบการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 44 คน (ร้อยละ 11) 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 347 คน (ร้อยละ 86.75) รองลงมาธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 26 คน 
(ร้อยละ 6.5) และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีรายได ้20,000 – 30,000 บาทต่อเดือน จ านวน 307 คน (ร้อย
ละ 76.75) รองลงมารายไดเ้ฉล่ีย 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน จ านวน 61 คน (ร้อยละ 15.25) 

2.2  ความคดิเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
              ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าเฉล่ีย และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาด   

          (n = 400) 

ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4.36 
4.87 
4.70 

0.22 
0.09 
0.11 

มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

4 
1 
2 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.39 0.03 มากที่สุด 3 
รวม 4.58 0.08 มากที่สุด  

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.58, S.D. = 0.08) เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นพบว่า ทุก
ดา้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด โดยดา้นที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ ดา้นราคา (   = 4.87, S.D. 
= 0.09) รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (   = 4.70, S.D. = 0.11) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (   = 4.39, S.D. = 0.03) และดา้นที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(   = 4.36, S.D. 
= 0.22) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.3  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 
          (n = 400) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.เจลล้างมือเป็นผลิต- 
ภัณฑ์ที่มีความจ าเป็น 

16 
(4.00) 

169 
(42.25) 

215 
(53.75) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.50 0.58 มาก 

2. เจลล้างมือมีการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
และสีสันที่น่าใช้ 

371 
(92.75) 

24 
(6.00) 

5 
(1.25) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.92 0.32 มาก
ที่สุด 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ)   
          (n = 400) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความคดิเห็น 
 

 
  

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

 S.D. ระดับ
ความ
คดิเห็น 

3. เจลล้างมือเป็นยี่ห้อที่
มีช่ือเสียง 

42 
(10.50) 

128 
(32.00) 

224 
(56.00) 

6 
(1.50) 

0 
(0.00) 

3.52 
 

0.70 
 

มาก 
 

4. เจลล้างมือมีขนาดให้
เลือกตามความต้องการ 

360 
(90.00) 

37 
(9.25) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.89 0.33 มาก
ที่สุด 

5.เจลล้างมือมีเน้ือสัมผัส
ของเจลที่มีลักษณะ 
เฉพาะ นุ่ม ไม่ระคาย
เคือง และอ่อนโยนต่อ
ผิวสัมผัส 

390 
(97.50) 

8 
(2.00) 

2 
(0.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.97 0.17 มาก
ที่สุด 

รวม 4.36 0.22 
มาก
ที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.36, S.D. = 0.22) เม่ือพจิารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ เจลล้างมือมีเน้ือสัมผสัของเจลที่มีลักษณะเฉพาะ นุ่ม ไม่
ระคายเคือง และอ่อนโยนต่อผิวสัมผสั (   = 4.97, S.D. = 0.17) รองลงมาคือ เจลลา้งมือมีการ
ออกแบบบรรจุภณัฑ ์และสีสนัที่น่าใช ้(   = 4.92, S.D. = 0.32) เจลลา้งมือมีขนาดใหเ้ลือกตามความ
ตอ้งการ (   = 4.89, S.D. = 0.33) เจลลา้งมือเป็นยีห่อ้ที่มีช่ือเสียง (   = 3.52, S.D. = 0.70) และขอ้ที่มี
ค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ เจลลา้งมือเป็นผลิตภณัฑท์ี่มีความจ าเป็น (   = 3.50, S.D. = 0.58) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.4  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

(n = 400) 

ด้านราคา 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. เจลล้างมือมีราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพ 

372 
(93.00) 

24 
(6.00) 

4 
(1.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.92 0.31 มาก
ที่สุด 

2. เจลล้างมือมป้ีาย
แสดงราคาอย่างชัดเจน 

378 
(94.50) 

16 
(4.00) 

6 
(1.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.93 0.22 มาก
ที่สุด 

3. เจลล้างมือมรีาคาให้
เลือกซ้ือได้หลากหลาย 

369 
(92.25) 

28 
(7.00) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.92 0.30 มาก
ที่สุด 

4. เจลล้างมือมีราคาที่
ใกล้เคยีงกัน 

332 
(83.00) 

62 
(15.50) 

6 
(1.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.82 0.43 มาก
ที่สุด 

5. เจลล้างมือมีรูปแบบ
การช าระเงินที่
หลากหลาย เช่น E-
payment และเงินสด 

316 
(79.00) 

80 
(20.00) 

4 
(1.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.78 0.44 มาก
ที่สุด 

รวม 4.86 0.09 
มาก
ที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.86, S.D. = 0.09) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ เจลลา้งมือมีราคาให้เลือกซ้ือไดห้ลากหลาย (   = 4.92, S.D. = 
0.30) เท่ากบัเจลลา้งมือมีราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ (   = 4.92, S.D. = 0.31)  รองลงมาคือ เจลลา้ง
มือมีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน (   = 4.93, S.D. = 0.22) เจลลา้งมือมีราคาที่ใกลเ้คียงกนั (   = 4.82, 
S.D. = 0.43) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ เจลลา้งมือมีรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น E-
payment และเงินสด (   = 4.78, S.D. = 0.44) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.5  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

(n = 400) 

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. มีสถานที่ซ้ือเจลล้าง
มือตามแหล่งจ าหน่าย
ทั่วไป 

353 
(88.25) 

46 
(11.50) 

1 
(0.25) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.88 0.33 มาก
ที่สุด 

2. เจลล้างมือมีการจัด
วางอยู่ในต าแหน่งที่
มองเห็นได้ง่าย 

364 
(91.00) 

34 
(8.50) 

2 
(0.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.91 0.31 มาก
ที่สุด 

3. เจลล้างมือมีช่องทาง
การส่ังซ้ือที่หลากหลาย 
เช่น โทรศัพท์ อีเมล์ 
เว็บไซต์ ไลน์ และ
เฟสบุ๊ค 

290 
(72.50) 

 
 
 

104 
(26.00) 

6 
(1.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.71 0.49 มาก
ที่สุด 

4. สถานที่จ าหน่ายมีที่
จอดรถสะดวก 

366 
(91.50) 

26 
(6.50) 

8 
(2.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.90 0.34 มาก
ที่สุด 

5. เจลล้างมือมีบริการ
จัดส่งฟรี 

81 
(20.25) 

273 
(68.25) 

46 
(11.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.09 0.57 มาก 

รวม 4.70 0.11 
มาก
ที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบวา่ ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.70, S.D. = 0.11) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ เจลล้างมือมีการจดัวางอยู่ในต าแหน่งที่
มองเห็นไดง่้าย (   = 4.91, S.D. = 0.31) รองลงมาคือ สถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก (   = 4.90, 
S.D. = 0.34) มีสถานที่ซ้ือเจลลา้งมือตามแหล่งจ าหน่ายทัว่ไป (   = 4.88, S.D. = 0.33) เจลลา้งมือมี 
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ช่องทางการสั่งซ้ือที่หลากหลาย เช่น โทรศพัท ์อีเมล์ เวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุ๊ค (   = 4.71, S.D. = 
0.49) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ เจลลา้งมือมีบริการจดัส่งฟรี (   = 4.09, S.D. = 0.57) 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.6  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 
(n = 400) 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. เจลล้างมือมี
โปรโมช่ันลดราคา 

