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บทที ่1 
บทน า 

  
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
 กระแสความนิยมผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวท่ีมีส่วนประสมดว้ยดอกไมส้มุนไพรเร่ิมมาแรง 
ส่งผลให้มีผูป้ระกอบการท่ีสนใจท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สกดัจากดอกไมส้มุนไพรเพิ่มข้ึนอยา่ง
มาก แต่อยา่งไรก็ดี ในช่วงก่อนท่ีจะเกิดกระแสความนิยมสมุนไพรข้ึนมานั้น มีบริษทัอยู่เพียงไม่ก่ี
รายท่ีเร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจทางดา้นน้ี จนกระทัง่เป็นผูน้ าทางดา้นผลิตภณัฑ์เสริมความงามท่ีผลิตจาก
วตัถุดิบธรรมชาติ และสามารถสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคได้ อุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอางค์ (Cosmetics Industry)  ตลาดเคร่ืองส าอางไทยมีตลาดส่งออกหลกัท่ีส าคญั ได้แก่ 
อาเซียน ญ่ีปุ่น และจีน  ตลาดเคร่ืองส าอางมีการเติบโตเฉล่ียต่อปีประมาณร้อยละ 7.6  (ปี พ.ศ. 2556 
- พ.ศ. 2560) แสดงใหเ้ห็นการเติบโตของตลาดแมใ้นบางช่วงท่ีภาวะเศรษฐกิจไม่เอ้ืออ านวย  ซ่ึงเป็น
ผลมาจาก พฤติกรรมคนไทยยุคใหม่ ท่ีต่างหันมาสนใจความสวยความงาม รวมถึงเพื่อเสริมสร้าง
บุคลิกภาพมากข้ึน โดยตลาดขยายตวัจากกลุ่มเพศหญิงวยัท างานไปสู่กลุ่มวยัรุ่นและคนสูงวยั 
รวมถึงกลุ่มเพศชายเองก็หันมาดูแลใส่ใจ ดูแลร่างกายมากข้ึนกว่าแต่ก่อน (บุษปภทัร เสขะกุล, 
2561) 
 บริษทั โอ.พี. เนเชอรัล โปรดกัส์ จ  ากดั ไดด้ าเนินกิจการในการผลิต และจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ 
ประเภทเสริมความงาม มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2533 ภายใตช่ื้อสินคา้ "โอเรียนทอล พร้ินเซส " มี ทุนจด
ทะเบียน 78 ลา้นบาท โดยมีคุณศรีพนัธ์ กุณะ มาด ารงต าแหน่งเป็นกรรมการของบริษทัในปัจจุบนั 
ส าหรับจุดเร่ิมตน้ของบริษทั เร่ิมจากการท่ีผูบ้ริหารมองเห็นความส าคญั และแนวโน้มการเติบโต
ของผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าจากธรรมชาติ จึงท าให้สินคา้โอเรียนทอล พร้ินเซสเขา้สู่ตลาดในฐานะผูริ้เร่ิม
ผลิตภณัฑเ์สริมความงามท่ีผสมสารท่ีสกดัไดจ้ากธรรมชาติเป็นรายแรกๆ ของเมืองไทย และจากการ
ออกแบบสินคา้ท่ีเน้นความมีเอกลกัษณ์ ความหรูหรา และมีสไตล์ของบรรจุภณัฑ์ตั้งแต่ตน้ ท าให้
สินคา้น้ีประสบความส าเร็จ และมีแนวโนม้ยอดขายเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองทุกปี บริษทัฯ ซ่ึงถือ
วา่เป็นผูน้ าในผลิตภณัฑ์ชนิดน้ี ก็เน่ืองจากความสามารถในการเล็งเห็นถึงความตอ้งการในอนาคต
ของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากส่วนผสมของธรรมชาตินั้น นบัเป็นกา้วยา่งส าคญัท่ีช่วยใหบ้ริษทั
ฯล ้าหนา้ผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ ไปหลายช่วงตวั แต่การจะรักษากา้วยา่งให้อยูน่ าหนา้ผูอ่ื้นไปโดยตลอดนั้น 
เป็นส่ิงท่ียากยิ่งกว่า ฉะนั้ นธุรกิจท่ีต้องการคงความเป็นผู ้น าต่อไป จึงไม่อาจน่ิงเฉยได้ ทุก
รายละเอียดตอ้งพฒันาไม่หยดุย ั้ง เฉกเช่นการเอาใจใส่และการให้ความส าคญัต่อบรรจุภณัฑ ์โดยใน



2 
 

 

เบ้ืองตน้ ผลิตภณัฑ์เนน้ท่ีความเป็นผูห้ญิงดว้ยดีไซน์แบบองักฤษโบราณเป็นลกัษณะรูปกลมมน ช่ือ
ตราสินคา้เป็นภาษาองักฤษโบราณ แต่มีระดบั หรูหรา และสะดุดตา ซ่ึงต่อมาลกัษณะขวดบรรจุ
ภณัฑ์ ไดมี้การพฒันาให้มีร้ิวรอยท่ีขวด และเป็นทรงอว้นๆ ป้อมๆ หรือท่ีเรียกกนัติดปากว่า ขวด
ทรงฟักทอง ท าให้ผลิตภณัฑ์ภายใต้ช่ือ โอเรียนทอล พร้ินเซส มีลกัษณะเฉพาะตวั และเป็นเอก
ลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ์ อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากการเขา้มาของสินคา้ยี่ห้อใหม่ๆ ไม่ว่าจะเป็น
สินคา้ท่ีผลิตไดภ้ายในประเทศ หรือสินคา้ท่ีน าเขา้มาจ าหน่ายจากต่างประเทศ ท าให้บริษทัมีความ
จ าเป็นจะต้องพฒันาผลิตภณัฑ์อยู่ตลอดเวลา รวมถึงการออกแบบบรรจุภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีค  านึงถึง
ประโยชน์ ความสะดวก และความปลอดภยัจากการใช้สอยตามสถานท่ีต่างๆ ของลูกคา้ เช่น การ
หลีกเล่ียงการใช้วสัดุท่ีท าจากแกว้ส าหรับสินคา้ท่ีจะตอ้งน าไปใช้ในห้องน ้ า ทั้งน้ีเพื่อเหตุผลดา้น
ความปลอดภยั การน าเอาพลาสติกมาใชส้ าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการพกพา หรือน าไปใช้ในท่ีต่างๆ ซ่ึง
ท าให้ผลิตภณัฑ์มีน ้ าหนกัเบาและสะดวกมากยิ่งข้ึน การเลือกใช้วตัถุดิบในการท าสต๊ิกเกอร์ เพื่อ
ป้องกนัการลอกจากการโดนความช้ืน และการไหลเยิม้ของตวักาวเป็นตน้ (กฤตยา อุ่นอ่อน, 2559) 
 ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษา  คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ่้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอ
เรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ จากการท่ีผูบ้ริโภคเนน้สินคา้หลากหลายข้ึน โดยยึด
ติดต่อตราสินคา้น้อยลง และมุ่งเน้นไปทางดา้นคุณภาพและราคามากข้ึน ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ 
ตอ้งการสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียน
ทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ เพื่อน าผลการวิจยัท่ีคน้พบน้ี ไปก าหนดกลยุทธ์ทางดา้น
ตราสินคา้ เพื่อประโยชน์แก่ส่วนรวมต่อไป 

 
1.2 ค าถามการวจัิย 

 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้มาซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
 2. การรับรู้คุณค่าตราสินค้าของครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ อยูใ่นระดบัใด 
 3. การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์เป็น
อยา่งไร 
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1.3 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 
 1.  เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้มาซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 2.  เพื่อศึกษาระดบัการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ของครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสา
ขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 3.  เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิ
เบศร์    
 
1.4 กรอบแนวคิดของการวจัิย 
  
  ในการศึกษาวิจยัเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียน
ทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปรตน้ ตวั
แปรร่วม และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หา
ค าตอบ 

 
 
 

 

 
 
 
 
 

 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. ระดบัรายได ้

การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิ 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 

คุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
1. การรู้จกัตราสินคา้ (Brand Awareness) 
2. การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) 
3. ความผกูพนักบัตราสินคา้ (Brand 
Association) 
4. ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 

H1 

H2 
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1.5 สมมติฐานการวจัิย 
 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 2. คุณค่าตราสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 
1.6 ขอบเขตในการวจัิย 
 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ของผูซ้ื้อครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ิน
เซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียน
ทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 
2. ประชากรท่ีใชศึ้กษา  
 เป็นผูท่ี้ซ้ือครีมบ ารุงผิวโอเรียนทอลพร้ินเซสท่ีห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลสาขารัตนาธิเบศร์ 
ตวัอย่างท่ีใชศึ้กษาเลือกจากประชากรโดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
ซ่ึงจ านวนน้ีไดจ้ากตารางส าเร็จรูปของ Yamane (1967) จ านวน 400 คน 
 
1.7 ตัวแปรทีศึ่กษา 
 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable) ประกอบไปดว้ย  
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 

1.1 เพศ 
1.2 อาย ุ
1.3 สถานภาพสมรส 
1.4 ระดบัการศึกษา 
1.5 ระดบัอาชีพ 
1.6 ระดบัรายได ้
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ปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ 
 1. การรู้จกัตราสินคา้โอเรียนทอลพร้ินเซส 
 2. การรับรู้คุณภาพของสินคา้แบรนดโ์อเรียนทอลพร้ินเซส 
 3. ความผกูพนักบัตราสินคา้แบรนด์โอเรียนทอลพร้ินเซส 
 4. ความภกัดีต่อตราสินคา้แบรนด์โอเรียนทอลพร้ินเซส 
 
2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
 2.1 การรับรู้ปัญหา 
 2.2 การคน้หาขอ้มูล 
 2.3 การประเมินทางเลือก 
 2.4 การตดัสินใจซ้ือ 
 2.5 พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 
 

นิยามค าศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ของผูใ้ชบ้ริการท่ีมาซ้ือสินคา้หรือบริการในหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลสาขารัตนาธิเบศร์  

คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) หมายถึง ตราหรือยี่หอ้ของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นวา่มี
คุณค่า  เป็นตราท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อคุณสมบติัของสินคา้  และช่ืนชอบตราสินคา้นั้น  

การรับรู้คุณค่าตราสินค้าหมายถึง การท่ีผูบ้ริโภครับรู้คุณค่าของตราสินคา้ดา้นต่างๆ ของ
สินคา้ใดสินคา้หน่ึง ท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั คุน้เคยกบัตราสินคา้ รับรู้คุณภาพของตราสินคา้ ส่งผลต่อ 
ความพึงพอใจและ ความมัน่ใจของผูบ้ริโภคส าหรับการเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องตราสินคา้นั้นๆ 

การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) หมายถึง การประเมินหรือการลงความเห็นเก่ียวกบั
ความดีเลิศของการให้บริการโดยรวมเป็นผลลัพธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการเปรียบเทียบของผูบ้ริโภค 
ระหว่างความคาดหวงัของพวกเขาเก่ียวกบัคุณภาพการบริการ และการบริการท่ีพวกเขาไดรั้บจริง 
(Parasuraman, Berry & Zetithamtl, 1990) 

ความผูกพันกับตราสินค้า (Brand Association) หมายถึง ความรู้สึก ทศันคติ ของผูบ้ริโภค
ท่ีเช่ือมโยงส่ิงต่างๆ กบัแบรนด์ ซ่ึงอาจจะเป็นความรู้สึกท่ีดี หรือไม่ดีก็ได ้ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ท่ี
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ไดรั้บจากแบรนดว์า่น่าเช่ือถือเพียงไร (Credible) น่าจดจ าเพียงไร (Memorable) รวมถึง ความคงเส้น
คงวา (Consistency)  

ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) หมายถึง โอกาสใน การสร้างความมัน่คงให้กบั
แบรนด์ๆ นั้น ทั้งในแง่ยอดขาย การบริหารตน้ทุนในการท าธุรกิจท่ีต ่าลง โอกาสในการท าก าไรท่ี
มากข้ึน รวมถึงโอกาสในการขยายตลาดของแบรนดใ์หก้วา้งขวางมาก 

ครีมบ ารุงผิว ครีมและโลช่ันทาผิว (Emollient Creams and Lotions) ใช้ทากบัผิวบริเวณ
ล าตวั เพื่อให้ผิวหนงัเกิดความนุ่มนวลแกอ้าการผิวหนงัสากและแห้ง รวมไปถึงครีมท่ีใชท้าผิวเพื่อ
กระชบั สัดส่วน และครีมเพื่อเสริมบ ารุงทรวงอก 

บุคลิกภาพตราสินค้า (Brand Personality) หมายถึงลกัษณะและอุปนิสัยท่ีผสานอยูใ่นตรา 
สินคา้เปรียบเสมือนตวับุคคลวา่เป็นอยา่งไรโดยพฒันามาจากบุคลิกภาพของมนุษย ์ไดแ้ก่ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์เช่น เพศ อาย ุระดบัชั้นทางสังคม ตลอดจนลกัษณะบุคลิกและอุปนิสัยเช่น เป็น
คนจริงใจอบอุ่น อ่อนไหวเป็นตน้ (Aaker, 1997) 

ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ ์บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมด
ท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์และบริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong 
and Kotler, 2009) 

คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit) หมายถึง การพิจารณา
ถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้วา่ สามารถท าอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถ
แค่ไหนผูบ้ริโภคละรายจะมองผลิตภณัฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลักษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
ผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้
ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

ความเช่ือถือต่อตรายีห้่อ (Brand Beliefs) หมายถึง การพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยีห่อ้ของ
สินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน
อดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซ่ึง
ความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

ความพอใจ (Utility Function) หมายถึง การประเมินว่ามีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยี่ห้อ
แค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขา
ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราสินคา้
ต่างๆ 

แหล่งข่าวทั่วไป ( Public Search) หมายถึง แหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
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การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก
ต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ี
เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวน
การท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (กฤตยา อุ่นอ่อน, 2559) 
 
1.8 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 

1. ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือครีมบ ารุงผวิโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ซ่ึงผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถน ามาใช้ก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคให้มาซ้ือครีม
บ ารุงผวิโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ได ้

2. ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ เพื่อน ามาจดัท าแผนการตลาดเพื่อปรับปรุง
คุณค่าตราสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิ 

3. ทราบถึงขอ้มูลกระบวนการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขา
เซ็นทรัลรันตนาธิเบศร์ จากผูบ้ริโภคและน าไปใช้ในการเพิ่มช่องทางในการดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจ
ทั้งตวัสินคา้ และตราสินคา้เพื่อท่ีจะกลบัมาใชซ้ ้ า หรือจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ในอนาคตต่อไป 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
  งานวจิยัเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ิน
เซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์
ของการวจิยัท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกดงัน้ี  
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตวัแปรเร่ืองคุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 2.3 ประวติัของบริษทั โอ.พี. เนเชอรัล โปรดกัส์ จ  ากดั 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัตัวแปรเร่ืองคุณค่าตราสินค้าในมุมมองของผู้บริโภค 
 

Aaker (1991) ได้กล่าวไว้ว่า คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) สามารถสร้างโดยผ่าน
องค์ประกอบของคุณค่าตราสินคา้นั้นได้จากแง่มุมทั้งในส่วนของการรับรู้ (Perceptual Part) และ
ส่วนของพฤติกรรม (Behavioral Part) ของผูบ้ริโภค โดยแบ่งออกเป็น 5 ปัจจยั ดงัน้ี 

1. การศึกษาคน้ควา้ดา้นขอ้มูลคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) โอเรียนทอล พร้ินเซส โซ
ไซต้ี ใช้ระบบ CRM ซีอาร์เอ็ม มดัใจลูกคา้ระบบ CRM (ซีอาร์เอ็ม) ของ โอเรียนทอล พร้ินเซส โซ
ไซต้ี ทุ่ม 35 ลา้นบาท ผดุแคมเปญ "โอเรียนทอล พร้ินเซส โซไซต้ี" เสนอสิทธิพิเศษกระชากใจสาว
รักสวย เขา้เป็น สมาชิกใหม่ พร้อมสร้างความต่างกบัสมาชิกเก่าเพื่อสร้างความภกัดีต่อแบรนด์ระยะ
ยาว การส่งแคมเปญมากระแทกใจผูบ้ริโภคคร้ังน้ี โอเรียนทอลฯ หวงัฉวยจงัหวะเศรษฐกิจซบเซา 
เร่งขยายฐานโอ.พี.เพิ่มอีกแสนรายใน 3 เดือน หลังผูบ้ริโภคลดการซ้ือแบรนด์เนมราคาแพง  
"ผูบ้ริโภคซ้ือเคร่ืองส าอางตามอารมณ์ โดยตอ้งการความสวยและความคุม้ค่าพร้อมกนั จึงน ากลยทุธ์
ราคาหรือโปรโมชัน่ มาเป็นตวัเร่งก าลงัซ้ือในช่วงท่ี เศรษฐกิจซบเซา ดงันั้นในช่วงน้ีจึงมีการเติบโต
ท่ีดีต่อเน่ือง โดยผลประกอบการไตรมาสแรกมี มียอดขาย 296 ลา้นบาท สูงกวา่เป้าท่ีวางไว ้ร้อยละ 
13 ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะลูกคา้ตอ้งการประหยดั ลดการซ้ือแบรนด์เคร่ืองส าอางราคาแพงๆ" (อภยั
พร ศรีสุข, 2562) 
 สามารถอธิบายถึงเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ี จะจ่ายราคาส่วนต่างแตกต่างกนั แมจ้ะ
เป็นสินคา้ชนิดเดียวกนัก็ตาม ส่ิงส าคญั ในการวิจยัการศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินคา้นั้นคือ ผูบ้ริโภค
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สัมผสัถึงสินคา้ได้อย่างไร และส่ิงใดท่ีเป็น ตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภคยอมท่ีจะเสียเงินในราคาแพง
เพราะเหตุใด โดยส่ิงท่ีส าคญัสองประการของเร่ืองน้ีนั้นไดแ้ก่ดา้นการวดัมูลค่าทางบญัชีของคุณค่า
ตราสินค้า และด้านการวดัความตั้งใจจ่ายในราคาแพง ของผูบ้ริโภค Keller (1993) Lassar et al, 
(1995), Chernatony & Mcdonald (2003)  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัด้านคุณค่าตราสินคา้มีผูใ้ห้จ  ากดั
ความและกรอบแนวคิดไว้ แตกต่างกัน โดยแนวคิดและมุมมองท่ีแตกต่างกันนั้นจะท าให้มี
แบบจ าลองท่ีแตกต่างกนัดว้ย  
 2. การตระหนัก รู้ถึงตราสินค้า (Brand Awareness) การตระหนักรู้ถึงตราสินค้า คือ 
ความสามารถของลูกคา้ท่ีมีต่อการรู้จกั ส่ิงท่ีส าคญัมากท่ีสุดอยา่งหน่ึงในการท าธุรกิจก็คือการสร้าง
การรับรู้แบรนด ์หรือ Brand awareness  ใหป้ระสบความส าเร็จ เพื่อท่ีจะท าให้คุณกลายเป็นตวัเลือก
อนัดบัหน่ึงในใจของลูกคา้ ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภครับรู้และนึกถึงสินคา้และบริการของคุณอยู่เสมอ 
นอกจากการท าให้แบรนด์ของคุณเป็นท่ีรับรู้แลว้ ก็จะตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและค านึงถึงจุดเด่น
ของแบรนด์ให้น่าเช่ือถือและเป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง ตอ้งทราบวา่ควรสร้างการรับรู้ของแบรนด์ 
หรือ Brand awareness อยา่งไรท่ีจะใหเ้ขา้ถึงลูกคา้และประสบความส าเร็จมากท่ีสุด 
 การสร้าง Brand awareness  หรือการรับรู้แบรนด์ เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีแบรนด์จะต้องให้
ความส าคญัมากท่ีสุดอย่างหน่ึงในการท าธุรกิจ ไม่ใช่แค่เพียงท าให้ผูบ้ริโภครับรู้เท่านั้น แต่ลึกไป
กวา่นั้นคือการท าให้แบรนด์อยู่ในความคิดของลูกคา้ให้ได ้เป็นความทรงจ าในเชิงบวก ท่ีจะท าให้
ผูบ้ริโภคจ าได้ว่าคุณเป็นใคร ขายสินค้าและบริการอะไร เม่ือต้องการสินค้าประเภทน้ีจะต้อง
ค านึงถึงแบรนด์ของคุณเป็นอนัดบัแรก พร้อมทั้งสร้างการจดจ าและรับรู้ในระยะยาว กลายเป็น
รากฐานท่ีมัน่คงของแบรนด์ รับรองเลยว่าจะท าให้สามารถเจาะกลุ่มลูกคา้และขยายการรับรู้ไป
เร่ือยๆอยา่งไม่จบส้ิน และน ามาซ่ึงการเติบโตของแบรนด์ ดงันั้น จึงตอ้งสร้างการรับรู้ของแบรนด์
ใหไ้ดเ้พื่อการท าธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จมากท่ีสุด 
 3. การรับรู้ในคุณภาพ (Perceived Quality) "โอเรียนทอล พร้ินเซส โซไซต้ี" ท่ีวางแนวคิด
ในการดูแลกลุ่มสมาชิกของโอ.พี.ในรูปแบบ เอ็กซ์คลูซีฟ พรีวิเลช โดยเน้นกิจกรรมและสิทธิ
ประโยชน์ท่ีสามารถเขา้ถึงง่ายและน าไปใชไ้ดใ้นชีวติ ประจ าวนั อาทิ การมอบส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ 
เช่น ส่วนลด ร้อยละ 5 ทุกคร้ังในวนัปกติ, ส่วนลด ร้อยละ 25 พร้อมแพคเก็จวนัเกิดในเดือนเกิด, 
ส่วนลด ร้อยละ 15 ในวนัสมคัรสมาชิกและวนัพฤหัสบดี, กิจกรรม, Healthy Workshop, กิจกรรม 
Beauty Workshop นอกจากโพซิชนัน่ิง ของแบรนดโ์อเรียนทอลฯท่ีวางเป็น ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ
จน ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ไดช้ดัเจนและกลายเป็น จุดแข็งหน่ึง ในการผลกัดนัแบรนดข้ึ์นเป็นผูน้ าใน
ธุรกิจผลิตภณัฑ์ความงามจากสารสกดั ธรรมชาติ ประเภทคา้ปลีก รูปแบบร้านคา้เฉพาะ ดว้ยแชร์
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มากกวา่ ร้อยละ 50 จากตลาดรวมมูลค่าประมาณ 2,300 ลา้นบาท แซงคู่แข่งอยา่งเดอะบอด้ี ช๊อป ไป
อยา่งขาดลอย 

