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 การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสามารถด าเนินการไดอ้ยา่งลุล่วง และประสบความส าเร็จไดด้ว้ยดี 
เน่ืองจากไดรั้บความอนุเคราะห์ของ  ดร.รุ่งโรจน์ สงสระบุญ อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ ท่ี
ได้ให้ความกรุณาและสละเวลาดูแล คอยให้ค  าปรึกษา และค าแนะน าต่าง ๆท่ีเป็นประโยชน์ 
ตลอดจนช่วยช้ีแนะถึงขอ้บกพร่องต่าง ๆ เพื่อให้ผูว้ิจยัไดน้ าไปแกไ้ขปรับปรุงให้งานวิจยัฉบบัน้ีมี
ความถูกตอ้งสมบูรณ์ของเน้ือหา และเป็นไปตามรูปแบบในการท าวิจยัท่ีถูกตอ้ง ทางผูว้ิจยัรู้สึก
ซาบซ้ึงในความกรุณาเป็นอยา่งยิง่ จึงขอกล่าวขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งสูงมาไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยทุ์กท่านท่ีไดม้อบความรู้ในสาขาวิชาต่าง ๆ ซ่ึงผูว้ิจยัได้น า
ความรู้ท่ีได้รับนั้นมาใช้ในการท าวิจยัคร้ังน้ี และขอบคุณเพื่อนๆทุกคน ท่ีคอยให้ค  าแนะน าและ
ค าปรึกษาในเร่ืองต่าง ๆท าให้การท างานวิจยัคร้ังน้ีด าเนินไปอย่างราบร่ืนและประสบความส าเร็จ
ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 สุดทา้ยน้ีขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัว ผูซ่ึ้งเป็นทุกส่ิงทุกอยา่งของผูว้ิจยั ท า
ให้ระลึกอยู่เสมอว่าจะไม่มีความส าเร็จใด ๆในชีวิตของผูว้ิจยั หากปราศจากความรัก ความเขา้ใจ 
และก าลงัใจจากบุคคลท่ีมีพระคุณท่ีคอยให้การสนบัสนุนและส่งเสริมให้การศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จได้
อยา่งสมบูรณ์ 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 

ผูห้ญิงอย่าหยุดสวย ค าพูดท่ีบ่งบอกว่าผูห้ญิงให้ความส าคญักบัเร่ืองความงามเป็นอนัดบั
แรก ในปัจจุบนัไม่เพียงแต่ผูห้ญิงเท่านั้นท่ีใหค้วามส าคญักบัการดูแลตวัเอง รวมไปถึงผูช้ายยงัหนัมา
ให้ความส าคญักบัเร่ืองการดูแลตวัเองมากข้ึน เพราะความงามเป็นส่วนส าคญัในการเสริมสร้าง
ความเช่ือมัน่ให้กบัตวัเองและบุคลิกภาพท่ีดี ทั้งยงัสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ผูพ้บเห็น ดงันั้นจึงปฎิ
เสธไม่ไดว้า่เคร่ืองส าอางกลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวติประจ าวนัของหลายๆคน 

ปัจจุบนัสภาพอากาศและส่ิงแวดลอ้มตามสถานท่ีต่างๆเตม็ไปดว้ยมลพิษภาวะทางอากาศท่ี
ก่อให้เกิดปัญหาผิวบนใบหน้า เช่น ปัญหาสิว ฝ้า กระ จุดด่างด า ร้ิวรอย ความหย่อนคล้อย ความ
หมองคล ้า ผวิบอบบางแพง่้าย เป็นตน้ ซ่ึงปัญหาผวิท่ีเกิดจากมลพิษมกัพบไดก้บัทุกเพศทุกวยั ดงันั้น
ท าให้คนเกิดความตอ้งการเคร่ืองส าอางเพื่อมาช่วยปกป้องและฟ้ืนฟูสภาพผิวให้ดูดีหรือดูอ่อนเยาว์
กวา่อายุ  ซ่ึงเห็นไดว้า่ทุกวนัน้ีธุรกิจเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหนา้มีอตัราการเติบโตและขยายตวัมากข้ึน
ทุกปี จากการประเมินแนวโน้มธุรกิจเคร่ืองส าอางและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวของศูนย์พยากรณ์
เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย พบว่า ปี พ.ศ. 2562 ธุรกิจเคร่ืองส าอางและ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว เป็นธุรกิจท่ีมาแรงโดยแนวโนม้ในปี พ.ศ. 2562-2566 คาดวา่ตลาดเคร่ืองส าอาง
ของไทยปี พ.ศ. 2562-2566 จะเติบโตประมาณร้อยละ 7.14 จากอตัราการเติบโตปี พ.ศ. 2560 ท่ีร้อย
ละ7.8 มีมูลค่ารวมสูงถึง 1.68 แสนลา้นบาท แบ่งเป็นกลุ่มผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว(Skincare) สูงสุด มี
สัดส่วนร้อยละ47 ของทั้งหมด รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ดูแลเส้นผม(Hair care) ร้อยละ18 ผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอาง(Makeup) ร้อยละ14 ผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัสุขอนามยั(Hygiene) ร้อยละ16 และผลิตภณัฑ์
น ้ าหอม(Fragrance) ร้อยละ5 พบวา่มูลค่าธุรกิจเคร่ืองส าอางในภาพรวมเติบโตต่อเน่ือง จากสภาวะ
การแข่งขนัของตลาดท่ีรุนแรงน้ี ท าให้นกัการตลาดธุรกิจเคร่ืองส าอางทั้งหลายต่างมุ่งเนน้ท่ีจะผลิต
และพฒันาผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดอยา่งมากมาย เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีมูลค่าสูง ดงันั้น
การท าธุรกิจเคร่ืองส าอางจึงต้องให้ความส าคญักับกระบวนการผลิตและการท าการตลาดท่ีมี
คุณภาพ เพื่อสร้างความน่าเ ช่ือถือต่อผู ้ซ้ือท่ีต้องการใช้ผลิตภัณฑ์นั้ นๆ (Staff_KSR, 2019) 
เคร่ืองส าอางถือเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัตวัผูใ้ชม้าก ดงันั้นก่อนการตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ัง
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ผูซ้ื้อจะตอ้งศึกษาหาขอ้มูลอยา่งละเอียด ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีความทนัสมยัของระบบการติดต่อส่ือสาร
และเทคโนโลยีท าให้ผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงสินคา้ คน้หาขอ้มูลไดง่้ายข้ึน สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี 
ทุกเวลา หลายองค์กรธุรกิจไม่ว่าจะเป็นองค์กรระดบัทอ้งถ่ิน ระดบัประเทศ หรือระดบัโลก ต่าง
เล็งเห็นความส าคญัของส่ืออินเทอร์เน็ต และไดน้ ามาใชก้บัองคก์รของตนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน
การส่ือสาร เน่ืองจากอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกว่าช่องทางการส่ือสาร
อ่ืนๆ สามารถโตต้อบกับผูซ้ื้อได้ ท าให้รับรู้ถึงความคิดเห็นของผู ้ซ้ือและน ามาใช้ในการพฒันา
สินคา้และบริการของตนเอง และสามารถปรับปรุงขอ้มูลให้ทนัสมยัตลอดเวลาได ้(Cockburn and 
Wilson, 1995) ธุรกิจเคร่ืองส าอางก็เช่นเดียวกนัไดน้ าเว็บไซต์เป็นเคร่ืองมือในการเผยแพร่ขอ้มูล
สินคา้และบริการ เพื่อสร้างความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์และการเขา้ถึงผูซ้ื้อท าได้ง่าย ท าให้ผูซ้ื้อมี
ทางเลือกและความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน ดงันั้นผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ จ าเป็น
ท่ีจะตอ้งทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูซ้ื้อ เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อไดอ้ยา่ง
ถูกวิธีและน ามาใช้ในการประกอบการพิจารณาตดัสินใจในการปรับเปล่ียนและพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อคู่แข่ง สร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูซ้ื้อ 
เป็นตน้ และสร้างผลก าไรในการด าเนินธุรกิจท่ีเพิ่มข้ึน  