168 
(42.00) 

223 
(55.75) 

9 
(2.25) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.40 0.55 มาก
ที่สุด 

2. มีการแจกคูปอง หรือ
บัตรก านัล เม่ือซ้ือเจล 
ล้างมือ 

116 
(29.00) 

269 
(67.25) 

14 
(3.50) 

1 
(0.25) 

0 
(0.00) 

4.25 0.53 มาก
ที่สุด 

3. มีสินค้าทดลองใช้แจก 290 
(72.50) 

90 
(22.50) 

17 
(4.25) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

4.67 0.58 มาก
ที่สุด 

4. เจลล้างมือมีการ
โฆษณาสินค้าผ่าน
ช่องทางต่างๆ เช่น 
โทรทัศน์ วิทย ุ เว็บไซต์ 
ไลน์ และเฟสบุ๊ค 

112 
(28.00) 

274 
(68.50) 

14 
(3.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.25 0.51 มาก
ที่สุด 

5. มีการประชาสัมพันธ์
เจลล้างมือ เช่น การเป็น
สปอนเซอร์สนับสนุน
กิจกรรม หรืองานต่างๆ 

169 
(42.25) 

208 
(52.00) 

23 
(5.75) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.37 0.60 มาก
ที่สุด 

รวม 4.39 0.03 
มาก
ที่สุด 
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จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.39, S.D. = 0.03) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ มีสินคา้ทดลองใชแ้จก (   = 4.67, S.D. = 
0.58) รองลงมาคือ เจลลา้งมือมีโปรโมชัน่ลดราคา (   = 4.40, S.D. = 0.55) มีการประชาสัมพนัธ์เจล 
ลา้งมือ เช่น การเป็นสปอนเซอร์สนับสนุนกิจกรรม หรืองานต่างๆ (   = 4.37, S.D. = 0.60) มีการ
แจกคูปอง หรือบตัรก านัล เม่ือซ้ือเจลลา้งมือ (   = 4.25, S.D. = 0.53) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด
คือ เจลลา้งมือมีการโฆษณาสินคา้ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุเวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุ๊ค 
(   = 4.25, S.D. = 0.51) ตามล าดบั 

2.3  ความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
              ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึง
ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ แสดง
ดงัตารางที่ 4.7 
 
ตารางที่ 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
          (n = 400) 

การตัดสินใจซ้ือ  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับ 

การตระหนักถึงปัญหา 
การแสวงหาข้อมูล 
การประเมินทางเลือก 

4.12 
4.34 
4.23 

0.14 
0.06 
0.17 

มาก 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

4 
2 
3 

การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

4.03 
4.35 

0.11 
0.07 

มาก 
มากที่สุด 

5 
1 

รวม 4.21 0.05 มากที่สุด  

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.21, S.D. = 0.05) โดยขั้นตอนที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ ขั้นตอน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (   = 4.35, S.D. = 0.07) รองลงมาคือ ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูล (   = 4.34, 
S.D. = 0.06) ขั้นตอนการประเมินทางเลือก (   = 4.23, S.D. = 0.17) ขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา 
(   = 4.12, S.D. = 0.14) และขั้นตอนที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (   = 4.03, 
S.D. = 0.11) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.8  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการตระหนกัถึงปัญหาของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

(n = 400) 

การตระหนักถึงปัญหา 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ท่านซ้ือเจลล้างมือที่
ได้รับการรับรองจาก 
อย.เท่าน้ัน 

383 
(95.75) 

13 
(3.25) 

3 
(0.75) 

1 
(0.25) 

0 
(0.00) 

4.95 0.29 มาก
ที่สุด 

2. ท่านซ้ือเจลล้างมือ
จากบริษัทผู้ผลิตที่เป็น
ผู้เช่ียวชาญด้านการผลิต
เจลล้างมือเท่าน้ัน 

64 
(16.00) 

312 
(78.00) 

23 
(5.75) 

1 
(0.25) 

0 
(0.00) 

4.10 0.47 มาก 

3. ท่านต้องการซ้ือเจล 
ล้างมือที่ติดอันดับขายดี 
และเป็นที่นิยม 

12 
(3.00) 

110 
(27.50) 

267 
(66.75) 

11 
(2.75) 

0 
(0.00) 

3.31 0.57 ปาน
กลาง 

รวม 4.12 0.14 มาก 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

ในขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (   = 4.12, S.D. = 0.14) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือที่ไดรั้บการรับรองจาก อย.เท่านั้น 
(   = 4.95, S.D. = 0.29) รองลงมาคือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือจากบริษทัผูผ้ลิตที่เป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นการ
ผลิตเจล ลา้งมือเท่านั้น (   = 4.10, S.D. = 0.47) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านตอ้งการซ้ือเจล 
ลา้งมือที่ติดอนัดบัขายดี และเป็นที่นิยม (   = 3.31, S.D. = 0.57)  
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ตารางที่ 4.9  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

(n = 400) 

การแสวงหาข้อมูล 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ท่านมีการสอบถาม
คุณสมบัติของเจลล้าง
มือจากแหล่งข้อมูลต่างๆ 
เช่น เพ่ือน เภสัชกร และ
อินเตอร์เน็ต 

79 
(19.75) 

294 
(73.50) 

26 
(6.50) 

1 
(0.25) 

0 
(0.00) 

4.13 0.51 มาก 

2. ท่านอ่านฉลากเจล 
ล้างมือก่อนซ้ือ 

357 
(89.25) 

32 
(8.00) 

8 
(2.00) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

4.86 0.44 มาก
ที่สุด 

3. ท่านรับรู้ยี่ห้อเจลล้าง
มือจากส่ือต่างๆ เช่น 
โทรทัศน์ และป้าย
โฆษณาสินค้า 

34 
(8.50) 

343 
(85.75) 

23 
(5.75) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.03 0.39 มาก 

รวม 4.34 0.06 
มาก
ที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
ในขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูล โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.34, S.D. = 0.06) เม่ือพจิารณา 
เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านอ่านฉลากเจล ลา้งมือก่อนซ้ือ (   = 4.86, S.D. = 
0.44) รองลงมาคือ ท่านมีการสอบถามคุณสมบติัของเจลล้างมือจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น เพื่อน 
เภสชักร และอินเตอร์เน็ต (   = 4.13, S.D. = 0.51) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านรับรู้ยีห่้อเจล 
ลา้งมือจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ และป้ายโฆษณาสินคา้ (   = 4.03, S.D. = 0.39)  
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ตารางที่ 4.10  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั         
การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

(n = 400) 

การประเมินทางเลือก 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ท่านเลือกซ้ือเจลล้าง
มือจากยี่ห้อผลิตภัณฑ์ 

50 
(12.50) 

255 
(63.75) 

92 
(23.00) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

3.88 0.61 มาก 

2. ท่านเลือกซ้ือเจลล้าง
มือจากคุณลักษณะ 
เฉพาะของผลิตภัณฑ์ 

50 
(12.50) 

273 
(68.25) 

75 
(18.75) 

2 
(0.50) 

0 
(0.00) 

3.93 0.57 มาก 

3. ท่านเลือกซ้ือเจลล้าง
มือจากราคาทีถู่กกว่า 

103 
(25.75) 

223 
(55.75) 

72 
(18.00) 