ปัจจยั 5 ประการท่ีส่งผลถึงโดยตรงถึง คุณค่าของตราสินคา้กล่าวคือ 
  1. ส่ิงท่ีเช่ือมโยงต่อตราสินคา้ (Brand Association) อนัหมายถึงส่ิงใด ๆก็ตามท่ีผูบ้ริโภคได้
รับรู้แลว้ส่งผลต่อความคิดของผูบ้ริโภคในทนัทีถึงตราของสินคา้ เช่น สัญลกัษณ์ กิจกรรม บุคคล 
  2. ตระหนกัรู้ต่อตราสินคา้ (Brand Awareness) หมายถึง เม่ือใดก็ตามท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ เช่น 
การไดย้ิน ไดเ้ห็นตราสินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคสามารถจินตนาการไดท้นัทีถึงคุณภาพ และบริการท่ีจะ
ไดรั้บ 
  3. ความจงรักภกัดีในตราสินคา้ (Brand Royalty) หมายถึง ไม่วา่บริษทัจะน าเสนอผลิตภณัฑ์
อะไรก็ตาม ผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะซ้ือหรือรับบริการนั้น เพราะคาดวา่จะไดรั้บสินคา้และบริการท่ีดี จาก
ตราสินคา้นั้น โดยไม่ตอ้งเปรียบเทียบกบัสินคา้ท่ีถูกน าเสนอโดยสินคา้อ่ืน 
  4. คุณภาพท่ีรับรู้ได ้(Perceived Quality) ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ถึงคุณภาพไดท้นัทีเม่ือคิดถึง
ตราของสินคา้ 
  5. สินทรัพย์ของตราสินค้าในกรรมสิท ธ์ิ อ่ืน  (Other Proprietary Brand Assets) เ ป็น
สินทรัพย์อ่ืนๆ ท่ีเพิ่มเติมท่ีแฝงในมูลค่าตราสินค้าและสามารถน ามาแปลงเป็นมูลค่าได้ เช่น 
เคร่ืองหมายการคา้ ลิขสิทธ์ิ ช่องทางการตลาดอ่ืนๆ โดยปัจจยัทั้ง 5 ประการเป็นตวัแปรตน้ และ
คุณค่าของตราสินคา้เป็นตวัแปรตาม 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ือง  Brand Equity ท่ีมีพื้นฐานจาก The Aaker 
Model (1991) ส่วนใหญ่แลว้สามารถน ามาสรุปเป็น กรอบแนวคิด ดงัน้ี 
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คุณค่าตราสินค้า 

Brand Equity conceptual framework 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดของ Aaker เร่ืองคุณค่าตราสินคา้ 
ท่ีมา : The Aaker Model (1991) 

 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 
 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

ส่ิงทีเ่ช่ือมโยงในตรา
สินค้า 

ความตระหนักรู้ต่อตรา
สินค้า 

คุณภาพทีรั่บรู้ได้ 

ความจงรักภักดีในตรา
สินค้า 

สินทรัพย์ในกรรมสิทธิอ่ืน
ของตราสินค้า 
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 ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคโดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของการบริโภค 
ดงัน้ี (Kotler, 1997) 
 

การรับรู้ถึงปัญหา 
(Problem Recognition) 

                               
การแสวงหาข้อมูล 

(Information Search) 
                                                  

การประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) 

                                                                             
 
  
 
                                                                                              
                                                                                               

     
 
 

ภาพท่ี 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของการบริโภค Kotler, (1997) 
 

 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั 

มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็นขั้นตอน ดงัน้ี 

2.1 การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) ปัญหา
เกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดี
ต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกับ

การตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรม ภายหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Behavior) 
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ตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง 
โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้ริโภค
อาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 

  2.1.1 ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใช้ในการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง 
จึงเกิดความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่
มาทดแทน 

 2.1.2 ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช้
ผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาตามมา  

  2.1.3 การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความ
ตอ้งการใหม่ๆ 

  2.1.4 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 

  2.1.5 การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวติเปล่ียนแปลง 

  2.1.6 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วง
ชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  2.1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนกังานหรือ
การตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิด
ความตอ้งการข้ึนได ้

2.2 การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เป็นขั้นตอนท่ีเกิดต่อเน่ืองมาจากการ
รับรู้ว่าผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑ์ชนิดใด การแสวงหาขอ้มูลเป็นขั้นตอนของการรวบรวมขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีตนตอ้งการจะซ้ือ แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้อาจจะไดจ้ากงาน
โฆษณา ร้านคา้ บุคคลใกลชิ้ด ส่ือประเภทต่าง ๆ ระยะ เวลาในการเก็บขอ้มูลอาจจะแตกต่างกนัไป
ตามประเภทของสินคา้ ความคุน้เคยท่ีมีต่อสินคา้ อย่างไรก็ตามในขั้นตอนน้ี ผูซ้ื้อจะมีขอ้มูลของ
สินคา้หลาย ๆ ยี่ห้อ เพื่อใช้ส าหรับเปรียบเทียบในขั้นตอนต่อไป  เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้ง
แสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
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  2.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

  2.2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ จุดขายสินค้า 
บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

  2.2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

  2.2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสาร
ท่ีไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้

2.3 การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative)  เป็นขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อเปรียบเทียบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัราคา คุณภาพ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ หรือคุณสมบติัอ่ืน ๆ ของสินคา้แต่ละทางเลือก 
หลงั จากการประเมินผลทางเลือกแลว้ จะคงเหลือทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงจะเป็นทางเลือกท่ีจะ
ถูกด าเนินการต่อในขั้นต่อไป   เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บข่าวสารขอ้มูล ก็จะใชเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก
ซ้ือสินคา้ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจวา่ ผูบ้ริโภคหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และตราสินคา้ รวมทั้งมี
ความตั้งใจในการซ้ืออยา่งไร มีผูพ้ยายามท าการวจิยัเพื่อศึกษาวิธีการตดัสินใจเลือกตราสินคา้ของผุ ้
บริโภค แต่ควรท่ีจะเข้าใจแนวความคิดเบ้ืองต้น 4 ประการก่อน เพื่อช่วยให้เข้าใจการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคแบบต่าง ๆ ได ้ 

คุณลกัษณะของประเภทสินคา้ (Product-class attributes) ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะพิจารณา
คุณลกัษณะสินคา้หลาย ๆ ประการด้วยกนั เขาจะไม่สนใจว่าสินคา้นั้นดีหรือไม่ดี แต่สนใจท่ีจะ
เรียนรู้วา่ สินคา้ตรานั้นมีลกัษณะจุดเด่นอะไรบา้ง ตามท่ีสินคา้ประเภทนั้นควรจะมี 

1. ผูซ้ื้อทุกคนจะไม่สนใจคุณลกัษณะทุกประการของสินคา้แต่ละประเภท นกัการตลาดจึง
จ าเป็นตอ้งแบ่งส่วนตลาดออกเป็นหลาย ๆ กลุ่ม ตามคุณลกัษณะหรือประโยชน์ของสินคา้ หรือ
บริการท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น ๆ สนใจมากท่ีสุด 

2. ผูบ้ริโภคมกัจะมีความเช่ือถือใจราสินคา้ต่างกนั (Brand beliefs) นัน่คือ เขาเช่ือว่าแต่ละ
ตราสินคา้จะมีคุณลกัษณะแต่ละอยา่งไม่เหมือนกนั  

3. ผูบ้ริโภคมกัจะมีความพอใจอรรถประโยชน์ (Utility function) ของคุณลกัษณะสินคา้แต่
ละอยา่ง หมายถึงผูบ้ริโภคจะพอใจคุณลกัษณะสินคา้ต่าง ๆ กนัไม่เท่ากนั ถา้สามารถรวบรวมระดบั
คุณลักษณะสินค้าท่ีให้อรรถประโยชน์ได้สูงสุด ก็จะเรียกว่าเป็น Ideal Point ท่ีมีคุณลักษณะท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการไดม้ากและสามารถซ้ือได ้

4. ผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกตราสินค้าโดยการประเมินค่า (Evaluation procedure) หรือ 
(decision rule) เร่ิมจากการพิจารณาตราสินคา้ต่าง ๆ แลว้เขาจะเปรียบเทียนตราสินคา้ต่าง ๆ นั้น 
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โดยขบวนการบางอย่างเพื่อหาวา่ชอบตราสินคา้ใดมากนอ้ยตามล าดบั มีขบวนการพิจารณาหลาย
แบบดว้ยกนั ท่ีผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจเลือกตราสินคา้ต่าง ๆ  
 2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) เม่ือผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินค้า/บริการแล้ว ช่วย
แกปั้ญหาเร่ืองความตอ้งการได้ อย่างไรก็ตาม มี 4 ปัจจยัหลกัๆ ในการส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ะมีการพิจารณาเก่ียวกบัแหล่งขาย เง่ือนไขการขาย การ
รับประกนั การบริการหลงัการขาย หากจ าเป็น และทา้ยท่ีสุดของขั้นตอนน้ีคือการไดเ้ป็นเจา้ของ
สินคา้อยา่งสมบูรณ์ 
    - การบริการของฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ระหวา่งก าลงัท าการซ้ือ 
    -โปรโมชัน่ ส่วนลด หรือแถม 
   - เง่ือนไขของร้าน 
    - เวบ็ไซตส์ะดวกสบายหรือไม่ (กรณีท่ีสั่งซ้ือออนไลน์)  
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  1. ปัจจัยทางวฒันธรรม เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษย ์เช่น การศึกษาความเช่ือยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม 
  2. ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซอ้ ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
 2.1 กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ระหวา่งคนในกลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดบั 
  - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทางสังคม 
และช่วงอาย ุ
   - กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มีความเหนียว
แน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
 2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคัญท่ีสุด นักการตลาดจะ
พิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
 2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง ท าให ้
บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวติ วฏัจกัรชีวติครอบครัว 
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  4. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดั
ปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ย
การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