จากปัญหาการแข่งขนัในตลาดกลุ่มผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีการเติบโตสูงข้ึน ดงันั้นผูว้จิยั
จึงสนใจศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ 
เพื่อทราบวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาสามารถ
น าไปใช้ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการวางแผนพฒันาและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการตลาด
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อในปัจจุบนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 

 

1.2 ค าถามการวจิัย 
 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ มีลกัษณะ
เป็นอยา่งไร 

2. ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขต
ภาษีเจริญ มีระดบัเป็นอยา่งไร 

3. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ เป็นอยา่งไร 
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1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 

1. เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน 

ในเขตภาษีเจริญ 
3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

 

1.4 กรอบแนวคดิของการวจิัย 
 
 ในการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ใน
เขตภาษีเจริญ มีกรอบแนวคิดในการท าวิจัยได้มีก าหนดตัวแปรต้น และตัวแปรตาม เพื่อเป็น
เคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 

 

   ตัวแปรต้น              ตัวแปรตาม 
  Independent Variable     Dependent Variable 

          
       
           
           

  
  
  
  

  
   

   
      
 
  ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการศึกษา 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. รายได ้
4. อาชีพ 

ปัจจยัทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

 
การตดัสินใจ 

ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน 
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1.5 สมมติฐานการวจิัย 
 

สมติฐานท่ี1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ายูเซอริน ใน
เขตภาษีเจริญ 

สมมติฐานท่ี2 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ยเูซอริน 
ในเขตภาษีเจริญ   
 

1.6 ขอบเขตในการวจิัย 
 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซ
อริน ในเขตภาษีเจริญ โดยผูว้ิจยัไดร้ะบุขอบเขตปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นการวจิยัฉบบัน้ี ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขต
ภาษีเจริญ มาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงมีขอบเขตระยะเวลาตั้งแต่ เดือนมกราคม ถึง 
เดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2563 
 
2. ตวัแปรท่ีศึกษา 

ตวัแปรตน้ ประกอบไปดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพและรายได ้
ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ตวัแปรตามไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน 
 

1.7 นิยามค าศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัได้น าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าศพัท์เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 
             ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (Facial Skincare) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีใชส้ าหรับการดูแลผิวหน้า
ประกอบดว้ยผลิตภณัฑด์งัต่อไปน้ี 



5 

 

 

 

             ผลิตภณัฑ์การท าความสะอาดใบหน้า (Cleansing) เพื่อท าความสะอาดคราบส่ิงสกปรก
ต่างๆบนใบหน้า มีหลากหลายรูปแบบเช่น Cleansing cream, Cleansing water, Cleansing Foam 
เป็นตน้ 
             ผลิตภณัฑ์การปรับสภาพผิวหน้า (Toning) เพื่อเตรียมสภาพผิวให้พร้อมส าหรับการบ ารุง
ผวิหนา้และปรับค่าpH ของผวิใหส้มดุล 
             ผลิตภัณฑ์การบ ารุงผิวหน้า (Moisturize) เพื่อเพิ่มความชุ่มช้ืนให้แก่ผิว ปรับสีผิวให้
สม ่าเสมอ และฟ้ืนฟูผวิท่ีแห้งกร้านให้เนียนนุ่น รวมไปถึงช่วยดูแลปัญหาความกงัวลใจต่างๆ ของผู ้
โภคแต่ละคน ซ่ึงปัจจุบนัมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายเช่น Whitening, Anti-aging,Acne เป็นตน้ 

ผลิตภณัฑ์การปกป้องผิวจากแสงแดด (Sun protection) เพื่อปกป้องผิวหน้าจากรังสียูวี ท่ี
เป็นสาเหตุท าใหสี้ผวิหมองคล ้า เกิดฝ้า กระ จุดด่างด าและร้ิวรอยก่อนวยัไดง่้าย  

ผลิตภณัฑ์การดูแลหน้าเป็นพิเศษ (Special care) ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ส าหรับขั้นตอนน้ี เช่น 
ผลิตภณัฑข์ดัผวิหนา้ ผลิตภณัฑพ์อกผวิหนา้ ผลิตภณัฑน์วดผวิหนา้ เป็นตน้ 

ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการนั้นๆ        
ปัจจัยทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือต่างๆทางการตลาดท่ีธุรกิจใช้เพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย 1.)ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ เช่น บรรจุภณัฑ์ สีสัน 
คุณภาพ ตรายี่ห้อ เป็นตน้ 2.)ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยินยอมจ่ายเพื่อแลกกบัสินคา้ 
3.)ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง วีธีการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค โดยพิจารณาจากสถานท่ีจดัจ าหน่าย เช่น ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้สะดวกซ้ือ หรือบริการ
ส่งถึงบา้น เป็นตน้ 

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง วิธีการเลือกทางใดทางหน่ึงจากหลายๆทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา
หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่เป็นทางใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของตนเองท่ีไดก้ าหนดนึก
คิดหรือตั้งใจไว ้

 

1.8 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
1. ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ เพื่อ

ใชเ้ป็นขอ้มูลในการพฒันาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
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2. ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ 
ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ เพื่อน าไปใช้ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทาง
การตลาด 

3. ทราบถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ เพื่อน าไป
ปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หมี้ประสิทธิภาพดียิง่ข้ึน 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
  งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษี
เจริญ  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการ
น าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้  าหนด
ไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด  
 