2 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.07 0.67 มาก 

4. ท่านเลือกซ้ือเจลล้าง
มือจากขนาดการใช้งาน 
และสะดวกต่อการ
พกพา 

384 
(96.00) 

13 
(3.25) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.95 0.25 มาก
ที่สุด 

5. ท่านเลือกซ้ือเจลล้าง
มือจากโปรโมช่ันลด
ราคาสินค้า 

151 
(37.75) 

228 
(57.00) 

17 
(4.25) 

4 
(1.00) 

0 
(0.00) 

4.32 0.62 มาก
ที่สุด 

รวม 4.23 0.17 
มาก
ที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.10 พบวา่ ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก โดยรวมอยูใ่นระดับมากที่สุด (   = 4.23, S.D. = 0.17) เม่ือ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากขนาดการใชง้าน 
และสะดวกต่อการพกพา (   = 4.95, S.D. = 0.25) รองลงมาคือ ท่านเลือกซ้ือเจลล้างมือจาก
โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ (   = 4.32, S.D. = 0.62) ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากราคาที่ถูกกว่า (   = 
4.07, S.D. = 0.67) ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากคุณลกัษณะ เฉพาะของผลิตภณัฑ ์(   = 3.93, S.D. = 
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0.57) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากยีห่้อผลิตภณัฑ ์(   = 3.88, S.D. = 
0.61) ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.11  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั 

การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 
(n = 400) 

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ท่านซ้ือเจลล้างมือ
เม่ือของทีใ่ช้อยู่หมด 

100 
(25.00) 

229 
(57.25) 

61 
(15.25) 

10 
(2.50) 

0 
(0.00) 

4.05 0.70 มาก 

2. ท่านซ้ือเจลล้างมือ
เม่ือเพ่ือนหรือคน
รอบตัวแนะน า 

33 
(8.25) 

325 
(81.25) 

35 
(8.75) 

7 
(1.75) 

0 
(0.00) 

3.96 0.49 มาก 

3. ท่านซ้ือเจลล้างมือ
เม่ือมีการจัดโปรโมช่ัน 

68 
(17.00) 

298 
(74.50) 

29 
(7.25) 

5 
(1.25) 

0 
(0.00) 

4.07 0.54 มาก 

รวม 4.03 0.11 มาก 

 
จากตารางที่ 4.11 พบวา่ ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

ในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (   = 4.03, S.D. = 0.11) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ (   = 4.07, S.D. = 
0.54) รองลงมาคือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือของที่ใชอ้ยูห่มด (   = 4.05, S.D. = 0.70) และขอ้ที่มี
ค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือเพื่อนหรือคนรอบตวัแนะน า (   = 3.96, S.D. = 0.49) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12  ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัซ้ือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

(n = 400) 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ระดับความคดิเห็น 

 S.D. 
ระดับ
ความ
คดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. หากท่านใช้เจลล้างมือ
แล้วรู้สึกช่ืนชอบ ท่าน
จะกลับมาซ้ือซ ้าอกีคร้ัง 

170 
(42.50) 

205 
(51.25) 

25 
(6.25) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 0.59 มาก
ที่สุด 

2. หากท่านใช้เจลล้างมือ
แล้วรู้สึกช่ืนชอบท่านจะ
แนะน าให้เพ่ือนหรือ
ญาติซ้ือเจลล้างมือยี่ห้อ
เดียวกันกับที่ท่านใช้อยู่ 

169 
(42.25) 

204 
(51.00) 

26 
(6.50) 

1 
(0.25) 

0 
(0.00) 

4.35 0.61 มาก
ที่สุด 

3. ท่านรู้สึกพึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ์เจลล้างมือที่
ท่านซ้ือทุกคร้ัง 

183 
(45.75) 

163 
(40.75) 

51 
(12.75) 

3 
(0.75) 

0 
(0.00) 

4.32 0.72 มาก
ที่สุด 

รวม 4.35 0.07 
มาก
ที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.12 พบวา่ ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

ในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (   = 4.35, S.D. = 0.07) เม่ือ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ ท่าน
จะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกคร้ัง (   = 4.36, S.D. = 0.59) รองลงมาคือ หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืน
ชอบท่านจะแนะน าให้เพื่อนหรือญาติซ้ือเจลลา้งมือยีห่้อเดียวกนักบัที่ท่านใชอ้ยู ่(   = 4.35, S.D. = 
0.61) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านรู้สึกพงึพอใจในผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือที่ท่านซ้ือทุกคร้ัง (   

= 4.32, S.D. = 0.72) ตามล าดบั 
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2.4  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
              การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุระหว่างตวัแปร ประกอบดว้ยตวัแปรอิสระ คือ 
ส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด และตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อทดสอบ
สมมติฐานที่ 1-4 ดงัตารางที่ 4.13 
 
ตารางที่ 4.13  ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
 

ตัวแปรอิสระ 
ส่วนประสมทางการตลาด 

ตัวแปรตาม 
การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.129* 
(0.040) 

ด้านราคา 0.102* 
(0.041) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 0.200* 
(0.045) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.377* 
(0.029) 

Adjusted R2 0.335 
Maximum VIF 1.454 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.13  การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา เพือ่ทดสอบสมมติฐานที่ 1-4 

ผลการวิเคราะห์พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = 0.129, 
S.E. = 0.040, p < 0.05) ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 (β = 0.102, S.E. = 0.041, p < 0.05) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = 0.200, S.E. = 0.045, p < 0.05) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐาน   
ที่ 3 และส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้ง
มือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = 0.377, S.E. = 0.029,         
p < 0.05) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 

สมการพยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือ
ของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 

Purchasing Decision of Consumers = 1.310 + 0.124(Product) + 0.089(Price) + 
0.183(Place) + 0.243(Promotion) 

 
2.5  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

              จากการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการ
วจิยั ดงัตารางที่ 4.14 
 
ตารางที่ 4.14  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

สมมติฐาน ผลการทดสบ การแปลผล 

1. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผู้บริโภคในเมืองพัทยา 

β = 0.129 
S.E. = 0.040 

P < 0.05 

ยอมรับ 
สมมติฐาน 

2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผู้บริโภคในเมืองพัทยา 

β = 0.102 
S.E. = 0.041 

P < 0.05 

ยอมรับ 
สมมติฐาน 

3.ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผู้บริโภคใน
เมืองพัทยา 

β = 0.200 
S.E. = 0.045 

P < 0.05 

ยอมรับ 
สมมติฐาน 

4. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผู้บริโภคใน
เมืองพัทยา 

β = 0.377 
S.E. = 0.029 

P < 0.05 

ยอมรับ 
สมมติฐาน 
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จากตารางที่ 4.14  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา อยา่งมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 



บทที่  5 

สรุปการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้ง
มือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา มีวตัถุประสงค ์ 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 2) เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา และ 3) เพือ่ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา สามารถสรุปผลการศึกษาได้
ดงัน้ี 

1.  สรุปการวจิยั 
2.  อภิปรายผลการวจิยั 
3.  ขอ้เสนอแนะการวจิยั 

  