ทั้งน้ีมนุษยม์กัจะแสดงออกจากความตอ้งการท่ีอยู่ภายใน ซ่ึงมาสโลวไ์ด้ก าหนดทฤษฏี
ล าดับขั้นตอนของความต้องการซ่ึงก าหนดความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ไว ้5 ระดับ ซ่ึง
จดัล าดับจากความต้องการระดับต ่าไปยงัระดับสูง มีผลต่อระบบการตดัสินใจและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

   1. ความส าเร็จส่วนตวั 
             2. ความตอ้งการดา้นอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

   3. ความตอ้งการดา้นสังคม 
  4. ความปลอดภยัและมัน่คง 
  5. ความตอ้งการของร่ายกาย 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการของตนเอง 
 ขั้นท่ี 2 การค้นหาข้อมูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะ
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ
ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 
 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่
และวเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด 
 ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลังการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบข้อดี 
ข้อเสีย หลังจากนั้ นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดี ท่ี สุดในการแก็ปัญหามักใช้
ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 
 ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผู ้บริโภคจะน า
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้นมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑ์นั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นได้
วา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 
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2.3 ประวตัิของบริษัท โอ.พ.ี เนเชอรัล โปรดักส์ จ ากดั 
 

โอเรียนทอล พร้ินเซส  
ความเป็นมา 

กระแสความนิยมทางดา้นผลิตภณัฑ์สมุนไพรเร่ิมมาแรง ส่งผลให้มีผูป้ระกอบการท่ีสนใจ
ท าธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพิ่มข้ึนอยา่งมากในช่วงประมาณ 5 ปีท่ีผา่นมา แต่อย่างไรก็ดี 
ในช่วงก่อนท่ีจะเกิดกระแสความนิยมสมุนไพรข้ึนมานั้น มีบริษทัอยู่เพียงไม่ก่ีรายท่ีเร่ิมตน้ด าเนิน
ธุรกิจทางดา้นน้ี จนกระทัง่เป็นผูน้ าทางดา้นผลิตภณัฑ์เสริมความงามท่ีผลิตจากวตัถุดิบธรรมชาติ 
และสามารถสร้างตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคได ้

บริษทั โอ.พี. เนเชอรัล โปรดกัส์ จ  ากดั ไดด้ าเนินกิจการในการผลิต และจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ 
ประเภทเสริมความงาม มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2533 ภายใตช่ื้อสินคา้ "โอเรียนทอล พร้ินเซส" มี ทุนจด
ทะเบียน 78 ลา้นบาท โดยมีคุณศรีพนัธ์ กุณะมาด ารงต าแหน่งเป็นกรรมการของบริษทัในปัจจุบนั 
ส าหรับจุดเร่ิมตน้ของบริษทั เร่ิมจากการท่ีผูบ้ริหารมองเห็นความส าคญั และแนวโน้มการเติบโต
ของผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าจากธรรมชาติ จึงท าให้สินคา้โอเรียนทอล พร้ินเซสเขา้สู่ตลาดในฐานะผูริ้เร่ิม
ผลิตภณัฑเ์สริมความงามท่ีผสมสารท่ีสกดัไดจ้ากธรรมชาติเป็นรายแรกๆ ของเมืองไทย และจากการ
ออกแบบสินคา้ท่ีเน้นความมีเอกลกัษณ์ ความหรูหรา และมีสไตล์ของบรรจุภณัฑ์ตั้งแต่ตน้ ท าให้
สินคา้น้ีประสบความส าเร็จ และมีแนวโนม้ยอดขายเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองทุกปี 
การปฏิบัติทีด่ี 

บริษทัฯ ซ่ึงถือว่าเป็นผูน้ าในผลิตภณัฑ์ชนิดน้ี ก็เน่ืองจากความสามารถในการเล็งเห็นถึง
ความตอ้งการในอนาคตของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากส่วนผสมของธรรมชาตินั้น นบัเป็นกา้ว
ย่างส าคญัท่ีช่วยให้บริษทัฯล ้ าหน้าผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ ไปหลายช่วงตวั แต่การจะรักษากา้วย่างให้อยู่
น าหนา้ผูอ่ื้นไปโดยตลอดนั้น เป็นส่ิงท่ียากยิ่งกวา่ ฉะนั้น ธุรกิจท่ีตอ้งการคงความเป็นผูน้ าต่อไป จึง
ไม่อาจน่ิงเฉยได ้ทุกรายละเอียดตอ้งพฒันาไม่หยุดย ั้ง เฉกเช่นการเอาใจใส่และการให้ความส าคญั
ต่อบรรจุภณัฑ์ โดยในเบ้ืองตน้ ผลิตภณัฑ์เนน้ท่ีความเป็นผูห้ญิงดว้ยดีไซน์แบบองักฤษโบราณเป็น
ลกัษณะรูปกลมมน ช่ือตราสินคา้เป็นภาษาองักฤษโบราณ แต่มีระดบั หรูหรา และสะดุดตา ซ่ึงต่อมา
ลกัษณะขวดบรรจุภณัฑ์ ไดมี้การพฒันาใหมี้ร้ิวรอยท่ีขวด และเป็นทรงอว้นๆ ป้อมๆ หรือท่ีเรียกกนั
ติดปากว่า ขวดทรงฟักทอง ท าให้ผลิตภณัฑ์ภายใตช่ื้อ โอเรียนทอลพร้ินเซส มีลกัษณะเฉพาะตวั 
และเป็นเอกลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ ์

อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากการเข้ามาของสินค้ายี่ห้อใหม่ๆ ไม่ว่าจะเป็นสินค้าท่ีผลิตได้
ภายในประเทศ หรือสินคา้ท่ีน าเขา้มาจ าหน่ายจากต่างประเทศ ท าให้บริษทัมีความจ าเป็นจะตอ้ง
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พฒันาผลิตภณัฑ์อยู่ตลอดเวลา รวมถึงการออกแบบบรรจุภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีค  านึงถึงประโยชน์ ความ
สะดวก และความปลอดภยัจากการใช้สอยตามสถานท่ีต่างๆ ของลูกคา้ เช่น การหลีกเล่ียงการใช้
วสัดุท่ีท าจากแกว้ส าหรับสินคา้ท่ีจะตอ้งน าไปใชใ้นห้องน ้า ทั้งน้ีเพื่อเหตุผลดา้นความปลอดภยั การ
น าเอาพลาสติกมาใช้ส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการพกพา หรือน าไปใช้ในท่ีต่างๆ ซ่ึงท าให้ผลิตภณัฑ์มี
น ้ าหนกัเบาและสะดวกมากยิ่งข้ึน การเลือกใชว้ตัถุดิบในการท าสต๊ิกเกอร์ เพื่อป้องกนัการลอกจาก
การโดนความช้ืน และการไหลเยิม้ของตวักาว เป็นตน้ 

นอกจากน้ี ยงัมีกลยุทธ์ทางดา้นการกระจายสินคา้ ท่ีบริษทัไดส้ร้างช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้เอาไว ้อย่างมัน่คง กล่าวคือ ในปี พ.ศ. 2545 บริษทัได้สร้างช่องทางจ าหน่ายท่ีเป็นคา้ปลีก 
(Retail) ในรูปแบบของร้านแสดงสินคา้ และมุมแสดงสินคา้ตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าทั้งส้ิน 148 
แห่ง โดยมีแผนท่ีจะเพิ่มข้ึนอีกอยา่งนอ้ย 20 แห่ง ในอนาคต 

การจ าหน่ายสินค้า ยงัด าเนินการผ่านการส่งเสริมการขายแบบสมาชิก ซ่ึงปัจจุบนัมีอยู่
ประมาณหน่ึงแสนสามหม่ืนคนทัว่ประเทศ อีกทั้งยงัมีการท าโปรแกรมส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย 
ซ่ึงท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดั (ยอดขายของบริษทัฯปี พ.ศ. 2543 เท่ากบั 311.7 ลา้นบาท 
เพิ่มข้ึนเป็น 348.4 ลา้นบาทในปี พ.ศ. 2544) นอกจากน้ี บริษทัยงัมีแผนในการขยายกลุ่มเป้าหมาย
จากกลุ่มลูกคา้เดิมท่ีเนน้เฉพาะผูห้ญิง ก็จะมีการท าตลาดส าหรับกลุ่มลูกคา้ผูช้ายเพิ่มเติม 

การสร้างตราสินคา้ และภาพลกัษณ์ของสินคา้นั้น มีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง ดงัจะเห็นได้
จากการออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีเนน้ความมีเอกลกัษณ์ ความหรูหรา และมีสไตล์ การวางขายสินคา้
เฉพาะในสถานท่ีลูกค้าเป็นผูมี้ก าลังซ้ือในระดับหน่ึง การมีพนักงานขายท่ีมีความช านาญและ
หนา้ตาดีในการให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีลว้นเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ และความน่าเช่ือ
ให้กบัผลิตภณัฑ์โดยตรง นอกจากน้ี บริษทัยงัแบ่งกลุ่มลูกคา้ทางการตลาดท่ีชัดเจน โดยการแบ่ง
กลุ่มเป้าหมาย การจ าหน่ายสินคา้ออกเป็น 2 กลุ่ม ซ่ึงแต่ละกลุ่มก็จะมีชุดผลิตภณัฑ์ ท่ีท าการตลาด
ไม่เหมือนกนั กล่าวคือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มวยัรุ่น อายุประมาณ 18-25 ปี คือ นกัศึกษาจนถึงวยั
ท างานช่วงตน้ ในกลุ่มน้ีบริษทัจะเลือกผลิตภณัฑใ์นชุด Ideal ในการท าตลาด และส าหรับกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มคนท างาน บริษทัจะเลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์นชุด Beneficial ท่ีเนน้ความหรูหราและ
มีระดบัมากกวา่ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะและพฤติกรรมของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
ปัจจัยความส าเร็จ 