 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2003) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงกิจการใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึง
พอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือ
ความจ าเป็นของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ์ อาจจะเป็นสินคา้
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด 
 2. ราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมา รวมทั้งหาช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และวธีิการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ การก าหนดราคาท่ี
เหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าไปเสนอขายก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายวา่
จะตั้งราคาเพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมาย
อยา่งอ่ืน อีกทั้งตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีจะท าใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และ
สู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยทุธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนัน ามาใชไ้ดผ้ลรวดเร็ว
กว่าปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคาหรืออาจตั้งราคาสินคา้ให้สูงส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวั
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ของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้
อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการใหส่้วนลดเงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วนลดปริมาณ 
นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่า
ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้าผูบ้ริโภคจะเปรียบเที ยบระหว่างคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์
การตลาดดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 3.1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้ง
พิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภณัฑ์นั้น 3.2) 
ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 3.3) การแข่งขนั 3.4) ปัจจยัอ่ืนๆ 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place) ผลิตภัณฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาได้นั้ น ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดี
เพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ 
ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้ ดงันั้นนักการตลาดจึง
จ าเป็นตอ้งพิจารณาวา่ท่ีไหน เม่ือไรโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้การจดัจ าหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อน 
แต่ก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งทราบ 
 การจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ การจัดจ าหน่ายสินค้า (Channel of  
Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับ
ผู ้บริโภคโดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านคนกลาง เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก 
(Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดั
จ าหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical  Distribution) การกระจายสินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค 
การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation) ให้เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่ง 
ไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ  ทางเรือและทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้ง
ค านึงว่าควรเลือกใชส่ื้อแบบใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต ่า และสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา 
ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกหน่ึงอย่างในการแจกจ่ายตวัสินค้า คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินค้า 
(Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือเป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคผ่าน
กระบวนการ 5 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ คือ 1) การรับรู้ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 3) การ
ประเมินผลทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
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กระบวนการซ้ือ มีผลต่อภายหลงัจากการซ้ือ (P.Kotler and K.L.Keller, 2012)โดยมีรายละเอียดใน
แต่ละขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) หมายถึง การรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน 
ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย เป็น
ตน้ 
 2. การคน้หาขอ้มูล (information search) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ
แลว้ ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลในตวัผลิตภณัฑน์ั้นเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถ
คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการได ้2 ทาง คือ 
  2.1 การคน้หน้าขอ้มูลภายใน (Internal search) การทบทวนความทรงจ าในอดีต
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือตราสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือ 
  2.2 การคา้หาขอ้มูลจากภายนอก (External search) สามารถคน้หาไดจ้าก 5 แหล่ง 
ดังน้ี 1) แหล่งบุคคล (Personal sourcer) เช่น ครอบครัว เพื่อน คนรู้จัก เป็นต้น 2) แหล่งการค้า 
(Commercial sourcer) เช่น ส่ือโฆษณา พนักงานขาย เว็บไซต์ของบริษทั 3) แหล่งชุมชน (Public 
sources) เช่น ส่ือมวลชน องค์กรคุม้ครองผูบ้ริโภค 4) แหล่งประสบการณ์ (Experimental sources) 
เช่น การตรวจสอบการใช้ผลิตภณัฑ์ 5) แหล่งทดลอง (Experimental sources) เช่น ประสบการณ์
จริงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) หลังจากท่ีได้ค้นหาข้อมูลแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆท่ีเป็นไปไดก่้อนตดัสินใจ ซ่ึงหลกัเกณฑท่ี์ใชพ้ิจารณามี
ดงัน้ี 
  3.1 คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ต่างๆ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์ว่ามีคุณสมบติั
อะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบัติกลุ่มหน่ึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ใน
ความรู้สึกของผูซ้ื้อ ส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
  3.2 การให้ความส าคญัส าหรับคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์และจดัล าดบัความส าคญั 
ส าหรับคุณสมบติัต่างๆ 
  3.3 ความเช่ือถือเก่ียวกับตราผลิตภณัฑ์ ซ่ึงความเช่ือถือของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับ
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ์เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  3.4 เปรียบเทียบระหวา่งผลิตภณัฑ์แบรนด์ต่างๆโดยผ่านกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตน้จาก การก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
แบรนดต่์างๆ 
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 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้
บริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึง
เกิดข้ึน หลังจากประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) แล้วเกิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase 
intention) และการตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนตัดสินใจซ้ือผู ้บริโภคจะ
ค านึงถึงปัจจยั 3 ประการ คือ 
  4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งจะมี 
2 ดา้นคือทศันคติดา้นบวก และทศันคติดา้นลบ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  4.2 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(Anticipated situational factors) ผูบ้ริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การคาดคะเนรายไดข้องครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  4.3 ปัจจัยสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้ (Unanticipated situational factors) 
ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น 
ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้
นกัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจของ
แต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้งใชค้วาม พยายามเพื่อท า
ความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง 
 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ 
หลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีข้ึนกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงั 
ของผูบ้ริโภคว่าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไปนั้นสามารถสนองความตอ้งการได้จริงตามค าโฆษณาหรือไม่ 
และหลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ หากเกิดความพึงพอใจก็จะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและการบอกต่อ หาก
ไม่พึงพอใจก็อาจจะหนัไปสนใจผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนแทน 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับพฤติกรรมซ้ือของผู้บริโภค 
 
 ในการศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น จ  าเป็นอย่างยิ่งท่ีนกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจถึง
พฤติกรรมต่างๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของตลาดผูบ้ริโภค ในการท่ีจะเขา้ใจ
ถึงสาเหตุหรือเหตุผลท่ีว่าท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภัณฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้น 
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Phillip Kotlerได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผู ้บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของ
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
 พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  (Consumer Behavior) ของ  (Foxall and Sigurdsson, 2013) เ ป็น
การศึกษาเหตุแรงจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการถูก
กระตุ้น ท าให้เกิดความต้องการ เม่ือส่ิงกระตุน้นั้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค
(Buying’s Black Bok) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคเนได้ และ
ความรู้สึกนึกคิดเหล่านั้นไดรั้บอิทธิพลต่างๆภายในจิตใจผูบ้ริโภคไดแ้ก่ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ(Buyer’s Decision Process) ท าให้เกิดการตอบสนอง
ของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s Purchase Decision)  
 Foxall and Sigurdsson, (2013) ไดอ้ธิบายถึงองคป์ระกอบของผูบ้ริโภคดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Insiade stimulus) 
และภายนอกร่างกาย (Outside stimulus) นักการตลาดจะต้องให้ความสนใจและพยายามจดัส่ิง
กระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 
ส่วนคือ 
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจดให้มีข้ึน จะเก่ียวข้องกับปัจจัยทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึง
ประกอบดว้ย 
  1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม 
  2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ หรือ
ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 
  3) ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อย่าง
ทัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคในการเขา้ถึงตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี
อยู่ภายนอกองค์การ ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคจะมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 2) ส่ิงกระตุน้ทาง
เทคโน โลยี เ ช่น เทคโนโลยีการส่ือสารท่ีทันสมัยและรวดเร็วท าให้ผู ้บริโภคต้องการใช้
โทรศพัท์มือถือกนัมากข้ึน 3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อความตอ้งการในสินคา้ชนิดนั้น 4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น 
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ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆ จะเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งใน
เทศกาลนั้นๆ เป็นตน้  
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
รู้ได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมา
จากลกัษณะของผูบ้ริโภค และกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
  2.1. ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Buyer’s characteristic) ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีมีผลมา
จากปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัทางเทคโนโลย ีเป็นตน้ 
  2.2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s decision process) ผูบ้ริโภค
จ าเป็นตอ้งผา่นกระบวนการ5 ขั้นตอน คือ 1)การรับรู้ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผล
ทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Resposponses) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น 
การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราสินค้า การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือก
ปริมาณในการซ้ือ 
 
ส่วนที ่4 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

ชมภัค นันทลีลา(2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ระงบักล่ินกายของคน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ระงบักล่ินกายของคนในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงประกอบดว้ย กล่ินของผลิตภณัฑ์หอม
ถูกใจ กล่ินของผลิตภณัฑ์ติดทนนาน ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัท่ีดี ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ี
ตอบสนองความตอ้งการและเม่ือใช้แลว้ท าให้รู้สึกมัน่ใจในคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ดงันั้นการท่ี
ผลิตภณัฑ์ใช้แล้วมีคุณภาพจะเป็นเคร่ืองมือให้ผูบ้ริโภคจดจ าในประสิทธิภาพ และคุณภาพของ
สินคา้ อีกทั้งการบอกต่อถึงคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นการสร้างความจดจ าตราสินคา้ไดดี้มากข้ึน ใน
ส่วนของการวิเคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายได้เฉล่ียท่ีแตกต่างกนั
ไม่ไดส่้งผลติอการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑร์ะงบักล่ินกายของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
              จากการทบทวนวรรรณกรรมดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (Perceived Quality) สามารถสรุป
ไดว้า่ คุณค่าตราสินคา้ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภครับรู้นั้นเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือ อีกทั้งยงัมีผลต่อความถ่ีในการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือซ ้ า รวมถึงการสร้างความ
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จดจ าตราสินค้า หากผู ้บริโภคใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ ผู ้บริโภคจะมีแนวโน้มท่ีจะเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์
 

