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ABSTRACT 
 The objectives of the research were  to study the level of buying decision process of 

facial skin care products for men in department store of consumers in Bangkok metropolitan and 

to study the marketing mix that affect buying decision process of facial skin care products for 

men in department store of consumers in Bangkok metropolitan. The samples for the study were 

400 consumers who bought facial skin care products for men in department store in Bangkok 

metropolitan. A questionnaire was used as research instrument for data collection. The statistics 

for analysis were percentage, arithmetic mean and standard deviation,  Multiple linear regression 

was used for hypothesis testing. The result of research shows that: The consumers' buying 

decision process were at high level.  The marketing mix in term of place, product, and promotion 

affect  the buying decision process of facial skin care products for men in department store of 

consumers in Bangkok metropolitan. These three independent variables could explain the 

variation of buying decision process at 73.1%. 
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ดียิง่มาตลอดในการศึกษาของผูว้ิจยั รวมถึงการจดัท าวิทยานิพนธฉ์บบัน้ี 
 ขอขอบคุณ วิทยาลยัการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหาร

ลาดกระบงั ท่ีใหป้ระสบการณ์ และโอกาสท่ีดีทางการศึกษา อีกทั้งเพื่อน ๆ พี่ๆ นอ้งๆ เพื่อนร่วมงาน

ท่ี ช่วยเหลือใหค้  าปรึกษาและใหก้  าลงัใจมาโดยตลอด ซ่ึงท าใหผู้ว้ิจยัไดซ้าบซ้ึงถึงน ้ าใจในมิตรภาพ

ท่ีมีค่า และท าใหผู้ว้ิจยัผา่นอุปสรรคต่างๆ ไปไดด้ว้ยดี 

 สุดทา้ยขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ีวิทยาลยัการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอม
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บทที่ 1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 ปัจจุบนัเห็นได้ว่าทั้งเพศชายและหญิงต่างให้ความส าคัญกับผิวพรรณมากข้ึน ส่งผลให้
เคร่ืองส าอางประเภทครีมบ ารุงผวิหนา้เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจมากข้ึน เคร่ืองส าอางแมว้่า
จะไม่ไดม้ีความหมายเหมือนกบัปัจจยั4 ท่ีจ  าเป็นส าหรับการด ารงชีวิต แต่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัต่างให้
ความส าคญัและใชม้ากข้ึนในการด ารงชีวิตประจ าวนัในทุกกลุ่มอายุนับตั้งแต่กลุ่มวยัรุ่นไปจนถึง
กลุ่มวยัท างาน เคร่ืองส าอางในทอ้งตลาดแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ1.) เคร่ืองส าอางส าหรับ
แต่งหนา้ ไดแ้ก่ บรัชออน อายแชโดวแ์ละลิปสติก2.)เคร่ืองส าอางส าหรับดูแลผิวพรรณ ไดแ้ก่ ครีม
และโลชัน่บ ารุงผิว ครีมและโลชัน่ส าหรับท าความสะอาดผิว และครีมและโลชัน่ส าหรับป้องกัน
แสงแดด3.) เคร่ืองส าอางผสมน ้ าหอมตลาดเคร่ืองส าอางมีมูลค่าตลาดประมาณ 10,000 ลา้นบาท 
แบ่งไดเ้ป็น 4 ส่วน คือ ตลาดเคร่ืองส าอาง มลูค่าประมาณ 6,000-7,000 ลา้นบาท, ตลาดเคร่ืองส าอาง
สารสกดัจากธรรมชาติ มูลค่าประมาณ 600-800 ลา้นบาท, ตลาดเวชส าอาง มูลค่าตลาดประมาณ 
1,500 ลา้นบาท และ ตลาดน ้ าหอม มูลค่าประมาณ 1,000 ลา้นบาท เคร่ืองส าอาง แบ่งออกไดเ้ป็น     
3 ประ เภท คือ ประเภทแต่งหนา้ (Make up), ประเภทบ ารุงรักษาผวิพรรณ (Skin care) และประเภท
เคร่ืองหอม (Perfume) โดยกลุ่ม Skin care มีส่วนแบ่งตลาดสูงสุด ประมาณ 55% รองลงมาเป็นกลุ่ม 
Make up 25% และกลุ่ม Perfume 20% หนงัสือพิมพส์ยามเศรษฐกิจ (2550) ปัจจุบนัเคร่ืองส าอางท่ี
จ  าหน่ายภายในประเทศมีแหล่งท่ีมา 3 ทาง คือ 1.)เคร่ืองส าอางท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ ส่วนใหญ่
เป็นเคร่ืองส าอางท่ีมีช่ือเสียงจากประเทศสหรัฐอเมริกา ฝร่ังเศส และญ่ีปุ่น 2.)เคร่ืองส าอางท่ีผลิตใน
ประเทศ โดยใช้เคร่ืองหมายการคา้จากต่างประเทศ ส่วนใหญ่เป็นเคร่ืองส าอางท่ีมีเคร่ืองหมาย
การคา้ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัดีในกลุ่มผูบ้ริโภค มีราคาต ่ากว่าเคร่ืองส าอางประเภทแรก เพราะไม่ตอ้งเสีย
ภาษีน าเขา้ โดยมีราคาตั้งแต่ระดบัปานกลางจนถึงระดบัสูง และมีให้เลือกซ้ือหลายยี่ห้อ จึงเป็นท่ี
นิยมของผูบ้ริโภค 3.) เคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศและใชเ้คร่ืองหมายการคา้ของตนเอง ซ่ึงจะผลิต
โดยคนไทย และไม่ค่อยเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากคนไทยมกัให้ความเช่ือถือและยอมรับ
สินคา้ท่ีเป็นของต่างประเทศมากกว่า 
 แมภ้าวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัยงัชะลอตวั แต่ก  าลงัซ้ือและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็ยงัคงมี
ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการดูแลผวิพรรณ รักษารูปร่างเช่นเดิม และหนัมาใหค้วามสนใจกบัเคร่ืองส าอางท่ี
มีราคาระดบักลางถึงล่างมากข้ึน ซ่ึงจะเห็นไดช้ดัจากการเติบโตของกลุ่มผลิตภณัฑ์ สินคา้ประเภท
ความงามในกลุ่มผูช้าย การดูแลผิวพรรณต่าง ๆ เร่ิมมีอัตราการเติบโตท่ีสูงอย่างต่อเน่ือง
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ขณะเดียวกนักลุ่มผูป้ระกอบการ ผูผ้ลิตสินคา้เอง เร่ิมออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ท่ีหวงัเจาะเฉพาะกลุ่ม
เพศชาย หรือท่ีเรียกกนัอย่างเป็นทางการว่า “ตลาดผลิตภณัฑ์ส่วนบุคคลของผูช้าย” มากข้ึนโดย
ผูป้ระกอบการแต่ละรายก็พยายามหาช่องทางการจดัจ  าหน่ายเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางประเภทครีมบ ารุง
ผวิหนา้ของตนเอง เพื่อให้มีการวางจ าหน่ายอย่างแพร่หลายและกวา้งขวาง โดยสังเกตไดจ้ากช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายในร้านคา้ปลีกประเภทห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงเป็นท่ีนิยมและเขา้ถึงผูบ้ริโภคง่าย
ท่ีสุด สมาคมผูค้า้ปลีกไทยมลูค่าตลาดจะขยายตวัข้ึน เน่ืองจากผูป้ระกอบการตอ้งสร้างการเติบโต
ของธุรกิจอย่างต่อเน่ือง และคาดว่าเศรษฐกิจจะมีการขยายตวัท่ีดี (ส านักส่งเสริมการแข่งขนัทาง
การคา้: กรมการคา้ภายใน. 2556) 

มูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศมีการเติบโตต่อเน่ือง โดยมีอตัราการเติบโตปี 2550-
2554 เฉล่ียต่อปี 9% ถือว่าเติบโตสูงกว่าอตัราการขยายตวัของเศรษฐกิจประเทศแสดงไดด้งั ภาพท่ี 
1.1 

 

ภำพที่1.1กราฟมลูค่าตลาดเคร่ืองส าอางและอตัราการเติบโต 
ท่ีมา : สมาคมผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางไทย / KKS Research(2556) 
  
 ดังนั้ น ผูว้ิจ ัยจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (Skin care) เพื่อใช้เป็น
แนวทางส าหรับผูป้ระกอบการ และน าผลท่ีไดไ้ปใชป้ระโยชน์ในการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพ
ผลิตภณัฑใ์นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ  าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด เพื่อน าไป
สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินค้า เพื่อ ให้
ตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

มูลค่าตลาด (ลา้นบาท) อตัราการเจริญเติบโต 
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 

1. เพื่อศึกษาระดบัส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3 สมมตฐิำนของกำรวจิยั 

สมมติฐำนที่1ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

สมมติฐำนที่ 2  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

สมมติฐำนที่3ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ดา้นการประเมินทางเลือก 

สมมติฐำนที่4ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

สมมติฐำนที่5ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

สมมติฐำนที่ 6  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้โดยรวม 
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1.4 กรอบแนวคดิที่ใช้ในกำรวจิยั 

 งานวิจยัน้ี ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษากระบวนการจดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับ
ผูช้ายท่ีผลิตในประเทศไทย โดยน าแนวคิดของ John Dewey (1910) มาประยุกต์ใช ้เพื่อออกแบบ
กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวิจยั โดยกล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ โดยศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler (2000) ทั้ง 4 ดา้นร่วมดว้ย ดงัน้ี ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมาใช้ โดย
ก าหนดให้ระดับของกระบวนการตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู ้ชายในเขต
กรุงเทพมหานครเป็นตัวแปรตาม น ามาเปรียบเทียบกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริ โภค
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครโดยกรอบแนวคิดในการวิจยัแสดงได้
ดงัภาพท่ี 1.2 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที่ 1.2 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั 