1. สรุปการวจิัย 
 

1.1  ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ30 – 39 ปี มีสถานภาพ
โสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท 
 1.2  ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบั
มากที่สุด โดยด้านราคามีค่าเฉล่ียมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคในเมือง
พทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ   
เจลลา้งมือมีเน้ือสัมผสัของเจลที่มีลักษณะเฉพาะ นุ่ม ไม่ระคายเคือง และอ่อนโยนต่อผิวสัมผสั 
รองลงมาคือ เจลลา้งมือมีการออกแบบบรรจุภณัฑ ์และสีสนัที่น่าใช ้และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ 
เจลลา้งมือเป็นผลิตภณัฑท์ี่มีความจ าเป็น ดา้นราคา ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ เจล ลา้งมือมีราคาให้
เลือกซ้ือไดห้ลากหลาย และเจลลา้งมือมีราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมาคือ เจลลา้งมือมีป้าย
แสดงราคาอย่างชัดเจน และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ เจลล้างมือมีรูปแบบการช าระเงินที่
หลากหลาย เช่น E-payment และเงินสด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ   
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เจลลา้งมือมีการจดัวางอยูใ่นต าแหน่งที่มองเห็นได้ง่าย รองลงมาคือ สถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถ
สะดวก และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ เจลลา้งมือมีบริการจดัส่งฟรี และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ มีสินคา้ทดลองใชแ้จก รองลงมาคือ เจลลา้งมือมีโปรโมชัน่ลดราคา และ
ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ เจลลา้งมือมีการโฆษณาสินคา้ผ่านช่องทางต่างๆเช่น โทรทศัน์ วิทย ุ
เวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุค๊  

1.3  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด โดย
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือมีค่าเฉล่ียมากที่สุด รองลงมาคือ ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูล ขั้นตอน
การประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตระหนักถึงปัญหา และขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบั เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคในเมืองพทัยามีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขั้นตอน
การตระหนักถึงปัญหา ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือที่ไดรั้บการรับรองจาก อย.
เท่านั้น รองลงมาคือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือจากบริษทัผูผ้ลิตที่เป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นการผลิตเจลลา้งมือ
เท่านั้น และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านตอ้งการซ้ือเจล ลา้งมือที่ติดอนัดบัขายดี และเป็นที่นิยม 
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูล ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านอ่านฉลากเจล ลา้งมือก่อนซ้ือ รองลงมา
คือ ท่านมีการสอบถามคุณสมบติัของเจลล้างมือจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น เพื่อน เภสัชกร และ
อินเตอร์เน็ต และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ ท่านรับรู้ยีห่้อเจล ลา้งมือจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
และป้ายโฆษณาสินคา้ ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านเลือกซ้ือ      
เจลลา้งมือจากขนาดการใชง้าน และสะดวกต่อการพกพา รองลงมาคือ ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจาก
โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากยีห่อ้ผลิตภณัฑ ์
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านซ้ือเจลล้างมือเม่ือมีการจดัโปรโมชั่น 
รองลงมาคือ ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือของที่ใชอ้ยูห่มด และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านซ้ือเจลลา้ง
มือเม่ือเพือ่นหรือคนรอบตวัแนะน า และขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ 
หากท่านใชเ้จลลา้งมือแล้วรู้สึกช่ืนชอบ ท่านจะกลับมาซ้ือซ ้ าอีกคร้ัง รองลงมาคือ หากท่านใช ้       
เจลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบท่านจะแนะน าใหเ้พือ่นหรือญาติซ้ือเจลลา้งมือยีห่้อเดียวกนักบัที่ท่านใช้
อยู ่และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุดคือ ท่านรู้สึกพงึพอใจในผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือที่ท่านซ้ือทุกคร้ัง 

1.4  ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือ ดงัน้ี  

      1.4.1  ผูบ้ริโภคมีปัญหาเก่ียวกบัส่วนผสมในเจลลา้งมือส่วนใหญ่มกัท าใหมื้อแหง้ 
      1.4.2  ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเจลลา้งมือที่มีส่วนผสมของการบ ารุงมือในตวั 
       1.4.3 ผูบ้ริโภคใหข้อ้เสนอแนะวา่ ควรตรวจสอบเลขจดแจง้ใบอนุญาตก่อนซ้ือเจล 

ลา้งมือ เน่ืองจากปัจจุบนัมีผูผ้ลิตเจลลา้งมือจ านวนมาก แมว้า่ฉลากจะแจง้วา่ ผลิตมาจากแอลกอฮอล ์
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ชนิดเอทิลแอลกอฮอล์ แต่ถา้หากเป็นเจลแอลกอฮอล์ปลอม คือ ผลิตมาจากเมทิลแอลกอฮอล์นั้น 
ผูบ้ริโภคก็อาจเกิดอาการแพไ้ด้ ดังนั้น ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเจลคือ ไม่แน่ใจว่าเป็นของแท้
หรือไม่ จึงมกัจะเลือกซ้ือแอลกอฮอลช์นิดน ้ ามากกวา่ ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นลกัษณะเจลเสมอไป 

1.5  การวิเคราะห์อิทธิพลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สรุปผลไดด้งัน้ี 
       1.5.1 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีต่อการตดัสินใจซ้ือ

เจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ความ
เช่ือมัน่ 95% 

       1.5.2  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือ       
เจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ความ
เช่ือมัน่ 95% 

       1.5.3  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีต่อ
การตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมือง
พทัยาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ความเช่ือมัน่ 95% 

       1.5.4  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ความเช่ือมัน่ 95% 
 

2. อภปิรายผลการวจิัย 
 

จากวตัถุประสงคห์ลกัของการวจิยั เพือ่ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่
มีต่อการตดัสินใจซ้ือเจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยาผูศ้ึกษาได้อภิปรายผลการวิจยัตาม
วตัถุประสงค ์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผู้บริโภค
ในเมืองพัทยา  อภิปรายผลไดด้งัน้ี 
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       2.1.1  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา เน่ืองจากใน
ปัจจุบนัมีการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนาสายพนัธุ์ใหม่ 2019 หรือ COVID-19 ท าให้เจลลา้ง
มือเป็นผลิตภณัฑท์ี่มีความจ าเป็นซ่ึงผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัเน้ือสมัผสัของเจลที่มีลกัษณะเฉพาะ
นุ่ม ไม่ระคายเคือง และอ่อนโยนต่อผวิสมัผสั การออกแบบบรรจุภณัฑมี์สีสนัน่าใช ้มีขนาดให้เลือก
ตามความตอ้งการ และเป็นยีห่อ้ที่มีช่ือเสียงดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ รติคุณ ชูศิริ (2562) ที่ได้
ศึกษา การตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอลฆ่์าเช้ือแบบพกพาในช่วงสถานการณ์เช้ือไวรัสโคโรน่าสายพนัธุ์
ใหม่ 2019 ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัรามค าแหง ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแอลกอฮอล์ฆ่าเช้ือแบบพกพา เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ที่
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง เช่น คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑ์ และลักษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ สนธยา ส าเภาทอง (2562) ที่ได้ศึกษา
พฤติกรรมการใชส้ารเคมีและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือสารเคมีป้องกนัก าจดั
ศตัรูพชืของครัวเรือนชาวนา ในเขตภาคตะวนัตกของประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมี ป้องกันก าจัดศัตรูพืชของ
ครัวเรือนชาวนา โดยพิจารณาดา้นคุณภาพ และประสิทธิภาพในการป้องกันก าจดัเป็นหลัก และ
สุวมิล ไชยพนัธพ์งษ ์(2562) ที่ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
กาแฟสดของผูบ้ริโภคบริเวณริมกว๊านพะเยา อ าเภอเมือง จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการซ้ือกาแฟสดในบริเวณริมกว๊านพะเยา 
เน่ืองจากใหค้วามส าคญักบัความหอมของกาแฟสด รสชาติกาแฟ และคุณภาพของเมล็ดกาแฟเป็น
หลกั 