การเร่ิมด าเนินธุรกิจ โดยการรุกหรือเปิดตลาดใหม่ๆนั้น ดงัท่ีทราบกนัดีวา่ ไม่ใช่เร่ืองง่ายๆ 
ในการท า ธุรกิจให้คงอยู่ได ้และประสบความส าเร็จ ท่ามกลางกระแสการแข่งขนัท่ีมีสูงข้ึน   และ
การแทรกตวัเขา้มาส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ อยูต่ลอดเวลา ตลอดระยะเวลา 10 ปีเศษท่ีผา่น
มา บริษทัโอ.พี.เนเชอรัล โปรดกัส์ ไดแ้สดงให้เห็นวา่ บริษทัสามารถสร้าง  กิจการและฟันฝ่าความ
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ยากล าบากนั้นมาได ้อีกทั้งยงัไดว้างลู่ทางการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองของบริษทัต่อไปในอนาคตทั้งน้ี
ปัจจยัแห่งความส าเร็จของบริษทัอาจระบุไดด้งัน้ี 
การมองเห็นความต้องการของตลาดทีม่ีในอนาคต  

การมองเห็นความตอ้งการสินคา้และโอกาสทางการตลาดในอนาคต เป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ใน
การประกอบการหรือเร่ิมตน้ธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ ทั้งน้ีการคาดการณ์ จะตอ้งมีความถูกตอ้ง
แม่นย  าเพียงพอ เพื่อท่ีจะลดความเส่ียง หรือความผิดพลาดท่ีไม่สามารถคาดการณ์ได ้ในกรณีน้ี ผู ้
ก่อตั้งบริษทัสามารถมองเห็นความตอ้งการสินคา้  หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีการมุ่งใช้ประโยชน์จากสาร
สกดัท่ีไดจ้ากธรรมชาติ  ซ่ึงเม่ือ 10 กวา่ปีท่ีแลว้ ความนิยมน้ียงัไม่เป็นท่ีกวา้งขวางเท่าไรนกั อยา่งไร
ก็ตาม ความเช่ือมัน่ในแนวความคิดและความกลา้ในการเขา้มาสู่ตลาดน้ี ท าให้บริษทักา้วเขา้มาอยู่
ในฐานะผู ้บุกเบิกธุรกิจน้ีก่อนใคร ท าให้สามารถสร้างฐานลูกค้าได้ก่อนผลิตภัณฑ์จาก
ผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ ท่ีตามมาภายหลงั 
กระแสความนิยมผลติภัณฑ์ธรรมชาติ 

การเพิ่มข้ึนของกระแสความนิยมท่ีมีต่อผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสมหรือไดม้าจากธรรมชาติของ
ประชาชน มีส่วนท าให้มูลค่าการตลาดของผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ท าให้บริษัท
สามารถรักษาฐานลูกคา้ท่ีมีอยูเ่ดิม และสร้างกลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ เพิ่มข้ึนมา ทั้งน้ีราคาของผลิตภณัฑ์ยงั
สามารถปรับข้ึนได้ อนัเน่ืองจากความต้องการของตลาดท่ีเพิ่มข้ึน นอกจากน้ีบริษทัยงัได้มีการ
พฒันากลุ่มผลิตภณัฑใ์หม่ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการสินคา้ท่ีมีความหลากหลายมากยิง่ข้ึน 
การสร้างตราสินค้า และภาพลกัษณ์ของผลติภัณฑ์ 

การสร้างและรักษาภาพลกัษณ์ท่ีดีของผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จปัจจยัหน่ึงของ
ผลิตภณัฑ์ โอเรียนทอล พร้ินเซส ทั้งน้ีเน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้ประเภทสินคา้ฟุ่มเฟือย ภาพลกัษณ์
และช่ือเสียงของสินคา้ จะเป็นตวัก าหนดราคาและความส าเร็จของผลิตภณัฑ์ท่ีวางจ าหน่ายในตลาด 
และเป็นปัจจยัหลกัในการตดัสินใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย    การยกระดบัคุณค่าของตราสินคา้ให้
เทียบเท่าตราสินคา้ท่ีมาจากต่างประเทศ   เป็นเคร่ืองช่วยให้สินคา้สามารถแข่งขนัและเติบโตใน
ตลาดต่อไปได ้ในปัจจุบนัสินคา้จากต่างประเทศ ท่ีมีจุดขายเดียวกนั คือ สินคา้ท่ีอิงกบัธรรมชาติ 
เช่น บอด้ีชอป ออริจ้ิน เรดเอิร์ธ ต่างมุ่งท่ีจะท าตลาดท่ีมีอยู ่  ซ่ึงประมาณการวา่จะมียอดรวมทั้งส้ิน
กวา่ 1,500  ลา้นบาททีเดียว 
การกระจายสินค้า และต าแหน่งการวางผลติภัณฑ์ 

การสร้างช่องทางจ าหน่ายสินคา้ให้มีจ  านวนมาก และตั้งอยูใ่นต าแหน่งท่ีเหมาะสม จะช่วย
ให้การจ าหน่ายและกระจายสินคา้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยจะเห็นไดว้า่ ในปัจจุบนับริษทัมี
หน่วยงานในการกระจายสินคา้กว่าร้อยแห่ง อีกทั้งยงัมีแผนในการขยายเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองอีก 
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โดยหน่วยจ าหน่ายเหล่าน้ีจะตั้งอยู่ในแหล่งท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายผ่านไปมาและเขา้ถึงไดง่้าย การ
โปรโมชั่นสินคา้และกิจกรรมส่งเสริมการขายสามารถกระท าได้โดยง่าย โดยผ่านพนักงานท่ีมี
ความรู้และความช านาญท่ีอยู่ประจ าหน่วยบริการเหล่าน้ี นอกจากน้ี การกระจายสินคา้โดยผ่าน
ระบบสมาชิกก็เป็นวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพวิธีหน่ึง ดว้ยวธีิน้ี บริษทัสามารถสร้างความจงรักภกัดีท่ี
มีต่อตวัผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ได ้อีกทั้งยงัเป็นช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีตน้ทุนไม่สูงมากอีกทางหน่ึง
ดว้ย 
ข้อสรุปทางวชิาการ 

ความส าเร็จของบริษทั โอ.พี. เนเชอรัล โปรดกัส์ และสินคา้ โอเรียนทอลพร้ินเซส นั้นจะ
เห็นไดว้า่เกิดจากความถูกตอ้งในการคาดการณ์โอกาสทางการตลาดท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต การกลา้
ตดัสินใจ การเขา้สู่ตลาด การพฒันา และปรับรูปแบบผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองของบริษทั ท าให้
สอดคลอ้งและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้อยูต่ลอดเวลา การจดัจ าหน่ายและการกระจาย
สินคา้อย่างมีประสิทธิภาพการมีมาตรการทางการตลาด ในการสนบัสนุนการจดัจ าหน่าย กระแส
ความนิยมในสินคา้ หรือผลิตภณัฑ์ ท่ีมีจุดขายในการใช้วตัถุดิบท่ีไดจ้ากธรรมชาติ  อย่างไรก็ตาม 
ท่ามกลางกระแสโลกาภิวฒัน์ และการแข่งขนัท่ีมีสูงข้ึน เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการท่ีสนใจท าธุรกิจ
เก่ียวกบัสมุนไพรเพิ่มข้ึนเป็นอย่างมาก บริษทัจึงตอ้งปรับตวัและมีกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจให้
เหมาะสม มีการพฒันาสินคา้ใหม่ๆ อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้ได้สินคา้ท่ีมีคุณภาพดีกว่าและเร็วกว่า 
เพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน และคงภาพลกัษณ์ของการเป็นผูน้ าในตลาด 
จึงจะสามารถเป็นผูอ้ยูร่อดและเติบโตในธุรกิจน้ีไดต่้อไป 

 
ค าไข 
บริษทั โอ.พี. เนเชอรัล โปรดกัส์ จ  ากดั โอเรียนทอลพร้ินเซส ผลิตภณัฑส์มุนไพร เคร่ืองส าอาง  
เคร่ืองส าอางสมุนไพร ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม 
 
สถานทีต่ิดต่อ 
บริษทั โอ.พี. เนเชอรัล โปรดกัส์ จ  ากดั  (O.P. Natural Product Co., Ltd.) 
89/1 ซ.รัชฏภณัฑ ์ถ.ราชปรารถ แขวงมกักะสัน เขตราชเทว ีกรุงเทพฯ 10400 
(ท่ีมา: คุณอภยัพร ศรีสุข, 2562) 
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2.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
  รัตนา กวีธรรม (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง  คุณค่าตราสินค้า ค่านิยมของลูกค้า และ
ทศันคติต่อแบรนด์หรูท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนด์เนมของผูบ้ริโภคในกรงเทพมหานคร 
โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่้อศึกษาคุณค่าตราสินคา้ ค่านิยมของลูกคา้ และทศันคติต่อแบรนด์
หรูท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าแบรนด์เนมของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
แบบสอบถามปลายปิดท่ีผา่นการทดสอบความเช่ือมัน่และความตรงเชิงเน้ือหาในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีความสนใจท่ีจะซ้ือสินคา้แบรนด์เนม 
 ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26–30 ปี มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 
55,000 บาทข้ึนไป ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ คุณค่าตราสินคา้ ดา้นการตระหนกัรู้ใน ตรา
สินคา้ ทศันคติต่อแบรนด์หรูดา้นการมีส่วนร่วมในแฟชัน่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนด์เนม 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยร่วมกนัพยากรณ์ ความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครคิดเป็นร้อยละ 48.7 ในขณะท่ีคุณค่าตรา
สินค้าด้านการรับรู้คุณภาพ ค่านิยมของลูกค้า ด้านประโยชน์ใช้สอย ด้านความชอบ และด้าน 
สัญลกัษณ์และทศันคติต่อแบรนดห์รูดา้นวตัถุนิยม และดา้นความตอ้งการประสบการณ์ไม่ส่งผลต่อ 
ความตั้งใจซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมของผูบ้ริโภคในกรงเทพมหานคร 
  พกัตสุ์ดา พฒัน์คุม้ (2560) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในตรา
สินคา้ สก๊อต (SCOTCH) โดยมีวตัถุประสงคคื์อ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ตรา
สินคา้สก๊อต เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็น ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ของผูซ้ื้อผลิตภณัฑต์ราสินคา้ส
ก๊อต เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็น ความจงรักภกัดีในตราสินค้าสก๊อตของผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ตรา
สินคา้สก๊อต เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้สก๊อต 
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างคือ ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ตราสินคา้สก๊อต ท่ีไดข้นาดตวัอย่างดว้ยกา
ค านวณจากสูตร Cochran และท าการเก็บรวมรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งได ้405 คน วเิคราะห์ขอ้มูล
โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และเชิง
สถิติอนุมาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์ และการวิเคราะห์การถดถอยพนุ
คูณ 

ผลการศึกษาพบว่า ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการ
รู้จกัตราสินค้า ด้านการเช่ือมโยงตราสินคา้ และด้านคุณภาพท่ีรับรู้ อยู่ในระดับมาก และความ
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คิดเห็นเก่ียวกบัความจงรักภกัดีในตราสินคา้สก๊อต ดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรม อยู่ในระดบั
มาก  

ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปว่า ปัจจยัด้านคุณค่าตราสินคา้ ทั้งดา้นการรู้จกัตราสินคา้ 
ด้านการเช่ือมโยงตราสินคา้ และด้านคุณภาพท่ีรับรู้ มีอิทธิพลกับความจงรักภกัดีในตราสินค้า 
สก๊อตทั้งในภาพรวม ดา้นทศันคติ และดา้นพฤติกรรม 

ปุนยนุช รัตนสุดใส (2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ของรถยนตย์ี่ห้อฟอร์ดใน
มุมมองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไป คุณค่าตราสินคา้
ยี่ห้อฟอร์ด โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างได้แก่ 
ผูบ้ริโภคท่ีใช้รถยนต์ฟอร์ด จ านวน 400 ตวัอย่าง สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิง
พรรรณนาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน 
เพื่อหาความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรทั้ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent 
Samples t-test) ความแปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป (One-way ANOVA: 
F-test) และทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวธีิ Least Significant Difference (LSD) 
 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 60 อาย ุ31-40 
ปี คิดเป็นร้อยละ 43 ระดับการศึกษาจบปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 67.5 อาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 43 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 28,001-38,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.5 
 ผลการทดสอบ พบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีการรับรู้คุณค่าตราสินคา้
ท่ีแตกต่างท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.0 
 ณัฐภรณ์ มหาวีรวฒัน (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองลกัษณะสต๊ิกเกอร์ไลน์ การบอกต่อแบบ
ปากต่อปากผา่นระบบอินเตอร์เน็ตและความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาลกัษณะสต๊ิกเกอร์ไลน์ และความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะสต๊ิกเกอร์ไลน์ การส่ือสารแบบ
ปากต่อปากผา่นระบบอินเตอร์เน็ต และความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ผลการศึกษาพบวา่ ลกัษณะสต๊ิกเกอร์ไลน์มี 6 องคป์ระกอบ คือ เพศ คน สัตว ์ลกัษณะนิสัย 
ข้อความประกอบ สีสัน ซ่ึงลักษณะสต๊ิกเกอร์ไลน์น้ีมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความตั้ งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยผา่นการบอกต่อผา่นระบบอินเตอร์เน็ต 
  ปุญญิสา สมฟองทอง (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด การค านึง
ต่อการดูแลสุขภาพด้านความงามและการรับรู้ความแตกต่างท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม
บ ารุงผิวหนา้ โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์การค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ถึงความแตกต่างของ
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ครีมบ ารุงผิวหน้าท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 ผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด ตามดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นการจดัจ าหน่าย ส าหรับ การค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงาม พบวา่ผูบ้ริโภคการค านึงต่อ
การดูแลสุขภาพด้านความงามมาก ในขณะท่ีการรับรู้ถึงความแตกต่างของครีมบ ารุงผิวหน้าไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ในระดบัมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การค านึงถึงการดูแล
สุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ความแตกต่างของครีมบ ารุงผิวหนา้ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ครีมบ ารุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง  “คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียน   
ทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์”  โดยมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวโอเรียลทอล พร้ินเซส ในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใช้ลักษณะเชิงส ารวจ (Survey) มาเป็นแนวทางในการศึกษาและใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจากนั้นจึง
น าขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดมาประมวลผลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป โดยผูว้ิจยัได้ด าเนินการ
ศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 3.1 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.3 วธีิสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 วธีิการด าเนินการเก็บรวมรวมขอ้มูล 
 3.5 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลสาขา
รัตนาธิเบศร์ โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยเน่ืองจากผู ้วิจ ัยไม่ทราบจ านวนของผู ้ท่ีมาใช้บริการท่ี
ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลสาขารัตนาธิเบศร์ ท่ีแน่นอนดงันั้นผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร การเลือกกลุ่มตวัอย่างตามความ
สะดวก (Convenience Sampling) การเ ลือกก ลุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะ เ ป็น  (Non-
Probability) โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอย่างสูตรการค านวณของคอแครน W.G.cochran (1953) 
โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
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 n = แทนจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 p = แทนสัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม  
 e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
   (โดยผูว้จิยัใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z=1.96) 
 
แทนค่า สูตร    n =  0.5 (1 – 0.5) 1.962 
     0.052 
 
    n = 384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง 
 

จากการค านวณได้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัเท่ากบั 385 คน ดงันั้นเพื่อป้องกนัความ
ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูว้ิจยัจึงได้มีการส ารองกลุ่มตวัอย่างโดยเพิ่ม
จ านวน 15 คน รวมขนาดของกลุ่มกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเท่ากบั 400 คน 
 
3.2 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ผู ้วิจ ัยด า เ นินการสร้างเค ร่ืองมือตามขั้ นตอนการศึกษาดังต่อไปน้ี โดยการสร้าง
แบบสอบถามมีขั้นตอนดงัน้ี 

1. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีม
บ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของ
การวจิยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าผลท่ีได้จากการศึกษามาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆและพิจารณา
เน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละกรอบแนวคิดในการวจิยั 

3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาคน้ควา้อิสระเพื่อขอแนวทางและ
ค าแนะน า เพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ข 

2

2

e
p)Zp(1n 
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4. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยแลว้มาทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง
ในงานวจิยั และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ 

5. ผูว้ิจ ัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บ
เฉพาะผูท่ี้ท่ีตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่อ้โอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ไทย 

6. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการแก้ไขและทดลองใช้ น าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเป็นคร้ัง
สุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ ส าหรับน าไปใชใ้นการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
3.3 วธีิสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 ผูว้จิยัสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวมรวบขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 

1. ศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิด
ของการวจิยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 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 (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

6. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองใช้และแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์
เป็นคร้ังสุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ ส าหรับน าไปใชใ้น
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
3.4 วธีิด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีศึกษาจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ  เป็นข้อมูลท่ีได้จากการใช้
แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยทางผูว้ิจยัรวบรวมขอ้มูลจากการให้กลุ่มตวัอยา่งตอบ
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แบบสอบถามโดยตรงหรือตอบแบบสอบถามผา่นทาง Google docs และผา่นทาง Social Media เช่น 
Facebook Line เป็นตน้ เน่ืองจากผูว้ิจยัเห็นวา่เป็นวธีิท่ีท าให้ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีสะดวกรวดเร็ว
ในระยะเวลาอนัจ ากดั รวมถึงประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Sale) มีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน ้ าหนักของการประเมินเป็น 5 
ระดบั ดงัน้ี 

 ระดับคะแนน    ระดับความคิดเห็น 
5    เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4    เห็นดว้ยมาก 
3    เห็นดว้ยปานกลาง 
2    เห็นดว้ยนอ้ย 
1    เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม มีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
1. ขอความร่วมมือจากผูท่ี้เล่นเกมออนไลน์ผ่านโทรศพัท์มือถือ โดยอธิบายและช้ีแจง

วตัถุประสงคข์องแบบสอบถาม 
2. ผู ้วิจ ัยด าเนินการตรวจสอบความถูกต้องของกลุ่มตัวอย่างในการตอบค าถามตาม

เคร่ืองมือแต่ละชุดใหส้มบูรณ์และน าค าตอบท่ีไดไ้ปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
3.5 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ผูว้ิจยัตรวจสอบขอ้มูลในแบบสอบถามท่ีได้จากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
แลว้น ามาวเิคราะห์หาค่าทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ   

3.5.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statics) 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยใช้ค่าความถ่ี  (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean)  

1. ใช้สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
  1.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541) 
  เม่ือ        x        แทน ค่าเฉล่ีย 
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   ∑ x    แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   N    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
1.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา, 2540)  
 
 
 

  เม่ือ   S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 1.3 สถิติท่ีใชห้าคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (  -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 2543) 
  เม่ือ   แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 

     แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ง
ฉบบั  

3.5.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะด้านคุณค่าตราสินค้าท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ โดยใช้สถิติไคส
แควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมติฐาน (Hartung, 2001) มีสูตรการค านวณดงัน้ี    
 
 
 
         X2     แทน ค่าไคสแควร์ 

  Oij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 ผลจากการตอบแบบสอบถาม คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อ
โอเรียลทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน และไดรั้บแบบสอบถามกลบัมาจ านวน 400 ตวัอยา่ง ผูว้ิจยั
ไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม แลว้มาท าการวเิคราะห์ดว้ย
วธีิการทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และน าเสนอผลการวเิคราะห์
ขอ้มูลในรูปของตาราง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 
 4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลคุณค่าตราสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอ
เรียลทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์  
 4.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์  
 
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
เพื่อความเข้าใจในการแปรความหมาย ผูว้ิจยัขอก าหนดสัญลักษณ์และความหมายท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 n  แทน จ านวนตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 β  แทน สัมประสิทธ์ิถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 Sig.   แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 t  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาการแจกแจงแบบที 
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4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้ใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลสาขารัตนา 
ธิเบศร์ โดยจ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ ดว้ยการแจกแจง
ความถ่ีและคิดเป็นร้อยละแสดงผลดงัตารางท่ี 1 
 
ตารางที ่1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 164 41.0 
หญิง 236 59.0 

2. อาย ุ   

        อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี 5 1.3 

อาย ุ20-30 ปี 78 19.5 
อาย ุ31-40 ปี 110 27.5 
อาย ุ41-50 ปี 193 48.3 
อาย ุ51 ปี ข้ึนไป 14 3.5 

3. สถานภาพ   
โสด 282 70.5 
สมรส 94 23.5 
หมา้ย 4 1.0 
หยา่ร้าง 20 5.0 

4. ระดบัการศึกษา   
        ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 29 7.2 
        ปริญญาตรี 314 78.5 
        ปริญญาโท 57 14.2 
5. อาชีพ   
         นกัเรียน/นกัศึกษา 27 6.8 

รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 36 9.0 
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ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 262 65.5 
ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 75 18.7 
6. ระดบัรายไดต่้อเดือน   
        รายได ้ต ่ากวา่10,000 บาท 14 3.5 

        รายได ้10,001-20,000 บาท 108 27.0 

รายได ้20,001-30,000 บาท 78 19.5 
         รายได ้30,000 บาท ข้ึนไป 200 50.0 

 
 จากตารางท่ี 1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นหญิงจ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0  
มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี จ  านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 สถานภาพ โสด จ านวน 282 คน คิด
เป็นร้อยละ 70.5 ระดบัการศึกษา ปริญญาตรีจ านวน 314 คน คิดเป็นรอยละ 78.5 ท าอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง  จ  านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.5  และมีรายไดต่้อเดือน 30,000 บาท ข้ึนไป 
จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 
 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลคุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอ
ลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 จากผลการวิจยัพบว่า ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ ให้ความส าคญั ต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวโอเรียลทอลพร้ินเซส โดยรวมอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด (X   = 4.20 , S.D. = 0.624)  เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละด้านพบว่า ผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิโอเรียลทอลพร้ินเซส ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (X  = 4.52, S.D. = 0.557) รองลงมาไดแ้ก่พฤติกรรมหลงัจากซ้ือครีมบ ารุงผิวโอเรีลทอลพ
ร้ินเซส (X  = 4.47, S.D. = 0.543) และให้ความส าคญัต่อการคน้หาขอ้มูลนอ้ยท่ีสุด (X  = 3.66 , S.D. 
= 0.478) 
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ตารางที่ 2 ค่าเฉล่ียของการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยี่หอ้โอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิ
เบศร์ 
 

การตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิ 𝑥̅ S.D. ระดับความพงึพอใจ 
การรับรู้ปัญหา 4.05 0.734 มากท่ีสุด 
การคน้หาขอ้มูล 3.66 0.478 มาก 
การประเมินทางเลือก 4.32 0.812 มากท่ีสุด 
การตดัสินใจซ้ือ 4.52 0.557 มากท่ีสุด 
พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 4.47 0.543 มากท่ีสุด 

รวม 4.20 0.624 มากท่ีสุด 
 
4.3 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ 
 จากผลการวิจยัพบว่า ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ ให้ความส าคญั ต่อการคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวโอเรียล
ทอลพร้ินเซส โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X   = 4.13 , S.D. = 0.529)  เม่ือพิจารณารายละเอียดใน
แต่ละดา้นพบวา่ ผูซ้ื้อผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผิวโอเรียลทอลพร้ินเซส ให้ความส าคญัต่อความผกูพนักบั
ตราสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X   = 4.44 , S.D. = 0.554) รองลงมาไดแ้ก่การรับรู้คุณภาพ
ของครีมบ ารุงผวิโอเรียลทอลพร้ินเซส (X  = 4.19, S.D. = 0.460) รองลงมาไดแ้ก่การรู้จกัตราสินคา้ (
X   = 4.00 , S.D. = 0.515)   และใหค้วามส าคญัต่อความภกัดีต่อตราสินคา้นอ้ยท่ีสุด (X  = 3.92, S.D. 
= 0.590) 
 
ตารางที่ 3 ค่าเฉล่ียของคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่้อโอเรียลทอลพร้ิน
เซสท่ีเซ็นทรัลสาขารัตนาธิเบศร์ 
 

คุณค่าตราสินค้า 𝑥̅ S.D. ระดับความพงึพอใจ 
การรู้จกัตราสินคา้ 4.00 0.515 มากท่ีสุด 
การรับรู้คุณภาพ 4.19 0.460 มากท่ีสุด 
ความผกูพนักบัตราสินคา้ 4.44 0.554 มากท่ีสุด 
ความภกัดีต่อตราสินคา้ 3.92 0.590 มากท่ีสุด 

รวม 4.137 0.529 มากท่ีสุด 
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การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ในการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพ
ร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่  เพศ   มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่อ้
โอเรียลทอลพร้ินเซส ท่ีเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ในด้านการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือก พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ อายมีุความสัมพนัธ์กบั การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กับ การรับรู้ปัญหา อาชีพมีความสัมพนัธ์กับ การ
ประเมินผลทางเลือก รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ปัญหา การปะเมินผลทางเลือก จาก
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดด้งัตารางท่ี 4 
 
ตารางที ่4 สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง
ผวิยีห่อ้โอเรียลทอลพร้ินเซส ท่ีเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห้่อโอเรียลทอลพร้ินเซสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิ

เบศร์ 
(1) (2) (3) (4) (5) 

เพศ .000* .019 .000 .052 .014 
อาย ุ .006 .000 .000 .286 .030 
สถานภาพสมรส .000 .790 .218 .049 .169 
ระดบัการศึกษา .064 .299 .098 .141 .062 
อาชีพ .027 .017 .001 .036 .034 
รายได ้ .000 .030 .001 .416 .025 
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจซ้ือ (5) 
พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 
หมายเหตุ : ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั *P<0.05 
 
สมมติฐานที ่2 คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่้อโอเรียลทอลพ
ร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ คุณค่าตราสินคา้ดา้นการรู้จกัตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั
การคน้หาขอ้มูล การตดัสินใจซ้ือ ดา้นการรับรู้คุณภาพมีความสัมพนัธ์กบั การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ ด้านความผูกพนักบัตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั การประเมินผลทางเลือก การ
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ตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้
ดงัตารางท่ี 5 
 
ตารางที่ 5 สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่อ้โอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์  
 

คุณค่าตราสินค้า การตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห้่อโอเรียลทอลพร้ินเซสาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ 

(1) (2) (3) (4) (5) 
การรู้จกัตราสินคา้ .735 .000 .880 .000 .983 
การรับรู้คุณภาพ .696 .069 .000 .000 .600 
ความผกูพนักบัตราสินคา้ .997 .335 .000 .000 .000 
ความภกัดีต่อตราสินคา้ .701 .068 .346 .000 .000 
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ (5) 
พฤติกรรมหลงัจากซ้ือ 
หมายเหตุ : ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั *P<0.05 
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บทที ่5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ระดบัการรับรู้คุณค่าตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยมีอายรุะหวา่ง 41-50 ปี  สถานภาพโสด มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 30,000 บาท ข้ึนไปต่อเดือน และส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรี โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผูใ้ช้บริการห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลสาขา
รัตนาธิเบศร์ จ  านวน 400 ราย ท าการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซส จากความพึงพอใจใน
การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด และพฤติกรรมหลงัจากซ้ือ รวมถึงแหล่งข้อมูลต่างๆ ภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้, แรงจูงใจในการเลือกซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผติภณัฑค์รีมบ ารุงผวิ ส่วนการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอ
ลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ นอกจากน้ียงัพบว่า คุณค่าตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ เพื่อน าผลการวิจยัท่ี
คน้พบน้ี ไปก าหนด    กลยุทธ์ทางดา้นตราสินคา้จากการท่ีผูบ้ริโภคเนน้สินคา้หลากหลายข้ึน โดย
ยดึติดต่อตราสินคา้นอ้ยลง และมุ่งเนน้ไปทางดา้นคุณภาพและราคามากข้ึน ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ 
ตอ้งการสร้างการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียน
ทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ เพื่อประโยชน์แก่ส่วนรวมต่อไป 

 
สรุปและอภิปรายผล 
 1. ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ให้
ความส าคญัคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ อยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีเพราะก่อนท่ีผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวจะตดัสินใจซ้ือ
จะตอ้งมีการศึกษาคา้หาขอ้มูลด้านการการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
เพื่อท่ีจะไดต้ดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่หอโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ซ่ึงการ
คน้หาขอ้มูลนั้น ผูซ้ื้อครีมบ ารุงผิวมีความรู้จกัตราสินคา้ ใหค้วามส าคญักบัครีมบ ารุงผวิยีห่้อโอเรียล
ทอลพร้ินเซส การประเมินทางเลือกนั้นผูซ้ื้อครีมบ ารุงผิวให้ความส าคญักบัการรับรู้คุณคุณภาพ 
และความผูกพนักบัตราสินคา้ การตดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อครีมบ ารุงผิวให้ความส าคญักบัการรู้จกัตรา
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สินคา้ การรับรู้คุณภาพ ความผูกพนักบัตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ หรือรวมถึงของขวญั
ส าหรับสมาชิกในวนัเกิดต่างๆ ส่วนลดของสมมนาคุณ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั (Aaker, 1991) ไดก้ล่าวไว้
วา่ คุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) สามารถสร้างโดยผา่นองคป์ระกอบของคุณค่าตราสินคา้นั้นได้
จากแง่มุมทั้งในส่วนของการรับรู้ (Perceptual Part) และส่วนของพฤติกรรม (Behavioral Part) ของ
ผูบ้ริโภค 
 2. ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และระดับรายได้ มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่้อโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจาก
การตดัสินใจในการซ้ือครีมบ ารุงผิวยอ่มแตกต่างกนัไปตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยผูท่ี้มีเพศต่างกนั
ยอ่มมีการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป ออกไป ส่วนผูท่ี้มีอายุต่างกนั ยอ่มมีการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวท่ีเปล่ียนไปตามประสบการณ์ในการด ารงชีวิต ส่วนอาชีพต่างกนัย่อมมี
แนวคิดค่านิยมของการตดัสินใจครีมบ ารุงผวิท่ีแตกต่างกนัออกไปตามอาชีพท่ีประกอบอยู ่และผูซ้ื้อ
ครีมบ ารุงผิวท่ีมีรายไดสู้งยอ่มมีการตดัสินใจในการซ้ือครีมบ ารุงผิวแตกต่างกบัผูท่ี้มีรายไดน้้อยท่ี
ตอ้งคิดพิจารณาอย่างรอบคอบก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด (Solomon, 2007) ท่ี
กล่าวว่า การตดัสินใจของผูซ้ื้อครีมบ ารุงผิวไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้น
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวติ ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล โดยอายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการ
ผลิตภณัฑ์ต่างกนั ส่วนอาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั ส าหรับผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกวา่
ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า และรายได้ (Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และ
บริการท่ีตดัสินใจซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชมภคั นนัทลีลา (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ระงับกล่ินกายของคนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ อาชีพ และระดับรายได้ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑร์ะงบักล่ินกายของคนในกรุงเทพมหานคร 
 3. จากผลการวิเคราะห์พบวา่ การตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่ห้อโอเรียลทอลพร้ินเซส สาขา
เซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหาใจการซ้ือครีมบ ารุงผิว การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลังจากจากซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิว มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวยี่หอ้โอเรียลทอลพร้ินเซส สาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการส่งเสริมการตลาดซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีช่วยกระตุน้ให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความ
ตอ้งการของสินคา้และบริการ หรืออาจกล่าวไดว้่า ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชมภคั นนัทลีลา (2557) ท่ีไดก้ล่าว
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วา่ ปัจจยัทางการตลาดถือเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือและความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาพบว่า ผูซ้ื้อครีมบ ารุงผิวมีการตดัสินใจซ้ือเพราะการรู้จกัตราสินคา้มาก
ท่ีสุด ดังนั้ นผูป้ระกอบการจึงควรมีการสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักและมีความน่าเช่ือถือแก่
ผูบ้ริโภค เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ หรือการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงเพื่อ
แนะน าผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคในวงกวา้ง ผูป้ระกอบการควรด าเนิน
ธุรกิจดว้ยความมีจรรยาบรรณ เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดี มีคุณภาพ มีความปลอดภยั มีการผลิตสินคา้จาก
โรงงานท่ีไดรั้บมาตรฐาน มีการทดสอบมาตรฐานคุณภาพสินคา้และความปลอดภัยในการใช้งาน
ผลิตภณัฑท์ั้งในระยะสั้นและระยะยาวก่อนท่ีจะออกวางจ าหน่ายใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเหล่าน้ีจะช่วยให้
ตราสินคา้กลายเป็นท่ีไวว้างใจของผูบ้ริโภคและสามารถด าเนินธุรกิจเพื่อผลก าไรไดอ้ย่างมีความ
ย ัง่ยนืในระยะยาว 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 