ศศินภา เลาหสินณรงค์ (2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ(ความตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจ) สินคา้แบรนด์เนมแท ้โดย
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาคุณค่าตราสินคา้ในดา้นความตระหนกัถึงตราสินคา้ การ
รับรู้คุณภาพ การเช่ือมโยงตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้แบรนด์เนมแท ้อีกทั้งเพื่อศึกษา 
ความตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนด์เนมแท ้และเพื่อวิเคราะห์
คุณค่าตราสินคา้ทีส่งผลต่อความตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนด์
เนมแท ้ผลการศึกษาพบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณค่าตราสินคา้แต่ละดา้นส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้แบรนด์เนมแท ้คุณค่าตราสินคา้แต่ละดา้นมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนด์เนมแท้
ของกลุ่ม ตวัอยา่ง ร้อยละ0.536 อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 คุณค่าตราสินคา้แต่ละดา้นมีอิทธิพล
ต่อความสนใจต่อสินคา้แบรนดเ์นมแทข้องกลุ่มตวัอยา่ง ร้อยละ 0.536 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
คุณค่าตราสินคา้แต่ละดา้นมีอิทธิพลต่อความสนใจต่อแบรนดสิ์นคา้แบรนด์เนมแทข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
ร้อยละ 0.610 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 คุณค่าตราสินคา้แต่ละดา้นมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือ
สินคา้แบรนด์เนมแทข้องกลุ่มตวัอย่างร้อยละ 0.591 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาราย
ดา้นพบว่าดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ดา้นการรับรู้คุณภาพ ดา้นการเช่ือมโยงตราสินคา้ และดา้น
ความตระหนกัถึงตราสินคา้ลว้นมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้แบรนด์เนมแท ้อยา่งมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
กฤษฎา คงมั่น (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีม 

กนัแดดยี่ห้อนีเวียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) 
เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนก 
ตาม ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ และ 
สถานภาพ 2) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่้อ
นีเวียของบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่ายและ ด้านส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวียของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์โดยรวม ไดแ้ก่ ดา้นประโยชน์หลกั ดา้นบรรจุภณัฑ์ ดา้นคุณภาพสินคา้ และดา้นคุณค่า
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ตราสินคา้ อยูใ่นระดบัดี ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ไดแ้ก่ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัดี  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช ้2-
3 คร้ัง/สัปดาห์ ซ้ือชนิดโลชัน่มากท่ีสุด ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง มีความถ่ีในการซ้ือโดย
เฉล่ีย (คร้ังต่อปี) ประมาณ 5 คร้ัง และมีมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง)  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ
ต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด/แยกกนัอยู ่มีพฤติกรรมการซ้ือดา้นมูลค่าการ
ซ้ือโดยเฉล่ีย(บาทต่อคร้ัง) มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั ส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑด์า้นคุณภาพสินคา้ กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่้อนีเวีย ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
โดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต ่ า  และส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ด้านบรรจุภัณฑ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวีย ดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง)  มีความสัมพนัธ์
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า  ส่วน
ประสมการตลาดโดยรวม  ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนี
เวยี  ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี)  มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 และ .01 ตามล าดับโดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต ่ า  และส่วนประสม
การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวียดา้นมูลค่า การซ้ือโดย
เฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง)  มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยสัมพนัธ์ในทิศทาง
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 ส่วนประสมการตลาดโดยรวม และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวีย ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ .01 ตามล าดบัโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า  
และส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวีย ดา้น
มูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั .05 โดยมี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 

ปุญญิสา สมฟองทอง (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด การค านึง
ต่อการดูแลสุขภาพด้านความงามและการรับรู้ความแตกต่างท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม
บ ารุงผิวหนา้ โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศีกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์การค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ถึงความแตกต่างของ
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ครีมบ ารุงผิวหน้าท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ พบว่า  
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านราคามากท่ีสุด ตามด้วยด้านผลิตภณัฑ์  ด้านการส่งเสริม
การตลาด และด้านการจดัจ าหน่ายส าหรับ การค านึงต่อการดูแลสุขภาพด้านความงาม พบว่า
ผูบ้ริโภคค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามมาก ในขณะท่ี การรับรู้ถึงความแตกต่างของครีม
บ ารุงผวิหนา้อยูใ่นระดบัมาก 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การค านึงถึงการดูแล
สุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ความแตกต่างของครีมบ ารุงผิวหนา้ไม่ส่งผลต่อการจดัสินใจซ้ือ
ครีมบ ารุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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    บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ โดยผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3 วธีิการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 วธีิสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูซ้ื้อผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษี
เจริญ  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดย
ใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากรโดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ W.G.cochran 
(1953) ดงัน้ี 

 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ P = .50 
(50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตวัอย่าง ผูว้ิจยัจึงเก็บตวัอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 
 
การเกบ็ข้อมูล 
            เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงเลือกใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือการเลือกแจกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ซ่ึงเป็นวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้
ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยแจกแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

 
3.2 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยั
ได้สร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษาผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญโดยได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน โดย
มีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ อาชีพ และรายได ้โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือก
ค าตอบไดเ้พียงขอ้ละ1 ค าตอบ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซ
อริน ในเขตภาษีเจริญ  ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้, ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า, รูปแบบของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีท่านเลือกซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ า รุงผิวหน้า , ส่ือท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ า รุงผิวหน้า โดยผู ้ตอบ
แบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้ละ1 ค าตอบ 
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale)ประยกุตต์าม
มาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) แบ่งระดบัความส าคญัออกเป็น 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด  
 
3.3 วธีิสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี การสร้างแบบสอบถาม  มี
ขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยั
เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. น าผลท่ีได้จากการศึกษาตามข้อ 1. มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวจิยั 
 3. แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 
แกไ้ข 
 4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง 
 5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแลว้ทดลองใช้ (Pretest) กบักลุ่มตวัอย่าง ไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างในงานวิจยั จ  านวน 40 คน และน าข้อมูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient) 
 6. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ ส าหรับน าไปใชใ้นการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
3.4 วธีิด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ โดยแบ่งการวจิยัตามท่ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษา
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คน้ควา้เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และน าเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ผูว้จิยัช้ีแจง้วตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัเร่ืองท่ีตอ้งการจะศึกษาวา่เป็นอยา่งไร เก่ียวขอ้งกบั
ผูต้อบค าถามอยา่งไรบา้ง เพื่อเป็นการส่งเสริมใหผู้ต้อบค าถามใหข้อ้มูลท่ีแทจ้ริง 
 2.  ผูว้จิยัไดแ้จกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มเป้าหมาย รอจนผูต้อบค าถามจนเสร็จครบถว้น 
และหากผูต้อบค าถามมีขอ้สงสัยสามารถถามจากผูท้  าวจิยัไดโ้ดยตรง 
     
 
3.5 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
              1.  แบบสอบถามในส่วนที ่1 ส่วนที ่2  
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญโดยน าข้อมูลมาค านวณและวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้
ความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี  และใช้
ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย 
(Rang) อธิบายตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ, อายุ, อาชีพ และรายได้ ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมี
ระดบัการวดัประเภทช่วง  
 วเิคราะห์ระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษี
เจริญ ดว้ยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมาย
โดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง กรรณสูตร (2542) ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 