       2.3.2  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักับราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ มีป้ายแสดงราคาอย่างชัดเจน มีราคาให้เลือกซ้ือได้
หลากหลาย และมีรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น E-payment และเงินสด ท าให้สะดวก
ยิง่ขึ้น ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ ขวญักมล ดอนขวา และคณะ (2562) ที่ได้ศึกษา ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือผกัปลอดสารพิษในจงัหวดั
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา การแสดงราคาจ าหน่ายที่
ชัดเจน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษ เน่ืองจากเก่ียวข้องกับต้นทุนของผูบ้ริโภค        
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นาทพษิณุ ดีรัตน์ และพนมสิทธ์ิ สอนประจกัษ ์(2563) ที่ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดั
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง โดยกลุ่มที่มีระดับราคารถยนต์มือสอง 200,001-
300,000 บาท มีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการซ้ือนอ้ยกวา่กลุ่มที่มีระดบัราคารถยนตมื์อสองสูงกว่า 400,000 
บาท ส่วนกลุ่มอ่ืนๆ ที่เหลือมีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั และ 
นพพร บวัอินทร์ และกฤชเชาว ์นันทสุดแสวง (2562) ที่ได้ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพือ่สุขภาพของผูบ้ริโภคจงัหวดัระยอง ผล
การศึกษาพบวา่ ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยถา้มีราคาไม่สูงมากนกั
จะท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

       2.3.3 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคใน
เมืองพทัยา เน่ืองจากผูบ้ริโภคค านึงถึงสถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวกเป็นหลกัเพราะพทัยาไม่
ค่อยมีที่จอดรถส าหรับร้านคา้เล็กๆ และสามารถซ้ือเจลลา้งมือไดต้ามแหล่งจ าหน่ายทัว่ไป และมี
การจดัวางอยู่ในต าแหน่งที่มองเห็นได้ง่าย ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ ประพล เปรมทองสุข 
(2559) ที่ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือโฟมล้างหน้าแบบ
โคลนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การจดัวางสินคา้ มีผลท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงผลิตภณัฑท์ี่ตอ้งการไดง่้าย เน่ืองจาก
การเรียงสินคา้ที่เป็นหมวดหมู่ เป็นระเบียบ ท าให้สังเกตไดง่้าย สิริชยั ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศ์
พนัธ์ (2561) ที่ได้ศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะ
กลุ่มให้ความส าคญักบัระบบการช าระเงินที่มีความสะดวกและปลอดภยั สินคา้จดัส่งไดต้รงเวลา
และถึงมือผูรั้บ การใชง้านภายในเวบ็ไซตส์ะดวก ไม่ยุง่ยาก มีการปรับปรุงขอ้มูลบนเวบ็ไซตเ์สมอ 
เว็บไซต์มีระบบการตอบโตใ้นการให้ขอ้มูล และสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และ      
ลดัดาวลัย ์โชคถาวร และขวญักมล ดอนขวา (2560) ที่ได้ศึกษา อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดและปัจจัยทัศนคติ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารคลีนของผูบ้ริโภคในจังหวัด
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานที่ 
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โดยเฉพาะร้านที่มีช่องทางการสัง่ซ้ือออนไลน์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกในการเลือกซ้ือและมีความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ใหถึ้งมือผูบ้ริโภค 

       2.3.4 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคใน
เมืองพทัยา เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดโดยมีสินคา้ทดลองใชแ้จก มีโปรโมชั่นลดราคา การ
ประชาสมัพนัธ ์การโฆษณาสินคา้ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุเวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุ๊ค 
ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือเร็วขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธารนนัท ์สุโนภกัด์ิ และมนตรี วิบูลย
รัตน์ (2557) ที่ไดศึ้กษา ปัจจยัดา้นการตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
น าเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้น าเขา้ภายในซุปเปอร์
มาร์เก็ต เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคนในเมือง มีการศึกษาที่ดี และเปิดรับขอ้มูล
โปรโมชัน่ ข่าวสารผา่นส่ือต่างๆ โดยเฉพาะอินเตอร์เน็ต ส่ือสงัคมออนไลน์ และมีประสบการณ์ใน
การใชสิ้นคา้หรือบริการเป็นอย่างดี นัยนา พนัธส าราญสุข และสุดาพร กุณฑลบุตร (2560) ที่ได้
ศึกษา พฤติกรรมในการใชเ้คร่ืองส าอางแบรนดต่์างประเทศที่มีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
คนในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางแบรนด์ต่างประเทศ ในดา้นความถ่ีของการซ้ือ และ อมรรัตน์ 
ปัญจมาพร และธีระวฒัน์ จนัทึก (2559) ที่ได้ศึกษา การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจยัของความ
ตอ้งการบา้นจดัสรรแบบประหยดัพลงังาน ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านจัดสรรแบบประหยดัพลังงาน เน่ืองจากการ
ให้บริการหลังการขาย เช่น การให้ค  าปรึกษาเร่ืองบา้น และการให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก ทั้ งน้ี
เน่ืองจากพนกังานขายใหบ้ริการที่ดีจนเกิดความพงึพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ 
 

3. ข้อเสนอแนะการวจิยั 
 

3.1  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี ้
               จากผลการศึกษาพบว่า  ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ   
เจลล้างมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา มีข้อเสนอแนะเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์ จากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภคมีปัญหาเก่ียวกบัส่วนผสมในเจลลา้งมือส่วน
ใหญ่มักท าให้มือแห้ง และให้ความสนใจเจล ล้างมือที่มีส่วนผสมของการบ ารุงมือในตวั และ
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ผูบ้ริโภคให้ขอ้เสนอแนะว่า ควรตรวจสอบเลขจดแจง้ใบอนุญาตก่อนซ้ือเจลล้างมือ เน่ืองจาก
ปัจจุบันมีผู ้ผลิตเจลล้างมือจ านวนมาก แม้ว่าฉลากจะแจ้งว่า ผลิตมาจากแอลกอฮอล์ชนิด
เอทิลแอลกอฮอล์ แต่ถ้าหากเป็นเจลแอลกอฮอล์ปลอม คือ ผลิตมาจากเมทิลแอลกอฮอล์นั้ น 
ผูบ้ริโภคก็อาจเกิดอาการแพไ้ด ้ดงันั้น ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเจลคือ ไม่แน่ใจว่า ส่วนผสมที่ใช้
เป็นแอลกอฮอลช์นิดเอทิลแอลกอฮอลจ์ริงหรือไม่ จึงมกัจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์  าความสะอาดมือที่มี
ส่วนผสมของแอลกอฮอลช์นิดน ้ ามากกวา่ชนิดเจล  