 
จากงานวิจยัดงัท่ีขา้งตน้นั้น ท าใหไ้ดส้มการความสมัพนัธเ์ชิงสาเหตุระหว่างส่วน

ประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดงัต่อไปน้ี 
 
 
 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 

กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ำรุง

ผวิหน้ำส ำหรับผู้ชำย 

1. การรับรู้ความตอ้งการ 

2. การคน้หาขอ้มลู 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ตวัแปรตำม (Dependent Variable) 
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ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)  ตวัแปรตำม (Dependent Variable) 
 

 

 

 

 

 

ภำพที่ 1.3 กรอบแนวคิดในการวิเคราะห์ถดถอยเชิงเสน้แบบพหุคูณ 
 

สมการ     = b0+ b1x1+ b2x2+ b3x3+ b4x4 

    = ค่าพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
เมื่อ i = 1 ถึง 5 โดยก าหนดให ้ i =1หมายถึงการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

i = 2หมายถึงคน้หาขอ้มลู 
i = 3หมายถึงการประเมินทางเลือก 

  i = 4หมายถึงการตดัสินใจซ้ือ 
  i = 5หมายถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

X1 =  PD = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
X2 = PR = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

  X3 = PL = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
X4 = PM = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
b0 = ค่าคงท่ี 

  b1...b4 = สมัประสิทธ์ิการถดถอยเชิงเสน้ 

 

 

 

b3 

b2 

b4

ภ

ภ 

b1 X1 

X2 

X3 

X4 
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1.5ขอบเขตของกำรวจิยั 

 1.5.1 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัย คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 1.5.2 ตวัแปรที่ศึกษำ 
        1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ของผูช้าย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
        2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้าของผูช้าย ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความตอ้งการ ด้านการค้นหาข้อมูล ดา้นการประเมิน
ทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

1.5.3ขอบเขตด้ำนพืน้ที่  
ในการศึกษางานวิจัยคร้ังน้ีผูว้ิจ ัยใช้กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า

ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ในพ้ืนท่ีเขตกรุงเทพมหานคร 
1.5.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
ระยะเวลาในการศึกษา และการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการท าการวิจยั ตั้งแต่เดือนกนัยายน

2557 ถึงตุลาคม2557 

1.6 นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ 

1.ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชใ้นการด าเนินกิจกรรม
ทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายน ามาใช ้เพื่อก  าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดใหป้ระสบความส าเร็จ แบ่งเป็น 4 ดา้นดงัน้ี 

1.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สรรพคุณของผลิตภัณฑ์ 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อท่ีทนัสมยั ฉลากบ่งบอกสรรพคุณเฉพาะ
ส าหรับผูช้าย เพื่อให้ผิวพรรณสดใส ลดร้ิวรอย  มีบุคลิกภาพท่ีดี ดูอ่อนกว่าวยัผิวกระจ่างใสข้ึน 
รวมทั้งร่องรอยจากการเกิดสิวแลดูดีข้ึน พร้อมบ ารุงใหผ้วิชุ่มช่ืน 

1.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคาท่ีตอ้งจ่าย
เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผวิหน้าอย่างคุม้ค่าเมื่อเปรียบเทียบกบัสรรพคุณของผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้และลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ 

1.3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ความสะดวกใน
การหาซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้อยา่งง่ายและสะดวก  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง  การ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือกับ
ผูบ้ริโภคครีมบ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายโดยการจดักิจกรรมให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์พนกังานขาย เป็นตน้ 

2.กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย หมายถึง การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้โดยแบ่งกระบวนการเป็น    
5 ขั้นตอน ไดแ้ก่  

2.1การรับรู้ความตอ้งการ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเพศชายทราบถึงความตอ้งการในการ
ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับตนเอง โดยมีปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้มในปัจจุบนัเขา้มาเป็น
องคป์ระกอบในการตดัสินใจ 

2.2การคน้หาขอ้มูลหมายถึง กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้จากแหล่งขอ้มลูต่างๆ เช่น จากคนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใช้
ผลิตภัณฑ์ การหาข้อมูลจากโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ หรือเกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัวของ
ผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้นั้น ๆ มาก่อน  

2.3  การประเมินทางเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือสรรพคุณท่ี
ตอ้งการเพื่อจะใชใ้นการประเมินการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า โดยจะมีเกณฑ์ท่ีใช้
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ การตกแต่ง 

2.4การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้ าการประเมินทางเลือก
แล้ว ผูบ้ริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า โดยการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายของตราสินคา้ใดสินคา้หน่ึง 