2.  ใช้สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 



20 

 

 

 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ.2541) 
  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  
 

 
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 3. สถิติทีใ่ช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ง
ฉบบั  
 4. สถิติทีใ่ช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 

 1. การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะด้านปัจจยัส่วนบุคคลของการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญโดยใช้สถิติไคสแควร์ เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน (Hartung. 2001) มีสูตรการค านวณดงัน้ี    

 
                               ∑ ∑  ( 0ij-Eij )2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
                                                                                                       
         2      แทน ค่าไคสแควร์ 
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  Oij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทที ่4 
ผลจากการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผลจากการตอบแบบสอบถาม ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซ
อริน ในเขตภาษีเจริญ ใชแ้บบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 400 คน และไดรั้บแบบสอบถามกลบัมา จ านวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ท าการวเิคราะห์
ขอ้มูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และจดัเรียงล าดับการวิเคราะห์ดังน้ี ได้ด าเนินการ
วเิคราะห์ขอ้มูลและแปลความหมายแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 4.1 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแจกแจงความถ่ี 
และหาค่าร้อยละ 
 4.2 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยูเซอริน ใน
เขตภาษีเจริญ และหาค่าร้อยละ 
 4.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 
 4.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 
4.1 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 
 
ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งตามลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคล 
 
    ลกัษณะทางขอ้มูลส่วนบุคล   จ านวน(คน)  ร้อยละ 
1. เพศ 
 ชาย       168    42.0 
 หญิง       232    58.0 
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   ลกัษณะทางขอ้มูลส่วนบุคล   จ านวน(คน)  ร้อยละ 
2. อาย ุ
 อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี        16      4.0 
 อาย ุ20 – 30 ปี      232    58.0 
 อาย ุ31 – 40 ปี        72    18.0 
 อาย ุ41 – 50 ปี        56    14.0 
 อาย ุ50 ปี ข้ึนไป        24      6.0 
3. อาชีพ 
 นกัเรียน / นกัศึกษา       56    14.0 
 รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ      48    12.0 
 พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง    144    36.0 
 ธุรกิจส่วนตวั      152    38.0 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ต ่ากวา่ 15,000 บาท     128    32.0 
 รายได ้15,001 – 20,000 บาท    120    30.0 
 รายได ้20,001 – 30,000 บาท      64    16.0 
 รายได ้30,001 บาท ข้ึนไป      88    22.0 

 รวม      400   100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.0 มีอายุ
ระหว่าง 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 58.0 ท าอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 36.0 และ
ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.0 
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4.2 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษี
เจริญ 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของประเภทผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 
 

   ประเภทของผลิตภณัฑ ์    จ านวน(คน)  ร้อยละ 
Cleanser              80      20.0 
Toner              24        6.0 
Essence               16        4.0 
Serum               80      20.0 
Cream         144      36.0 
Sunscreen              24        6.0 
Special Care เช่น ผลิตภณัฑพ์อกผวิหนา้           32        8.0 

  รวม       400    100.0  
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า           
ยูเซอรินประเภท Cream คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมา Cleanser และ Serum คิดเป็นร้อยละ 20.0  
นอ้ยท่ีสุด คือ Essence คิดเป็นร้อยละ 4.0  
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและค่าร้อยละของความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑก่ี์คร้ังต่อเดือน 
 
   ความถ่ี      จ านวน(คน)  ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน       120      30.0 
1-2 คร้ังต่อเดือน        240      60.0 
3-4 คร้ังต่อเดือน          32        8.0 
มากกกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน           8        2.0 

  รวม       400    100.0 
 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน  
โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาคือ น้อยกว่า 1 คร้ังต่อ
เดือน คิดเป็นร้อยละ 30.0 และใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุดคือ มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.0 
 
ตารางท่ี 4.4 จ านวนและค่าร้อยละของจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้อผลิตภณัฑ ์
 
   จ  านวนเงิน     จ านวน(คน)  ร้อยละ   
ต ่ากวา่ 1,000 บาท       128      32.0 
1,001 – 2,000 บาท       208      52.0 
2,001 – 3,000 บาท         32        8.0 
มากกวา่ 3,000 บาท         32        8.0 
  รวม       400      100.0   

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

โดยเฉล่ียต่อคร้ังของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายประมาณ 1,001-2,000 บาท จ านวน 208 คน 

คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมีจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ ์ต ่ากวา่ 1,000 บาท จ านวน 128 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 32.0 และนอ้ยท่ีสุด คือ จ านวนเงิน 2,001-3,000 บาท และมากกกวา่ 3,000 บาท ซ่ึงมี

จ านวนเท่ากนั 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 

ตารางท่ี 4.5 จ านวนและค่าร้อยละของรูปแบบช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

   ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ ์   จ านวน(คน)  ร้อยละ 

หา้งสรรพสินคา้         240     60.0 

ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสั                     56     14.0 

Drug store เช่น boots, Watson        48     12.0 

ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ          48     12.0 

อ่ืน ๆ            8      2.0 
  รวม       400    100.0  
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ รูปแบบช่องทางท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน 
ในเขตภาษีเจริญ บ่อยท่ีสุด คือ ห้างสรรพสินคา้ จ  านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา คือ
ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสั จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และนอ้ยท่ีสุด คือ ช่องทางอ่ืน 
ๆ มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
 

ตารางท่ี 4.6 จ านวนและค่าร้อยละของส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

 

   ส่ือ      จ านวน(คน)  ร้อยละ   

ทางโทรทศัน์         56      14.0 

ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร,หนงัสือพิมพ ์      32        8.0 

รีววิในอินเทอร์เน็ต      184      46.0 

บุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน, ครอบครัว    128      32.0 

  รวม      400    100.0 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ของ

กลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุด คือ รีวิวในอินเทอร์เน็ต จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือ 

บุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน, ครอบครัว จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 และส่ือท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด

คือ ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร, หนงัสือพิมพ ์จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 

 

4.3 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยู

เซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ปัจจยัทางการตลาด     ระดบัความส าคญั 

       X   S.D.  การแปลค่า 

ประเภทของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย   
      4.08  .718     มาก 
ใหเ้ลือกใช ้

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั   4.16  .613     มาก 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน  4.22  .730     มาก 

ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ   4.34  .652     มาก 

  รวม    4.20  .678     มาก 

  

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 4.20; 

S.D.=.678) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ขอ้ โดยในเร่ือง

ของตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.34; S.D.=.652) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์มี
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คุณภาพ และมีมาตรฐาน ( X = 4.22; S.D.=.730) ส่วนปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด

ไดแ้ก่ ประเภทของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายใหเ้ลือกใช ้( X = 4.08; S.D.=.718) ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา 

 

ปัจจยัทางการตลาด     ระดบัความส าคญั 

       X   S.D.  การแปลค่า 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ   3.94  .705     มาก 

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ  3.76  .710     มาก 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ  4.06  .676     มาก 

ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบ   
      3.90  .782     มาก 
กบัผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืน ๆ 
  รวม    3.91  .718     มาก 
 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.91; S.D.=.718) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าปัจจยัด้านราคาอยู่ในระดับมากทั้ง 4 ข้อ โดยในเร่ืองของราคาท่ี

เหมาะสมกับประโยชน์ท่ีได้รับมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.06; S.D.=.676) รองลงมาคือ ราคา