แบบสอบถามเร่ือง คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห่้อโอเรียนทอลพร้ิน
เซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 

 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 
ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

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

 □ 1. ชาย     □ 2. หญิง 
2. อาย ุ           
 □ 1. ต ่ากวา่ 20 ปี    □ 2. อาย ุ20 - 30 ปี 
 □ 3. อาย ุ31 – 40 ปี    □ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 
 □ 5. อาย ุ50 ปี ข้ึนไป 
3.สถานภาพสมรส 
 □ 1.โสด     □ 2. สมรส  
 □ 3. หมา้ย     □ 4. หยา่ร้าง 
4. ระดบัการศึกษา 
 □ 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    □ 2. ปริญญาตรี  
 □ 3. ปริญญาโท     □ 4. สูงกวา่ปริญญาโท 
5. อาชีพ 
 □ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา    □ 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 □ 3. ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง   □ 4. ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ  
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6. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 □ 1. รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท   □ 2. รายได ้10,000 – 20,000 บาท 
 □ 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท   □ 4. รายได ้30,000 บาทข้ึนไป 
 
 
ส่วนที ่2 คุณค่าตราสินค้าทีม่ีผลต่อการซ้ือครีมบ ารุงผวิยีห้่อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัล
รัตนาธิเบศร์ 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย         ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพยีงค าตอบเดียว 

มากท่ีสุด   หมายถึง  มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
มาก       หมายถึง  มีความเห็นดว้ยมาก 
ปานกลาง  หมายถึง  มีความเห็นดว้ยปานกลาง 
นอ้ย       หมายถึง  มีความเห็นดว้ยนอ้ย 
นอ้ยท่ีสุด  หมายถึง  มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด/ไม่มีเลย 

 
 
 

ข้อ 

ค าถาม 
 

คุณค่าตราสินค้า  

ความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
7 

การรู้จักตราสินค้า 
ท่านสามารถจดจ าผลิตภณัฑ์ครีมบ ารุงผิวท่ีท่านซ้ือ
ได ้

     

8 
ท่านคิดวา่เม่ือมีคนอ่ืนกล่าวถึงครีมบ ารุงผิวท่านจะ
นึกถึงตราสินคา้ท่ีท่านใชเ้ป็นอนัดบัแรก 

     

9 

ท่านพบเห็นครีมบ ารุงผวิท่ีท่านใชจ้าก นิตยาสาร, 
ป้ายโฆษณา, ส่ือออนไลน์, ทีว,ี เฟสบุค, 
แอปพลิเคชัน่ไลน์ 
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ข้อ 

ค าถาม 
 

คุณค่าตราสินค้า 

ความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

10 ครีมบ ารุงผิวท่ีท่านซ้ือเป็นท่ีนิยมไดรั้บการยอมรับ      

11 
ตราสินคา้ของครีมบ ารุงผวิยี่หอ้โอรียนทอลพร้ิน 
เซสเป็นตราสินคา้ท่ีบ่งบอกคุณภาพท่ีไดม้าตรฐาน 

     

การรับรู้คุณภาพ 

12 
ครีมบ ารุงผิวท่ีท่านใชมี้คุณสมบติัท่ีดีตรงตามความ
ตอ้งการของท่าน 

     

13 
ครีมบ ารุงผิวท่ีท่านใชไ้ดรั้บการรับรองคุณภาพผา่น
การทดสอบความปลอดภยั 

     

14 
ครีมบ ารุงผิวจากตราสินคา้ท่ีท่านใชมี้ราคาและ
คุณสมบติัท่ีเหมาะสม 

     

15 
ท่านมีความมัน่ใจวา่ครีมบ ารุงผวิท่ีท่านใชมี้ความ
ปลอดภยั 

     

16 
ครีมบ ารุงผิวตราสินคา้ท่ีท่านใชมี้การออกแบบ
บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

     

17 
ตราสินคา้ของครีมบ ารุงผวิบ่งบอกถึงนวตักรรมท่ี
ทนัสมยั 

     

18 
ครีมบ ารุงผิวท่ีท่านใช ้มีส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ ท า
ใหท้่านเกิดความมัน่ใจในการซ้ือ 

     

ความผูกพนักบัตราสินค้า 

19 
ท่านภาคภูมิใจท่ีจะบอกต่อกบัผูอ่ื้นวา่ท่านไดใ้ช้
ตราสินคา้ของผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิยีห่้อโอเรียน
ทอลพร้ินเซส 

     

20 ครีมบ ารุงผิวมีตราสินคา้ท่ีง่ายต่อการจดจ า      
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ข้อ 

ค าถาม 
 

คุณค่าตราสินค้า 

ความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
21 

 

ครีมบ ารุงผิวท่ีท่านซ้ือเป็นท่ีนิยมและไดรั้บการ
ยอมรับ 

     

22 
มีการจดัท าบตัรสมาชิก เพื่อสะสมแตม้แลกรับ
ส่วนลด เทศกาลวนัเกิดต่างๆ  

     

23 
ตราสินคา้ครีมบ ารุงผวิแบรนดน้ี์ มีการจดักิจกรรม
ใหส้มาชิกอยูเ่ป็นประจ า 

     

24 
ท่านมีความผกูพนักบัตราสินคา้ครีมบ ารุงผิวแบ
รนด์น้ีและมีความตั้งใจจะกลบัมาใชบ้ริการอยา่ง
ต่อเน่ืองในอนาคตแน่นอน 

     

ความภักดีต่อตราสินค้า 

25 
ท่านมีความยนิดีท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิ 
แบรนดเ์ดิม แมว้า่ราคาจะมีการปรับสูงข้ึน 

     

26 
ในอนาคตถา้มีครีมบ ารุงผวิแบรนด์อ่ืนออกใหม่ 
ท่านจะเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวโอเรียนทอลพร้ิน 
เซสเช่นเดิม 

     

27 
แบรนดค์รีมบ ารุงผวิท่ีท่านเลือกใชท้  าใหท้่านเป็นท่ี
ยอมรับในวงสังคม 

     

28 
ท่านไม่ลงัเลท่ีจะซ้ือครีมบ ารุงผวิแบรนดน้ี์ แมว้า่จะ
มีแบรนดอ่ื์นท่ีจดักิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีดีกวา่ก็
ตาม 

     

29 
ท่านติดตามขอ้มูลข่าวสารของครีมบ ารุงผิวแบรนด์
น้ีอยูเ่สมอ 

     

30 
เม่ือมีโอกาส ท่านจะแนะน าใหค้นรู้จกัมาซ้ือครีม
บ ารุงผวิแบรนด์น้ีแน่นอน 

     



44 
 

 

ส่วนที ่3 การตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิยี่ห้อโอเรียนทอลพร้ินเซสสาขาเซ็นทรัลรัตนาธิเบศร์ 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย         ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพยีงค าตอบเดียว 
   มากท่ีสุด   หมายถึง  มีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   มาก       หมายถึง  มีความเห็นดว้ยมาก 
   ปานกลาง  หมายถึง  มีความเห็นดว้ยปานกลาง 
   นอ้ย       หมายถึง  มีความเห็นดว้ยนอ้ย 
   นอ้ยท่ีสุด  หมายถึง  มีความเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด/ไม่มีเลย 
 

 
 

ข้อ 

ค าถาม 
 

การตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิ 

ความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

31 
ท่านจะไม่ซ้ือครีมบ ารุงผวิจนกวา่จะไดร้ายละเอียด
หรือขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อยา่งชดัเจน 

     

32 

ท่านจะตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิแบรนดโ์อเรียน 
ทอลพร้ินเซส เม่ือท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารหรือ
การประชาสัมพนัธ์ จากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
ป้ายโฆษณา 

     

33 
ท่านจะซ้ือครีมบ ารุงผวิแบรนดท่ี์ท่านใชถ้า้มีวาง
จ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง 

     

34 
เม่ือท่านเกิดความพึงพอใจในครีมบ ารุงผิวแบรนด์
โอเรียนทอลพร้ินเซสท่ีท่านซ้ือ ท่านจะกลบัมาซ้ือ
ซ ้ าอีก 

     

35 
ท่านจะซ้ือครีมบ ารุงผวิโอเรียนทอลพร้ินเซส 
เพราะคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 

     

36 
ท่านจะสอบถามขอ้มูลจากสมาชิกในครอบครัว 
หรือเพื่อนก่อนท่ีจะซ้ือครีมบ ารุงผวิ 

     

37 
สมาชิกในครอบครัว เพื่อน และคนรอบขา้งมีส่วน
ในการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิของท่าน 
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ข้อ 

ค าถาม 
 

การตัดสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิ 

ความคิดเห็น 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

38 
ท่านจะตรวจสอบ วนั/เดือน/ปี ท่ีผลิตก่อนซ้ือครีม
บ ารุงผวิทุกคร้ัง 

     

39 
ท่านเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวท่ีใชอ้ยูเ่พราะมี
โปรโมชัน่ท่ีดีและน่าสนใจกวา่แบรนดอ่ื์น 

     

40 
ท่านตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ี
รู้จกัเท่านั้น 

     

41 
ท่านซ้ือครีมบ ารุงผวิเฉพาะช่วงท่ีมีการจดั
โปรโมชัน่เท่านั้น 

     

42 ท่านจะซ่้ือครีมบ ารุงผวิเพราะพรีเซ็นเตอร์โฆษณา      

43 
ท่านตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวตามค าแนะน าของ
เพื่อนท่ีเคยใชม้าก่อน 

     

44 
ท่านตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวเพราะมีช่ือเสียง และ
มีความน่าเช่ือถือ 

     

45 
ท่านจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของครีมบ ารุงผิว 
แบรนดอ่ื์นๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

     

 
ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ หรือ ขอ้คิดเห็นเพิ่มเติม 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
 

***ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ-สกุล  นางสาวณิชาภา กลดัทรัพย ์

วนั/เดือน/ปีเกิด  วนัท่ี 09 เมษายน พ.ศ. 2521 

ประวติัการศึกษา ส าเร็จการศึกษา ปริญญาตรี สาขา การบริหารงานบุคคล คณะ 

บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมลคล คลองหก เม่ือ ปี

การศึกษา 2543 และไดศึ้กษาต่อในระดบัปริญญามหาบณัฑิต สาขา

บริหารธุรกิจ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัสยาม ในปีการศึกษา 2562 

ประวติัการท างาน บริษทั เจียเมง้มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 2552  ถึงปัจจุบนั 
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