2.5  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคได้ท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ไปแลว้นั้นเกิดความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑห์รือไม่ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ี
ผูบ้ริโภคท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงัโดยถา้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจก็จะ
เกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่
พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของคู่แข่งขัน 
และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละผลงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ืองกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายใน

หา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา รวบรวมเน้ือหาของแนวคิด ทฤษฏี 

และรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั โดยศึกษาจากเอกสาร วารสาร รายงานการวิจยั และ

วิทยานิพนธท่ี์เก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีเพ่ือใหส้ามารถก าหนดกรอบแนวคิดท่ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา

ไดอ้ยา่งครอบคลุมและมีความชดัเจน ซ่ึงประกอบดว้ยสาระส าคญัดงัต่อไปน้ี 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 2.3 ขอ้มลูทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 

 2.4งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็นการน าหลกัเกณฑห์รือเคร่ืองมือต่างๆเขา้มาช่วยในการ
การตดัสินใจเพ่ือท าใหผู้ต้ดัสินใจมีโอกาสผดิพลาดนอ้ยลงหรือการตดัสินใจไดถู้กตอ้งมากข้ึนการ
ตัดสินใจท่ีจะมีข้ึนภายใต้สถานการณ์ต่างๆท่ีสามารถท าการประเมินได้และใช้กฎเกณฑ์หรือ
เคร่ืองมือดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจอย่างไรก็ตามการท าการตดัสินใจได้
น าเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเง่ือนไขเขา้มาเก่ียวขอ้งเสมอทั้งน้ีเพราะบุคคลต่างมีเหตุผลใน
การด าเนินธุรกิจของตนย่อมตอ้งการเลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดแต่ถา้มีทางเลือกเพียง
ทางเดียวปัญหาการตดัสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอยา่งไรก็ตอ้งเลือกตามวิถีทางเดียวท่ีมีอยูน่ั้นซ่ึงจะ
ไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลพัธห์รือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่แต่ถา้มีวิธีให้ผลตอบแทนมากกว่า
หน่ึงทางแลว้ก็จะตอ้งมีการตดัสินใจเลือกทางหรือวิธีท่ีจะท าให้ได้ผลตอบแทนมากท่ีสุดซ่ึงการ
ตดัสินใจเลือกดงักล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุง่ยากและสลบัซบัซอ้นยิง่ข้ึนดงันั้นจึงไดพ้ยายามหาส่ิงท่ีจะช่วย
ในการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด 
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2.1.1 ความหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547)กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั

กระบวนการตดัสินใจทางดา้นจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือถือเป็นกิจกรรมทางดา้น

จิตใจและทางกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือและ

พฤติกรรมการซ้ือ  

Walters(1978) ไดอ้ธิบายความหมายของค าว่าการตดัสินใจ(Decision) ไวว้่าหมายถึงการ

เลือกท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่

Philip Kotler(2000) กล่าวว่าวิธีการท่ีผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจประกอบดว้ยปัจจยัภายในคือ

แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติของผูบ้ริโภคซ่ึงจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ

ความตระหนกัในการท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายกิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบั

ขอ้มลูท่ีมีอยูห่รือขอ้มลูท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มาและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

จากความหมายของค าว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้พอจะสรุปไดว้่า

กระบวนการตดัสินใจซ้ือหมายถึงขั้นตอนหรือกระบวนการในการตดัสินใจจากสองทางเลือกข้ึนไป 

เพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด 

2.1.2แนวคดิของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อว่าการซ้ือ

สินคา้นั้นประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่างๆหลายขั้นตอนผูซ้ื้อจะตอ้งผ่านขั้นตอนต่างๆดงักล่าวอนัจะ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือขั้นตอนเหล่าน้ีมีทั้งหมด 5 ขั้นตอนดงัภาพท่ี 2.1 

 
 
 

 

 

 

ภาพที่ 2.1โมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) 

การรับรู้ถึงความ 

ตอ้งการ (Need 

Recognition) 

 

การคน้หา

ขอ้มูล 

(Information 

Search) 

การ

ประเมินผล 

ทางเลือก 

(Evaluation of 

Alternatives) 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

(Purchase 

Decision) 

พฤติกรรม 

ภายหลงัการซ้ือ 

(Post purchase 

Behavior) 
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ขั้นตอนที่ 1การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 

Recognition)การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง

กระตุน้ภายในและภายนอก เช่นความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ 

ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) ความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนั

เป็นความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะ

กลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้

เขารู้ว่าจะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 

นกัการตลาดในขั้นกระตุน้ความตอ้งการมี 2 ประการดงัน้ี 

1.1 เขา้ใจส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 

1.2 แนวความคิดการกระตุน้ความตอ้งการ ช่วยใหน้กัการตลาดร าลึกไดเ้สมอว่าระดบั

ความตอ้งการส าหรับผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

ขั้นตอนที่ 2การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ถา้ความตอ้งการถกูกระตุน้มากพอ และ

ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้ับผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการค้นหาขอ้มูลท่ี

เก่ียวขอ้งมากข้ึน แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาและมีอิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก

แหล่งขอ้มลูประกอบดว้ย 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติ คนรู้จกั 

2.2 แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตวัแทน

การคา้ การบรรจุภณัฑ ์

2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การ

ใชสิ้นคา้ 

2.4 แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 

2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์

หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์

อิทธิพลของแหล่งข้อมูลจะแตกต่างกันตามชนิดของผลิตภัณฑ์ และลกัษณะส่วน

บุคคลของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ี

นกัการตลาดสามารถควบคุมการใหข้อ้มลูได ้โดยปกติขอ้มลูจากแหล่งการคา้ให้ขอ้มูลทัว่ๆ ไป แก่

ผูซ้ื้อแต่ข้อมูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภัณฑ์ให้แก่ผูซ้ื้อ นักการตลาดสามารถ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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พิจารณาความส าคัญของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคว่ารู้จักผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร และ

แหล่งขอ้มลูใดท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 

ขั้นตอนที่ 3การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล

มาแลว้จากขั้นท่ีสองผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆกระบวนการประเมิน

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 

 3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit) อันได้แก่ การ

พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบติัของสินคา้ว่า สามารถท าอะไรได้บา้ง หรือมี

ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์

ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้

ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3.2 ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความส าคัญของ

คุณสมบติั (Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ 

(Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ใน

ระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.3 ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่ห้อของ

สินค้า หรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผู ้บริโภคได้เคยพบเห็น โดยรับรู้จาก

ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายีห่อ้ข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอย่าง

ของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

 3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือ การจะประเมินว่า มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยี่ห้อ

แค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ท่ีเขา

ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 

 3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยัส าหรับ

การตัดสินใจหลายตัว เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่ห้อ คุณสมบัติของสินค้ามาพิจารณา

เปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อน

ตดัสินใจซ้ือต่อไป 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 2.1โมเดลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 
ช่ือโมเดล รายละเอียด 

โดมิแนนซ ์โมเดล 
(Dominance Model) 

เป็นการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์หลายๆอย่างแลว้ผูบ้ริโภคจะค่อยๆ ตัด
ผลิตภณัฑท่ี์คุณสมบติัดอ้ยกว่าออกไปจนเหลือผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคคิดว่าดี
ท่ีสุด 

คอนจงัซที์ฟ โมเดล 
(Conjunctive 

Decision Model) 

เป็นการตดัสินใจแบบไม่ทดแทนกนั ผูบ้ริโภคจะก าหนดจุดต ่าสุดท่ียอมรับ
ไดข้องคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์แลว้ประเมินคุณสมบติัของตราสินคา้ต่างๆ 
ตราสินคา้ท่ีต  ่ากว่าจุดต ่าสุดท่ียอมรับไดจ้ะถกูตดัออกไป 

ดสัจงัซที์ฟ โมเดล 
(Disjunctive Model) 

เป็นกฎการตัดสินใจแบบไม่ทดแทนกันซ่ึงผูบ้ริโภคก าหนดจุดต ่าสุดของ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถยอมรับได ้แลว้เปรียบเทียบกบัตราสินคา้
ต่างๆ ตราสินคา้ใดท่ีมีคุณสมบติัเลยจุดท่ียอมรับไดก้็จะเป็นตราท่ียอมรับได ้

เลก็ซิโคกราฟฟิก 
โมเดล 

(Lexicographic 
Model) 

เป็นการตดัสินใจในแบบไม่ทดแทนกนั ซ่ึงผูบ้ริโภคจดัล  าดบัความส าคัญ
ของคุณสมบติัก่อนแลว้เปรียบเทียบตราสินคา้กบัคุณสมบติัท่ีส าคญัสูงสุด
ก่อน ถา้ตราสินค้าใดมีคะแนนสูงพอราคาสินค้านั้ นก็จะได้รับเลือก ถ้า
คะแนนไม่เพียงพอก็จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัท่ีส าคญัประการท่ีสอง 
และใชว้ิธีการเช่นน้ี  

ท่ีมา : ดดัแปลงจากศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) 
 

จากโมเดลท่ีกล่าวมาข้างต้นแสดงว่าผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีวิธีการประเมินผลิตภัณฑ์

แตกต่างกนั ดงันั้นควรมีการศึกษาใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคใชก้ลยทุธใ์ดในการประเมินทางเลือกในการ

ซ้ือเพ่ือจะไดเ้ลือกใชก้ลยทุธไ์ดเ้หมาะสม 

 ขั้นตอนที่ 4การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขา

ชอบมากท่ีสุดและปัจจัยต่างๆท่ีเกิดข้ึนระหว่างประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือ 3 

ประการคือหลงัจากประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะเกิดความตั้งใจซ้ือและเกิดการตดัสินใจซ้ือในการ

ตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในเร่ืองต่างๆดงัน้ี 

 1. เลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่แทจ้ริงแลว้มี 3 ทางเลือกคือซ้ือสินคา้นั้นซ้ือ 

สินคา้อ่ืนทดแทนหรือไม่ซ้ือเลย 

2. ถา้ซ้ือจะซ้ือยีห่อ้อะไร 

3. จะซ้ือท่ีไหน 

4. จะซ้ือจ านวนเท่าใด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5. จะซ้ืออยา่งไร 
นักการตลาดจะต้องพยายามท่ีจะสร้างแรงกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือ

บริการใหเ้ร็วข้ึนซ่ึงสามารถท าไดด้ว้ยวิธีการคือการใหผ้ลตอบแทนส่วนเพ่ิมการสร้างความแตกต่าง

และการสร้างความมัน่ใจ  

 ขั้นตอนที่5พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคได้

ซ้ือสินค้าหรือบริการแลว้พฤติกรรมหลงัการซ้ือบางอย่างก็จะตามมาเช่นอาจซ้ือเพ่ิมข้ึนหรืออาจ

ประเมินการซ้ือท่ีไดต้ดัสินใจซ้ือไปแลว้ในหลายกรณีเม่ือผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการอย่างหน่ึงอย่างใด

ไปแลว้ก็จะท าใหแ้รงดลใจท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้หรือบริการอีกอยา่งตามมา 

จากแนวคิดของนกัวิชาการท่ีไดก้ล่าวถึงขา้งตน้ไดม้ีการพฒันาแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค Schiffman&Kanuk(1994)ไดก้ล่าวถึงตวัแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Model of 

Consumer Decision Making) ตวัแบบน้ีจะรวมความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคซ่ึงมีส่วนส าคญั 3 ส่วนดงัภาพท่ี 2.2 ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

1. การน าเข้าข้อมูล (Input) เป็นอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อค่านิยมทัศนคติและ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพซ่ึงแยกเป็น 

1.1 กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเขา้ถึงก  าหนดและจูงใจผูบ้ริโภคให้ซ้ือหรือใช้

ผลิตภณัฑโ์ดยใชก้ลยทุธต่์างๆเช่นขนาดการรับประกนัและนโยบายดา้นราคาเป็นตน้ 

1.2 ปัจจยัน าเขา้ดา้นสงัคมวฒันธรรมเป็นปัจจยัท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัการคา้เช่นความคิดเห็น

ของเพื่อนบรรณาธิการหนงัสือพิมพว์ฒันธรรมชั้นทางสงัคมซ่ึงเป็นอิทธิพลภายในของบุคคลท่ีมีผล

ต่อการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภณัฑ์ 

2. กระบวนการ (Process) เพ่ือให้เขา้ใจถึงกระบวนการน้ีเราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ

ปัจจยัทางจิตวิทยาซ่ึงจะเป็นอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้หรือทศันคติ) ท่ีมีผลต่อ

กระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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ภาพที่ 2.2โมเดลการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : Schiffman&Kanuk (1994) 

 

อทิธิพลจากภายนอก

Input ความพยายามทางการตลาด สภาพแวดลอ้มทางสงัคมวฒันธรรม

ข้อมูล 1.       ผลิตภณัฑ์ 1.       ครอบครัว

2.       การส่งเสริมการขาย 2.       แหล่งขอ้มลูท่ีไมเ่ป็นทางการ

3.       ราคา 3.       แหล่งขอ้มลูท่ีไมใ่ช่เชิงการคา้

4.       ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.       ชนชั้นทางสงัคม

5.       วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย

กระบวนการ ขอบเขตปัจจยัทางจิตวิทยา

Process 1. แรงกระตุน้

2. การรับรู้

3. การเรียนรู้

4. บคุลิกภาพ

พฤติกรรมหลงัการตดัสินใจ

ผลลัพธ์

Output

การประเมินคา่หลงัการซ้ือ

1. การซ้ือเพ่ือทดลองใช้

การตระหนักถึงความตอ้งการ

การคน้หาขอ้มลูก่อนการซ้ือ

การประเมินทางเลือก ประสบการณ์

การซ้ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.การแสดงผลหรือพฤติกรรมท่ีแสดงออก (Output) คือพฤติกรรมการซ้ือและการประเมิน

หลงัการซ้ือวตัถุประสงคท์ั้งสองกิจกรรมน้ีเพ่ือท่ีจะเพ่ิมความพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ

ของพวกเขา 

3.1พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) ผูบ้ริโภคมีประเภทการซ้ืออยู่ 2 ประเภทคือ