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
                3.2.1  ขอบเขตประชากรที่ศึกษาในคร้ังน้ีเป็นเพยีงผูบ้ริโภคที่เคยซ้ือเจลลา้งมือใน
เมืองพทัยาเท่านั้น ซ่ึงหากตอ้งการขอ้มูลที่มีความหลากหลายจึงควรเปล่ียนกลุ่มประชากรเพื่อให้
ไดรั้บขอ้มูลที่มีความแตกต่างกนั 
                 3.2.2  ผลิตภณัฑท์ี่ศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผลิตภณัฑท์  าความสะอาดมือที่มีส่วนผสม
ของแอลกอฮอล์ชนิดเจล หรือเจลลา้งมือ ซ่ึงปัจจุบนัมีชนิดน ้ า ในรูปแบบสเปรยแ์อลกอฮอล์ และ
ไดรั้บความนิยมมากขึ้น ดงันั้น ควรศึกษาเพิม่เติมเพือ่ครอบคลุมรูปแบบของผลิตภณัฑม์ากขึ้น 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของ

ผู้บริโภคในเมืองพทัยา 
 
เรียน ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ประกอบดว้ยขอ้ค  าถามทั้งหมด 4 ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ตอนที่ 3  ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ตอนที่ 4  ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์
จากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง หากผูต้อบแบบสอบถามไม่สะดวกใจ หรือมี
ความไม่สบายใจในการตอบแบบสอบถาม สามารถขา้มค าถามในขอ้นั้นๆได ้ โดยขอ้มูลที่ท่านตอบ
ในแบบสอบถามจะถือเป็นความลบั และขอขอบพระคุณท่านที่ใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบ
แบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 
     นางสาวพมิพอ์ารยา  ไชยวรรธณ์ 
        นกัศึกษา หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
     มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

1.  เพศ 
   1.1) ชาย      1.2) หญิง 
2.  อาย ุ
   2.1) นอ้ยกวา่ 20 ปี     2.2) 20 – 29 ปี 
   2.3) 30 – 39 ปี     2.4) 40 – 49 ปี 
       2.5) 50 – 59 ปี     2.6) 60 ปีขึ้นไป 
3.  สถานภาพ 
   3.1) โสด    3.2) สมรส    3.3) หมา้ย / หยา่ร้าง 
4.  ระดบัการศึกษา 
   4.1) ต  ่ากวา่ปริญญาตรี    4.2) ปริญญาตรี 
   4.3) ปริญญาโท     4.4) ปริญญาเอก 
5.  อาชีพ 
   5.1) นิสิต / นกัศึกษา      5.2) พนกังานบริษทัเอกชน 
   5.3) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ    5.4) ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
   5.5) พนกังานอิสระ / ลูกจา้งประจ า / ชัว่คราว   5.6) อ่ืนๆ ระบุ.......... 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   6.1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท    6.2) 10,001 – 20,000 บาท 
   6.3) 20,001 – 30,000 บาท     6.4) 30,001 บาทขึ้นไป 

 
ตอนที่ 2 ความคดิเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีเกณฑก์าร
พจิารณาดงัน้ี 

5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากที่สุด 
4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. เจลลา้งมือเป็นผลิตภณัฑท์ีมี่ความจ าเป็น      
2. เจลลา้งมือมีการออกแบบบรรจุภณัฑ ์และสีสนัที่น่า
ใช ้

     

3. เจลลา้งมือเป็นยีห่อ้ที่มีช่ือเสียง      
4. เจลลา้งมือมีขนาดใหเ้ลือกตามความตอ้งการ      
5. เจลลา้งมือมีเน้ือสมัผสัของเจลที่มีลกัษณะเฉพาะ 
นุ่ม ไม่ระคายเคือง และอ่อนโยนต่อผวิสมัผสั 

     

ด้านราคา 

6. เจลลา้งมือมีราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ      
7. เจลลา้งมือมีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน      
8. เจลลา้งมือมีราคาใหเ้ลือกซ้ือไดห้ลากหลาย      
9. เจลลา้งมือมีราคาที่ใกลเ้คียงกนั      
10. เจลลา้งมือมีรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น 
E-payment และเงินสด 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
11. มีสถานที่ซ้ือเจลลา้งมือตามแหล่งจ าหน่ายทัว่ไป      
12. เจลลา้งมือมีการจดัวางอยูใ่นต าแหน่งที่มองเห็นได้
ง่าย 

     

13. เจลลา้งมือมีช่องทางการสัง่ซ้ือทีห่ลากหลาย เช่น 
โทรศพัท ์อีเมล ์เวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุค๊  

     

14. สถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก      
15. เจลลา้งมือมีบริการจดัส่งฟรี      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
16. เจลลา้งมือมีโปรโมชัน่ลดราคา      
17. มีการแจกคูปอง หรือบตัรก านลั เม่ือซ้ือเจลลา้งมือ      
18. มีสินคา้ทดลองใชแ้จก      
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19. เจลลา้งมือมีการโฆษณาสินคา้ผา่นช่องทางต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วทิย ุเวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุค๊ 

     

20. มีการประชาสมัพนัธเ์จลลา้งมือ เช่น การเป็น
สปอนเซอร์สนบัสนุนกิจกรรม หรืองานต่างๆ 

     

 
ตอนที่ 3 ความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีเกณฑก์าร
พจิารณาดงัน้ี 

5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากที่สุด 
4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

การตระหนักถึงปัญหา 
1. ท่านซ้ือเจลลา้งมือที่ไดรั้บการรับรองจาก อย.เท่านั้น      
2. ท่านซ้ือเจลลา้งมือจากบริษทัผูผ้ลิตที่เป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการผลิตเจลลา้งมือเท่านั้น 

     

3. ท่านตอ้งการซ้ือเจลลา้งมือที่ติดอนัดบัขายดี และ
เป็นที่นิยม 

     

การแสวงหาข้อมูล 
4. ท่านมีการสอบถามคุณสมบตัิของเจลลา้งมือจาก
แหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น เพือ่น เภสชักร และอินเตอร์เน็ต 

     

5. ท่านอ่านฉลากเจลลา้งมือก่อนซ้ือ      
6. ท่านรับรู้ยีห่อ้เจลลา้งมือจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
และป้ายโฆษณาสินคา้ 

     

การประเมินทางเลือก 

7. ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากยีห่อ้ผลิตภณัฑ ์      
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8. ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากคุณลกัษณะเฉพาะของ
ผลิตภณัฑ ์

     

9. ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากราคาที่ถูกกวา่      
10. ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากขนาดการใชง้าน และ
สะดวกต่อการพกพา 

     

11. ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากโปรโมชัน่ลดราคา
สินคา้ 

     

การตัดสินใจซ้ือ      
12. ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือของที่ใชอ้ยูห่มด      
13. ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือเพือ่นหรือคนรอบตวัแนะน า      
14. ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่      
พฤติกรรมหลังการซ้ือ      
15. หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ ท่านจะ
กลบัมาซ้ือซ ้ าอีกคร้ัง 

     

16. หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ  
ท่านจะแนะน าใหเ้พือ่นหรือญาติซ้ือเจลลา้งมือยีห่อ้
เดียวกนักบัที่ท่านใชอ้ยู ่

     

17. ท่านรู้สึกพงึพอใจในผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือที่ท่าน
ซ้ือทุกคร้ัง 

     