เหมาะสมกบัคุณภาพ ( X = 3.94; S.D.=.705) และปัจจยัดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคา

เหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ ( X = 3.76; S.D.=.710) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ปัจจยัทางการตลาด              การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

       X   S.D.  การแปลค่า 

มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา   4.16  .704     มาก 

จ านวนสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายมีปริมาณท่ีเพียงพอ 4.02  .617     มาก 

มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย   
      4.06  .882     มาก 
เช่น เคาน์เตอร์, ช่องทางออนไลน์ 
  รวม    4.08  .734     มาก 
 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X

= 4.08; S.D.=.734) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบั

มากทั้ ง 3 ข้อ โดยมีสถานท่ีจัดจ าหน่ายหลายสาขา มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( X = 4.16; S.D.=.704) 

รองลงมาคือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น เคาน์เตอร์, ช่องทางออนไลน์ ( X = 4.06; 

S.D.=.882) ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ จ  านวนสินคา้ท่ีวาง

จ าหน่ายมีปริมาณท่ีเพียงพอ ( X = 4.02; S.D.=.617) 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

 H0  : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยเูซอริน ในเขต

ภาษีเจริญ 

 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษี

เจริญ 
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 สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.10 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยู

เซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล              ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ 

         Chi-square  Df  Sig 

เพศ           30.620   4  .000 

อาย ุ         215.816  16  .000 

อาชีพ           53.512  12  .000 

รายได ้           95.244  12  .000 

  รวม         98.798  11  .000 
 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน

บุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางการซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ  ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
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 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ตารางท่ี 4.11 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซ

อริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล    ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

เพศ            7.006   3  .072 

อาย ุ        158.887  12  .000 

อาชีพ        105.937   9  .000 

รายได ้          79.285   9  .000 
  รวม        87.778   8  .072 
 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 อายุ อาชีพ รายได้ sig  มีค่า 0.000 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน

บุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีใน

การซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  
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 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ตารางท่ี 4.12 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยู

เซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล             ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

     Chi-square  Df  sig 

เพศ          9.069   3  .028 

อาย ุ      105.172  12  .000 

อาชีพ      110.228   9  .000 

รายได ้      205.125   9  .000 
  รวม    107.398   8  .028 
 

 จากตารางท่ี 4.12  พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ sig มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า 

ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในด้าน

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  

สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซ

อริน เขตภาษีเจริญ  ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 
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 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4.13 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยู

เซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล     รูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

        Chi-square  Df  sig 

เพศ          51.523   6  .000 

อาย ุ        106.837  24  .000 

อาชีพ        132.315  18  .000 

รายได ้        137.790  18  .000 
  รวม      107.116  16  .000 
  

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน

บุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นรูปแบบของ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ในการเลือกซ้ือ  

สมมติฐานท่ี 1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซ

อริน เขตภาษีเจริญ  ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
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 H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ตารางท่ี 4.14 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยู

เซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล    ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

เพศ          19.578   3  .000 

อาย ุ        108.485  12  .000 

อาชีพ          48.845   9  .000 

รายได ้          93.578   9  .000 
  รวม        67.621   8  .000 
  

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วน

บุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 
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 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขต

ภาษีเจริญ  

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขต

ภาษีเจริญ  

 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.15 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์              ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

ประเภทของผลิตภณัฑมี์ให้เลือก   
          77.469   8  .000 
หลากหลายตามสภาพผวิหนา้ 

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั       52.517   8  .000 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน      54.344  12  .000 

ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ     131.523  12  .000 
  รวม        78.963  10  .000 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทาง

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางใน

การซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.16 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

ประเภทของผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือก   
        29.247   6  .000 
หลากหลายตามสภาพผวิหนา้ 

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั     41.270   6  .000 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน    46.418   9  .000 

ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ     20.879   9  .013 

  รวม      34.453  7.5  .013 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ค่า sig เท่ากบั 0.013 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับ 

H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน 

เขตภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.17 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

ประเภทของผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือก   
        34.936   6  .000 
หลากหลายตามสภาพผวิหนา้ 

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั     39.927   6  .000 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน    52.981   9  .000 

ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ     43.266   9  .000 
  รวม      42.777  7.5  .000 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน

การซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ  

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

ตารางท่ี 4.18 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    รูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

        Chi-square  Df  sig 

ประเภทของผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือก   
          76.998  12  .000 
หลากหลายตามสภาพผวิหนา้ 

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั       53.439  12  .000 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน    186.957  18  .000 

ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ     144.794  18  .000 
  รวม      111.047  15  .000 
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 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทาง

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นรูปแบบของ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.19 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

ประเภทของผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือก   
        41.657   6  .000 
หลากหลายตามสภาพผวิหนา้   

ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั     73.625   6  .000 

ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน    43.541   9  .000 

ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ     26.005   9  .002 
  รวม      46.207  7.5  .002  
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 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ประเภทของผลิตภณัฑ์มีให้เลือกหลากหลายตามสภาพผิวหน้า ผลิตภณัฑ์มี

ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและมีมาตรฐาน  ค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ 

H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน 

เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.6 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.20 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นราคา    ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

         Chi-square  Df  sig 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      103.354  12  .000 

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ       52.342   8  .000 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ       65.984   8  .000 

ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบ  

เทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ๆ         50.492   8  .000 

  รวม         68.043   9  .000 
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 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทาง

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางใน

การซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.7 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.21 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นราคา    ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

         Chi-square  Df  sig 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ       78.584   9  .000 

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ      49.227   6  .000 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ      51.375   6  .000 

ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบ  
เทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ๆ        37.290   6  .000  
  รวม        54.119  6.75  .000 
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 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ ราคา

เหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีได้รับ ระดบัของราคาคุม้ค่ากว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ๆ มีค่า sig 

เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.8 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.22 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นราคา    ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ     67.260  9  .000 

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ    51.093  6  .000 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ    35.319  6  .000 

ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบ 
เทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ๆ      52.961  6  .000 
 
  รวม      51.658  6.75  .000 
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 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ ราคา

เหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ ระดบัของราคาคุม้ค่ากว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ๆ มีค่า sig  

เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2.9 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

ตารางท่ี 4.23 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 

ดา้นราคา    รูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

        Chi-square  Df  sig 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ     137.228  18  .000 

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ      96.631  12  .000 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ    125.374  12  .000 

ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบ     

เทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ๆ      123.019  12  .000 

  รวม      120.563  13.5  .000 
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 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0  ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทาง

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นรูปแบบของ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 สมมติฐานท่ี 2.10 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.24 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นราคา    ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ       43.707   9  .000 

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ      32.719   6  .000 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ      51.201   6  .000 

ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบ 

เทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ๆ      148.441   6  .000 

  รวม        69.017  6.75  .000 
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 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ ราคา

เหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีได้รับ ระดบัของราคาคุม้ค่ากว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ๆ มีค่า sig 

เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0  ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ 

สมมติฐานท่ี 2.11 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยู

เซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.25 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา       31.543   8  .000 

จ านวนสินคา้ท่ีวา่งจ าหน่ายมีปริมาณ 
ท่ีเพียงพอ         56.168   8  .000 

มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย  
เช่น เคาน์เตอร์ ช่องทางออนไลน์     176.283  16  .000 
  รวม        87.998  10.6  .000 



46 

 

 

 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นัยส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา จ านวนสินค้าท่ีวางจ าหน่ายมีปริมาณท่ี

เพียงพอ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึง

หมายความวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

สมมติฐานท่ี 2.12 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยู

เซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.26 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา     17.985   6  .006 