 
ตอนที่ 4 ความคดิเห็นเกีย่วกับปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภค  
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………….. 
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แบบตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือของผู้เช่ียวชาญ 
การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของเน้ือหา (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเจลล้างมือของผู้บริโภค         

ในเมืองพัทยา 
 
 
ผู้ศึกษา  นางสาวพมิพอ์ารยา ไชยวรรธณ์ 
  นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

2.1  เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค
ในเมืองพทัยา 

2.2  เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเจลลา้งมือของผูบ้ริโภค
ในเมืองพทัยา 

2.3 เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจซ้ือ      
เจลลา้งมือของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา 
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ความคดิเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องระดบัความสอดคลอ้งกบัเน้ือหาโดยมีการแปลผล ดงัน้ี 
    คะแนน +1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 
    คะแนน  0 คือ ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 
    คะแนน -1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 
 

ข้อ ข้อค าถาม 

ความคดิเห็น
ผู้เช่ียวชาญ 

IOC 
คนที่ 

1 
คนที่ 

2 
คนที่ 

3 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1 เจลลา้งมือเป็นผลิตภณัฑท์ี่มีความจ าเป็น +1 +1 +1 1 
2 เจลลา้งมือมีการออกแบบบรรจุภณัฑ ์และสีสนัที่น่าใช ้ +1 +1 +1 1 
3 เจลลา้งมือเป็นยีห่อ้ที่มีช่ือเสียง -1 +1 +1 0.6 
4 เจลลา้งมือมีขนาดใหเ้ลือกตามความตอ้งการ +1 +1 +1 1 
5 เจลลา้งมือมีเน้ือสมัผสัของเจลที่มีลกัษณะเฉพาะ นุ่ม ไม่

ระคายเคือง และอ่อนโยนต่อผวิสมัผสั 
+1 +1 +1 1 

ด้านราคา 
6 เจลลา้งมือมีราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ +1 +1 +1 1 
7 เจลลา้งมือมีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน +1 +1 +1 1 
8 เจลลา้งมือมีราคาใหเ้ลือกซ้ือไดห้ลากหลาย +1 +1 +1 1 
9 เจลลา้งมือมีราคาที่ใกลเ้คียงกนั +1 +1 +1 1 
10 เจลลา้งมือมีรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น E-

payment และเงินสด 
0 +1 +1 0.6 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
11 มีสถานที่ซ้ือเจลลา้งมือตามแหล่งจ าหน่ายทัว่ไป +1 +1 +1 1 
12 เจลลา้งมือมีการจดัวางอยูใ่นต าแหน่งที่มองเห็นไดง่้าย +1 +1 +1 1 
13 เจลลา้งมือมีช่องทางการสัง่ซ้ือที่หลากหลาย เช่น 

โทรศพัท ์อีเมล ์เวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุค๊ 
+1 +1 +1 1 
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14 สถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก -1 +1 +1 0.6 
15 เจลลา้งมือมีบริการจดัส่งฟรี +1 +1 +1 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
16 เจลลา้งมือมีโปรโมชัน่ลดราคา +1 +1 +1 1 
17 มีการแจกคูปอง หรือบตัรก านลั เม่ือซ้ือเจลลา้งมือ +1 +1 +1 1 
18 มีสินคา้ทดลองใชแ้จก +1 +1 +1 1 
19 เจลลา้งมือมีการโฆษณาสินคา้ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น 

โทรทศัน์ วทิย ุเวบ็ไซต ์ไลน์ และเฟสบุค๊ 
+1 +1 +1 1 

20 มีการประชาสมัพนัธเ์จลลา้งมือ เช่น การเป็นสปอนเซอร์
สนบัสนุนกิจกรรม หรืองานต่างๆ 

+1 +1 +1 1 

 
ความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องระดบัความสอดคลอ้งกบัเน้ือหาโดยมีการแปลผล ดงัน้ี 
    คะแนน +1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 
    คะแนน  0 คือ ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 
    คะแนน -1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 
 

ข้อ ข้อค าถาม 

ความคดิเห็น
ผู้เช่ียวชาญ 

IOC 
คนที่ 

1 
คนที่ 

2 
คนที่ 

3 

การตระหนักถึงปัญหา 
1 ท่านซ้ือเจลลา้งมือที่ไดรั้บการรับรองจาก อย.เท่านั้น +1 +1 +1 1 
2 ท่านซ้ือเจลลา้งมือจากบริษทัผูผ้ลิตที่เป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้น

การผลิตเจลลา้งมือเท่านั้น 
+1 +1 +1 1 

3 ท่านตอ้งการซ้ือเจลลา้งมือที่ติดอนัดบัขายดี และเป็นที่
นิยม 

+1 +1 +1 1 

การแสวงหาข้อมูล 
4 ท่านมีการสอบถามคุณสมบติัของเจลลา้งมือจาก +1 +1 +1 1 
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แหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น เพือ่น เภสชักร และอินเตอร์เน็ต 
5 ท่านอ่านฉลากเจลลา้งมือก่อนซ้ือ +1 +1 +1 1 
6 ท่านรับรู้ยีห่อ้เจลลา้งมือจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ และ

ป้ายโฆษณาสินคา้ 
+1 +1 +1 1 

การประเมินทางเลือก 
7 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากยีห่อ้ผลิตภณัฑ ์ +1 +1 +1 1 
8 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากคุณลกัษณะเฉพาะของ

ผลิตภณัฑ ์
+1 +1 +1 1 

9 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากราคาที่ถูกกวา่ +1 +1 +1 1 
10 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากขนาดการใชง้าน และสะดวก

ต่อการพกพา 
+1 +1 +1 1 

11 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ +1 +1 +1 1 
การตัดสินใจซ้ือ 
12 ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือของที่ใชอ้ยูห่มด +1 +1 +1 1 
13 ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือเพือ่นหรือคนรอบตวัแนะน า +1 +1 +1 1 
14 ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ +1 +1 +1 1 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
15 หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ ท่านจะกลบัมา

ซ้ือซ ้ าอีกคร้ัง 
+1 +1 +1 1 

16 หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ  
ท่านจะแนะน าใหเ้พือ่นหรือญาติซ้ือเจลลา้งมือยีห่อ้
เดียวกนักบัที่ท่านใชอ้ยู ่

+1 +1 +1 1 

17 ท่านรู้สึกพงึพอใจในผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือที่ท่านซ้ือทุก
คร้ัง 

+1 +1 +1 1 
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ตารางที่ 3.4   ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ (รายขอ้) ค่าความเช่ือมัน่ (รายดา้น) และค่าอ านาจจ าแนกของ
แบบสอบถาม (รายขอ้) 

 
ความคดิเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ข้อ ข้อค าถาม 

ค่าน ้าหนัก
องค์ประกอบ 

(Factor 
Loading) 

ค่าความ
เช่ือมั่น 

(Cronbac 
Alpha ) 

ค่าอ านาจ
จ าแนก 

(Discriminant 
Power) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1 เจลลา้งมือเป็นผลิตภณัฑท์ี่มีความจ าเป็น 0.894 0.926 0.169 
2 เจลลา้งมือมีการออกแบบบรรจุภณัฑ ์ และ

สีสนัที่น่าใช ้
0.591 0.919 0.544 

3 เจลลา้งมือเป็นยีห่อ้ที่มีช่ือเสียง 0.605 0.921 0.506 
4 เจลลา้งมือมีขนาดใหเ้ลือกตามความตอ้งการ 0.618 0.924 0.307 
5 เจลลา้งมือมีเน้ือสมัผสัของเจลที่มี

ลกัษณะเฉพาะ นุ่ม ไม่ระคายเคือง และ
อ่อนโยนต่อผวิสมัผสั 

0.752 0.917 0.710 

ด้านราคา 
6 เจลลา้งมือมีราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 0.443 0.923 0.356 
7 เจลลา้งมือมีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน 0.700 0.918 0.626 
8 เจลลา้งมือมีราคาใหเ้ลือกซ้ือไดห้ลากหลาย 0.643 0.918 0.602 
9 เจลลา้งมือมีราคาที่ใกลเ้คียงกนั 0.468 0.922 0.428 
10 เจลลา้งมือมีรูปแบบการช าระเงินที่

หลากหลาย เช่น E-payment และเงินสด 
0.822 0.915 0.752 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
11 มีสถานที่ซ้ือเจลลา้งมือตามแหล่งจ าหน่าย

ทัว่ไป 
0.709 0.917 0.673 

12 เจลลา้งมือมีการจดัวางอยูใ่นต าแหน่งที่
มองเห็นไดง่้าย 

0.615 0.920 0.540 

13 เจลลา้งมือมีช่องทางการสัง่ซ้ือที่หลากหลาย 0.787 0.916 0.731 
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เช่น โทรศพัท ์ อีเมล ์ เวบ็ไซต ์ ไลน์ และ
เฟสบุค๊ 

14 สถานที่จ  าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก 0.667 0.918 0.610 
15 เจลลา้งมือมีบริการจดัส่งฟรี 0.615 0.919 0.574 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

16 เจลลา้งมือมีโปรโมชัน่ลดราคา 0.787 0.915 0.747 
17 มีการแจกคูปอง หรือบตัรก านลั เม่ือซ้ือเจ

ลลา้งมือ 
0.753 0.916 0.698 

18 มีสินคา้ทดลองใชแ้จก 0.692 0.917 0.669 
19 เจลลา้งมือมีการโฆษณาสินคา้ผา่นช่องทาง

ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุเวบ็ไซต ์ไลน์ และ
เฟสบุค๊ 

0.830 0.914 0.777 

20 มีการประชาสมัพนัธเ์จลลา้งมือ เช่น การเป็น
สปอนเซอร์สนบัสนุนกิจกรรม หรืองาน
ต่างๆ 

0.797 0.915 0.748 

 
ความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ข้อ ข้อค าถาม 

ค่าน ้าหนัก
องค์ประกอบ 

(Factor 
Loading) 

ค่าความ
เช่ือมั่น 

(Cronbach 
Alpha ) 

ค่าอ านาจ
จ าแนก 

(Discriminant 
Power) 

การตระหนักถึงปัญหา 
1 ท่านซ้ือเจลลา้งมือที่ไดรั้บการรับรองจาก อย.

เท่านั้น 
0.792 0.915 0.733 

2 ท่านซ้ือเจลลา้งมือจากบริษทัผูผ้ลิตที่เป็น
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการผลิตเจลลา้งมือเท่านั้น 

0.558 0.919 0.511 

3 ท่านตอ้งการซ้ือเจลลา้งมือที่ติดอนัดบัขายดี 
และเป็นที่นิยม 

0.671 0.916 0.635 

การแสวงหาข้อมูล 
4 ท่านมีการสอบถามคุณสมบติัของเจลลา้งมือ 0.621 0.918 0.568 
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จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น เพือ่น เภสชักร 
และอินเตอร์เน็ต 

5 ท่านอ่านฉลากเจลลา้งมือก่อนซ้ือ 0.796 0.913 0.755 
6 ท่านรับรู้ยีห่อ้เจลลา้งมือจากส่ือต่างๆ เช่น 

โทรทศัน์ และป้ายโฆษณาสินคา้ 
0.684 0.915 0.651 

การประเมินทางเลือก 

7 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากยีห่อ้ผลิตภณัฑ ์ 0.674 0.918 0.570 
8 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากคุณ

ลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ ์
0.712 0.915 0.668 

9 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากราคาที่ถูกกวา่ 0.616 0.918 0.572 
10 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากขนาดการใชง้าน 

และสะดวกต่อการพกพา 
0.512 0.921 0.442 

11 ท่านเลือกซ้ือเจลลา้งมือจากโปรโมชัน่ลด
ราคาสินคา้ 

0.747 0.914 0.705 

การตัดสินใจซ้ือ 
12 ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือของที่ใชอ้ยูห่มด 0.611 0.918 0.575 
13 ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือเพือ่นหรือคนรอบตวั

แนะน า 
0.746 0.914 0.708 

14 ท่านซ้ือเจลลา้งมือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ 0.745 0.914 0.684 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
15 หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ ท่าน

จะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกคร้ัง 
0.656 0.919 0.588 

16 หากท่านใชเ้จลลา้งมือแลว้รู้สึกช่ืนชอบ  
ท่านจะแนะน าใหเ้พือ่นหรือญาติซ้ือเจลลา้ง
มือยีห่อ้เดียวกนักบัที่ท่านใชอ้ยู ่

0.704 0.916 0.623 

17 ท่านรู้สึกพงึพอใจในผลิตภณัฑเ์จลลา้งมือที่
ท่านซ้ือทุกคร้ัง 

0.653 0.919 0.549 
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การทดสอบเง่ือนไขข้อตกลงเบ้ืองต้นของการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
 
 
1.  การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) และการตรวจสอบรูปแบบ
ความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง (Linear Relationship) 
  

การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ และการตรวจสอบรูปแบบความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง 
โดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression Standardized 
Residual พบวา่ ตวัแปรตามทุกตวัมีการแจกแจงแบบปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกลเ้สน้ตรง 
ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานมีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง โดยมีตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

 

 
ภาพที่ 3.1  กราฟแสดงการทดสอบการแจกแจงแบบปกติของตวัแปรอิสระ 
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2. การทดสอบสหสัมพันธ์เชิงพหุระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multicollinearity) การทดสอบค่า 
Variance Infection Factor : VIF กบัตวัแปรอิสระ โดยค่า VIF ตอ้งไม่เกิน 10 แสดงวา่ 
ความสมัพนัธข์องตวัแปรอิสระทุกตวัไม่มีความสมัพนัธก์นั หรือไม่เกิด Multicollinearity  
 
ตารางที่ 3.1  ค่า VIF ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค 
 

Variance Infection Factor : VIF การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.049 
ดา้นราคา 1.367 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 1.454 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.225 
 
3. การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) โดยการสร้างแผนภาพการกระจาย 
Scatterplot พบว่า แผนภาพ Scatterplot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโน้มใดๆ โดยตวัแปร
อิสระ คือ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด และตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

 

 
ภาพที่ 3.2  แผนภาพการกระจาย Scatter Plot ของตวัแปรอิสระ 
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4. การทดสอบความคลาดเคล่ือน พบวา่ ค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าอยูร่ะหวา่ง 1.50 - 2.50 แสดง
วา่ ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และตวัแปรตาม 
คือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที่ 3.2  ค่าสถิติ Durbin-Watson ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และตวัแปรตาม 
ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ค่าสถิติ Durbin-Watson การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.790 
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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