จ านวนสินคา้ท่ีวา่งจ าหน่ายมีปริมาณ 

ท่ีเพียงพอ       41.312   6  .000 

มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย  
เช่น เคาน์เตอร์ ช่องทางออนไลน์     34.013  12  .001 
  รวม      31.103   8  .007  
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 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา sig เท่ากบั 0.006 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมี

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย ค่า sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 

ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

สมมติฐานท่ี 2.13 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยู

เซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.27 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา     16.535   6  .011 

จ านวนสินคา้ท่ีวา่งจ าหน่ายมีปริมาณ 

ท่ีเพียงพอ       57.676   6  .000 

มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย  

เช่น เคาน์เตอร์ ช่องทางออนไลน์     80.213  12  .000 
  รวม      51.474   8  .011 
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 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา sig เท่ากบั 0.011 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับ 

H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน 

เขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

สมมติฐานท่ี 2.14 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยู

เซอริน เขตภาษีเจริญ ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

ตารางท่ี 4.28 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  รูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

        Chi-square  Df  sig 

มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา       96.576  12  .000 

จ านวนสินคา้ท่ีวา่งจ าหน่ายมีปริมาณ 

ท่ีเพียงพอ         59.996  12  .000 

มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 

เช่น เคาน์เตอร์ ช่องทางออนไลน์     234.327  24  .000 

  รวม      130.299  16  .000 
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 จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความวา่ปัจจยัทางการ

ตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นรูปแบบของ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีเลือกซ้ือ 

สมมติฐานท่ี 2.15 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยู

เซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขต

ภาษีเจริญ  ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 H1 : ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษี

เจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

ตารางท่ี 4.29 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 

        Chi-square  Df  sig 

มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา     39.589   6  .000  

จ านวนสินคา้ท่ีวา่งจ าหน่ายมีปริมาณ 

ท่ีเพียงพอ       44.857   6  .000 

มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 

เช่น เคาน์เตอร์ ช่องทางออนไลน์     57.951  12  .000 

  รวม      47.465   8  .000 
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 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย Chi-square ท่ีมีระดับ

นยัส าคญัสถิติท่ี 0.05  มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัทาง

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขต

ภาษีเจริญ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ยูเซอริน ในเขต

ภาษีเจริญ โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยเก็บขอ้มูลแบบสอบถามจากผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผิวหน้ายูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ เม่ือผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถาม และท าการแจกแบบสอบถาม

ให้กบักลุ่มตวัอย่าง และเก็บขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ไดน้ าขอ้มูลมาประมวลผลจากเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป ช่วยในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับสถิติทีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 

ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ ใชว้ิเคราะห์ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ยูเซอริน

ในเขตภาษีเจริญ ใช้ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายให้ทราบถึงการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ายูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ โดยใช้ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจะใช้ควบคู่กบั

ค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงลักษณะการกระจายของข้อมูลใช้สถิติไคสแควร์ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95 % 

ส าหรับผลการศึกษา เสนอตามขั้นตอน ดงัน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

 

 ผลการศึกษาคร้ังน้ีมีประเด็นส าคญั ดงัน้ี 

 1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกวา่เพศชาย 

มีอายุระหวา่ง 20-30 ปี กลุ่มวยัท างาน ซ่ึงมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และส่วนใหญ่มีรายไดต่้อ

เดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท 

 

 2. ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ายูเซอริน ในเขตภาษี

เจริญ 

 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน โดยเฉล่ีย 

1-2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 60.0 มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 1,001-2,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 52.0  รูปแบบช่องทางในการเลือกซ้ือคือ ห้างสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 60.0 ประเภท
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ของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ายูเซอริน ท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือมากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ประเภท

ครีม คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาคือ ซีร่ัม และผลิตภณัฑ์ลา้งท าความสะอาดหนา้ คิดเป็นร้อยละ 

20.0 นอกจากน้ียงัพบว่าส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ายูเซอริน ของกลุ่ม

ตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ รีวิวในอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือบุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน

,ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 32.0  

 

 3. ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( = 4.20) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ขอ้ โดยในเร่ืองของตราสินคา้

มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( = 4.34) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ และมีมาตรฐาน (

= 4.22) ส่วนปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดได้แก่ ประเภทของผลิตภณัฑ์มีความ

หลากหลายใหเ้ลือกใช ้( = 4.08) ตามล าดบั 

 ดา้นราคา พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.91) เม่ือพิจารณเป็น

รายขอ้ พบวา่ปัจจยัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ขอ้ โดยในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะสมกบัประโยชน์

ท่ีได้รับมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( = 4.06) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ( = 3.94) และ

ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ ( = 3.76) 

ตามล าดบั 

 ด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก ( = 4.08) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบั

มากทั้ง 3 ขอ้ โดยมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( = 4.16) รองลงมาคือ มี

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น เคาน์เตอร์, ช่องทางออนไลน์ ( = 4.06) ส่วนปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ จ  านวนสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายมีปริมาณท่ีเพียงพอ (

= 4.02) 
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 4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ 

ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ จากการวเิคราะห์ พบวา่ 

 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้น

ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square 

ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า 

ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน เขตภาษีเจริญ 

ในดา้นช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 ปัจจยัส่วนบุคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ดา้น

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-square 

ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 อายุ อาชีพ รายได้ sig  มีค่า 0.000 จึงยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า 

ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษี

เจริญ ในดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้น

ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐาน

ดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันัยส าคญัสถิติท่ี 0.05 เพศ อายุ อาชีพ รายได้  sig มีค่าน้อยกว่า 0.05 จึง

ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ในดา้นค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า

 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้น

รูปแบบของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเลือกซ้ือ พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย Chi-

square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากบั 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึงหมายความ

วา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษี

เจริญ ในดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ในการเลือกซ้ือ  

 ปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ดา้น

ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานดว้ย 

Chi-square ท่ีมีระดับนัยส าคัญสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึง
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หมายความวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยูเซอริน 

ในเขตภาษีเจริญ ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน

ดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  นอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 ซ่ึง

หมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ค่าใชจ่้าย

เฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ รูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ท่ีเลือกซ้ือ ส่ือท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้   

 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัด้านราคา พบว่า ค่าท่ีได้จากการทดสอบสมมติฐานด้วย 

Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig เท่ากบั 0.000 จึงยอมรับ H1  ซ่ึงหมายความว่า มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ  ในดา้นช่องทาง

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน

การซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า รูปแบบของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเลือกซ้ือ ส่ือท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ค่าท่ีไดจ้ากการทดสอบ

สมมติฐานดว้ย Chi-square ท่ีมีระดบันยัส าคญัสถิติท่ี 0.05 มีค่า sig  นอ้ยกว่า 0.05 จึงยอมรับ H1 ซ่ึง

หมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

ในดา้นช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ค่าใชจ่้าย

เฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ รูปแบบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ท่ีเลือกซ้ือ ส่ือท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้   

 

5.2 อภิปรายผล 

 

  ผูซ้ื้อผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญใหค้วามส าคญัปัจจยัทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ี
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เพราะก่อนท่ีผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าจะตดัสินใจซ้ือจะตอ้งมีการศึกษาคน้หาขอ้มูล ประเมิน
ทางเลือก เพื่อท่ีจะไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ซ่ึงการประเมิน
ทางเลือกนั้น ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าจะค านึกหรือให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ของยูเซอริน 
การก าหนดราคาขายของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีเหมาะสม สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีหลายสาขา มีการ
ส่งเสริมการตลาด เช่น การให้ส่วนลด หรือบตัรก านัล ซ่ึงสอดคล้องกบั (Schiffman and Kanuk, 
1994) ไดก้ล่าววา่พฤติกรรมการตดัสินใจผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าใด ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีท าการ
คน้หาความตอ้งการเก่ียวกบัการซ้ือ การใช้การประเมิน การใช้จ่ายในผลิตภณัฑ์และบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ และระดบัรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการตดัสินใจในการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าย่อมแตกต่างกนัไปตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยผูท่ี้มีเพศต่างกนัย่อมมีการ
ตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์แตกต่างกันออกไป ส่วนผูท่ี้มีอายุต่างกัน ย่อมมีการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเปล่ียนไปตามประสบการณ์ของการด ารงชีวิต ส่วนอาชีพต่างกนัย่อมมี
แนวคิดค่านิยมของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้แตกต่างกนัออกไปตามอาชีพท่ีประกอบ
อยู่ และผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีรายได้สูงย่อมมีการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้าแตกต่างกบัผูท่ี้มีรายไดน้้อยตอ้งคิดพิจารณาในการตดัสินใจอยา่งระมดัระวงั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิด (Solomon, 2007) ท่ีกล่าววา่ การตดัสินใจของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล 
โดยอายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั ส่วนอาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่
ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั ส าหรับผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้ม
จะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า และรายได้ (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีตดัสินใจซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ชมภคั นนัทลีลา (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ระงบักล่ินกายของคน
ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ และระดบัรายได้ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑร์ะงบักล่ินกายของคนในกรุงเทพมหานคร 
  จากผลการวิเคราะห์พบว่า การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษี
เจริญ ได้แก่ ช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ รูปแบบของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเลือก
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ซ้ือ ส่ือท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากปัจจยัทางการตลาดซ่ึงถือว่า
เป็นปัจจยัท่ีช่วยกระตุน้ให้ผูใ้ช้บริการเกิดความตอ้งการของสินคา้และบริการ หรืออาจกล่าวไดว้่า 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ ชมภคั นนัทลีลา (2557) ท่ีไดก้ล่าววา่ ปัจจยัทางการตลาดถือเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้า
ทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือและความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
 

5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

 จากผลการศึกษาพบว่า ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าตดัสินใจซ้ือจากผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 
ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จกัและมีความน่าเช่ือถือ เช่น การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ หรือการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงเพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์และตรา
สินค้าให้เป็นท่ีรู้จักของผู ้ซ้ือในวงกว้าง นอกจากน้ีผู ้ประกอบการควรด าเนินธุรกิจอย่างมี
จรรยาบรรณ เลือกใช้วตัถุดิบท่ีดี มีคุณภาพ มีความปลอดภยั มีการผลิตสินคา้จากโรงงานท่ีไดรั้บ
มาตรฐาน สามารถตรวจสอบมาตรฐานคุณภาพสินคา้และความปลอดภยัในการใช้งานผลิตภณัฑ์
ก่อนท่ีจะออกวางจ าหน่ายให้แก่ผูซ้ื้อ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยให้ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ี
ไวว้างใจแก่ผูซ้ื้อ ท าใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจเลือกซ้ือในตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 
แบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ยเูซอริน ในเขตภาษีเจริญ 

 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 
ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

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

ส่วนที ่1   ข้อมูลส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ            

 □ 1. ชาย     □ 2. หญิง 
2. อาย ุ           
 □ 1. อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี    □ 2. อาย ุ20 - 30 ปี 
 □ 3. อาย ุ31 – 40 ปี    □ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 
 □ 5. อาย ุ50 ปี ข้ึนไป 
3. อาชีพ 
 □ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา    □ 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 □ 3. พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  □ 4. ธุรกิจส่วนตวั  
 □ 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ……. 
4. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 □ 1. ต ่ากวา่ 15,000 บาท    □ 2. รายได ้15,000 – 20,000 บาท 
 □ 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท   □ 4. รายได ้30,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า ยูเซอริน ใน
เขตภาษีเจริญ 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องทีต่รงกบัข้อมูลส่วนตัวของท่านมากทีสุ่ด (เลือกตอบ
เพยีง 1ข้อ) 
 
5. โดยส่วนใหญ่แลว้ท่านมกัจะซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ยเูซอริน ผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 
 □ 1) หา้งสรรพสินคา้ 
 □ 2) ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสั 
 □ 3) drug store เช่น boots, Watson 
 □ 4) ช่องทางออนไลน์ต่างๆ  
 □ 5) อ่ืนๆ โปรดระบุ……… 
6. ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ โดยเฉล่ียเดือนละก่ีคร้ัง 
 □ 1) นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 
 □ 2) 1-2 คร้ังต่อเดือน 
 □ 3) 3-4 คร้ังต่อเดือน 
 □ 4) มากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน 
7. ท่านเสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังเป็นจ านวนเงินเท่าไรโดยเฉล่ีย 
 □ 1) ต ่ากวา่ 1,000 บาท 
 □ 2) 1,001-2,000 บาท 
 □ 3) 2,001-3,000 บาท 
 □ 4) มากกวา่ 3,000 บาท 
8. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ประเภทใดมากท่ีสุด  
 □ 1) Cleanser    □ 2) Toner 
 □ 3) Essence    □ 4) Serum 
 □ 5) Cream    □ 6) Sunscreen 
 □ 7) Eye Cream    □ 8) Special Care เช่น ผลิตภณัฑพ์อกผวิหนา้ 
9. ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ของท่านมากท่ีสุด 
 □ 1) ทางโทรทศัน์   □ 2) ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร,หนงัสือพิมพ ์
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 □ 3)รีววิในอินเทอร์เน็ต   □ 4) บุคคลรอบขา้ง เช่น เพื่อน, ครอบครัว 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุง
ผวิหน้า ยูเซอริน ในเขตภาษีเจริญ 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 

5 = มากท่ีสุด   
4 = มาก        
3 = ปานกลาง   
2 = นอ้ย        
1 = นอ้ยท่ีสุด   

 
 
 
   ข้อ 

 
 

ค าถาม 

ระดับความเห็น 

    5 
  มาก 
 ทีสุ่ด 

   4 
 มาก 

  3 
ปาน 
กลาง 

  2 
น้อย 

   1 
น้อย 
ทีสุ่ด 

    
   10. 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ประเภทของผลิตภณัฑมี์ให้เลือก
หลากหลายตามสภาพผวิหนา้ของผูใ้ช ้เช่น 
ผวิมนั ผวิแพง่้าย 

     

   11. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั      

   12. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และมีมาตรฐาน      

   13. ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ      

  
   14. 

ปัจจัยด้านราคา 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

     

     
   15. 

 
ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัปริมาณ 
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   ข้อ 

 
 

ค าถาม 

ระดับความเห็น 

    5 
  มาก 
 ทีสุ่ด 

   4 
 มาก 

   3 
 ปาน 
 กลาง 

  2 
น้อย 

   1 
 น้อย 
 ทีสุ่ด 

   16. ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ      

   17. ระดบัของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบ
กบัผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนๆ 

     

   18. ปัจจัยด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย 
มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายหลายสาขา 

     

   19. จ านวนสินคา้ท่ีวา่งจ าหน่ายมีปริมาณท่ี
เพียงพอ 

     

   20. มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น 
เคาน์เตอร์ ช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ 

     

 
 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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