ทดลองซ้ือ (Trail Purchase) และซ้ือซ ้ า (Repeat Purchase) ถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงหรือตรา

หน่ึงเป็นคร้ังแรกและซ้ือในปริมาณนอ้ยกว่าปกติการซ้ือน้ีจะถูกพิจารณาว่าเป็นการทดลองซ้ือนั่น

คือการทดลองคือรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคา้โดยผ่านการใช้

ตรงถา้ตราใหม่เป็นสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้ถกูคน้พบจากการทดลองใชว้่าท าให้เกิด

ความพึงพอใจมากกว่าตราสินคา้อ่ืนหรือตราเดิมท่ีใชอ้ยูผ่ ูบ้ริโภคก็จะท าการซ้ือซ ้าพฤติกรรมการ 

3.2การประเมินหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เมื่อผูบ้ริโภคใช้ผลิตภัณฑ์

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในระหว่างการทดลองใชพ้วกเขาก็จะท าการประเมินในดา้นของส่ิงท่ีพวกเขา

คาดหวงัซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบดงัน้ี 

3.2.1 สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหมายหวงัน าไปสู่ความรู้สึกเป็นธรรมชาติ 

3.2.2 สินคา้นั้นดีเกินความคาดหมายซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นบวก 

3.2.3 สินคา้นั้นไม่ดีเกินความคาดหมายซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 

สรุปการตัดสินใจของผูบ้ริโภคคือกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคโดย

ประกอบดว้ยการน าเขา้ขอ้มูลกระบวนการและพฤติกรรมท่ีแสดงออกซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัส่วน

ประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้น

การส่งเสริม 

จากการศึกษาคน้ควา้ต าราและเอกสารต่างๆผูว้ิจยัจะน าแนวคิดดงักล่าวมาประยุกต์ใชใ้น

แบบสอบถามในกรณีของผูบ้ริโภคท่ีมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ซ่ึงมีความสัมพนัธ์มีส่วนเก่ียวขอ้ง

อยา่งไรกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

2.1.3ประเภทของพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือ 

ประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยพฤติกรรมการซ้ือท่ีมี

ความสลบัซับซ้อนพฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความสงสัยพฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัยและ

พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือว่าพฤติกรรมการ

ซ้ือแตกต่างกนัตามประเภทของสินคา้เช่นการซ้ือแปรงสีฟันกบัรถยนต์แตกต่างกันโดยปกติการ

ตดัสินใจท่ีมีความสลบัซบัซอ้นมากมกัเก่ียวขอ้งกบัผูร่้วมในการซ้ือมากรายข้ึนและมีความละเอียด

รอบคอบมากข้ึนดงัภาพท่ี 2.3 แสดงประเภทพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีอิงระดบัการทุ่มเท

ความพยายามของผูซ้ื้อและระดบัความแตกต่างระหว่างตรายีห่อ้ต่างๆ 

 

 
ภาพที่ 2.3พฤติกรรมการซ้ือ 4 ประเภท 

ท่ีมา :อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) 

 

พฤติกรรมการซ้ือแบ่งไดอ้อกเป็น 4 ประเภทดงัน้ี 

1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) ผูบ้ริโภคใช้

พฤติกรรมแบบน้ีเม่ือเขาทุ่มเทความพยายามสูง (ด  าเนินการตามขั้นตอนของการตดัสินใจหลาย

ขั้นตอน) ในการซ้ือและมีการรับรู้ความแตกต่างท่ีส าคญัระหว่างตรายี่ห้อต่างๆสถานการณ์ชนิดน้ี

เกิดข้ึนเม่ือสินค้าราคาแพงสินคา้เก่ียวข้องกับการเส่ียงภยัสินคา้ท่ีซ้ือไม่บ่อยคร้ังนักและสินคา้ท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการแสดงออกตวัผูใ้ช ้

2. พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความสงสัย (Dissonance-reducing Buying Behavior) เกิดข้ึน

เม่ือผูบ้ริโภคมีการเก่ียวขอ้งและทุ่มเทความพยายามสูงกบัการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพงซ้ือไม่บ่อยหรือ

มีความเส่ียงมากแต่ผูบ้ริโภคดงักล่าวก็พบดว้ยว่าความแตกต่างระหว่างตรายีห่อ้ต่างๆมีนอ้ยมากเช่น

ผูบ้ริโภคซ้ือผา้ม่านส าหรับหอ้งรับแขกจะพบว่าเป็นการตดัสินใจท่ีตอ้งทุ่มเทความพยายามสูงเพราะ

ผา้ม่านแพงและเป็นการแสดงงานออกมาให้คนเห็นผูซ้ื้ออาจพิจารณาไดว้่าผา้ม่านตรายี่ห้อต่างๆ

พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความ พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหา

สลบัซบัซอ้น ความหลากหลาย

พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดความ พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสยั

สงสยั

ความแตกต่างระหวา่ง

ตรายีห่้องเพียง2-3อยา่ง

การทุม่เทความ

พยายามต ่า

การทุม่เทความ

พยายามสูง

ความแตกต่างท่ีส าคญั

ระหวา่งตรายีห่้อ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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และร้านต่างๆมีราคาใกลเ้คียงกบัในกรณีน้ีเน่ืองจากความแตกต่างของตรายี่ห้อท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดมี้

ไม่มากนกัผูซ้ื้ออาจจบัจ่ายไปตามร้านต่างๆเพื่อเรียนรู้ว่าแต่ละร้านขายผา้ม่านอย่างไหนบา้งมีอะไร

เสนอขายแต่ผูซ้ื้อก็จะซ้ือค่อนขา้งรวดเร็วมากเขาอาจสนใจท่ีจะซ้ือเพราะราคาดีหรือมีความสะดวก

ในการซ้ือ 

3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีติดเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) เกิดข้ึนในสถานการณ์ท่ี

ผูบ้ริโภคมีการทุ่มเทความพยายามนอ้ยและความแตกต่างระหว่างตรายีห่อ้มีนอ้ยเช่นการซ้ือน ้ าเปล่า

สินคา้ประเภทน้ีผูบ้ริโภคทุ่มเทความพยายามนอ้ยเพียงแต่ไปท่ีร้านใกลบ้า้นก็จะเห็นตราท่ีตอ้งการ

ถา้เขาจะซ้ือตราเดิมมนัก็เป็นเพราะนิสัยไม่ใช่เพราะความซ่ือสัตยต่์อตรายี่ห้อสูงผูบ้ริโภคมกัจะ

ทุ่มเทความพยายามต ่ากบัสินคา้ท่ีราคาต ่าและมกัจะซ้ือบ่อยมาก 

4. พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying Behavior) 

ผูบ้ริโภคก่อพฤติกรรมแบบน้ีในสถานการณ์ท่ีมีการทุ่มเทความพยายามต ่าแต่ความแตกต่างของตรา

ยีห่อ้ท่ีเขารับรู้ไดม้ีมากในกรณีเช่นน้ีผูบ้ริโภคมกัจะเปล่ียนตรายีห่อ้เช่นเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือช็อกโกแลต

ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือบางอยา่งเลือกช็อกโกแลตโดยไม่ตอ้งประเมินมากจากนั้นก็ประเมินตรายี่ห้อ

ท่ีมีการบริโภคแต่คร้ังต่อไปผูบ้ริโภคอาจซ้ือตราอ่ืนการเปล่ียนตรายี่ห้อเกิดข้ึนเพราะความตอ้งการ

ความหลากหลายมากกว่าเพราะความไม่พอใจ 

2.1.4ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมการตดัสินใจของผู้บริโภค 

อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543) ได้อธิบายปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ประการแรกคือปัจจยัท่ี

อยู่ภายในของบุคคล (Internal Variables) และประการท่ีสองคือปัจจยัท่ีอยู่ภายนอกของบุคคล 

(External Variables) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัภายในของบุคคลประกอบดว้ย 

1.1  ความตอ้งการ (Needs) หมายถึงส่ิงท่ีจ  าเป็นใดๆส าหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ

หรือกล่าวอีกนยัไดว้่าความตอ้งการเป็นเง่ือนไขท่ีจ  าเป็นตอ้งไดรั้บการบ าบดั 

1.2 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึงส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าให้บุคคล

กระท าหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอนแรงจูงใจท าให้รู้ถึงความต้องการและเป็นการให้

เหตุผลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการ 
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1.3 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีได้

สร้างข้ึนในตวัของบุคคลท่ีท าใหบุ้คคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆแรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีท าให้

บุคคลมีการกระท าตามความตอ้งการแต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีท าใหบุ้คคลกระท าในลกัษณะเฉพาะตวั

ของบุคคล 

1.4 การรู้ (Awareness) หมายถึงการมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งไดโ้ดยผา่นประสาททั้งหา้

ซ่ึงการรู้จะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอกในขณะท่ี

บุคลิกภาพเป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ีมีอยูภ่ายในตวัของบุคคลและการรู้ของผูบ้ริโภคเป็นการมอง

ถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายนอกของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีการตีความหมายส าหรับส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ห็นไดย้นิไดรู้้สึก 

1.5 การรับรู้การสมัผสัรู้ (Perception) หมายถึงการตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของ

หรือความคิดท่ีสงัเกตเห็นไดห้รืออะไรก็ตามท่ีถกูน าเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผ่านทาง

ประสาททั้ง 5 

1.6 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงใดๆในความนึกคิดของผูบ้ริโภคการ

ตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการได้ปฏิบัติประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของ

สญัชาตญาณ 

1.7 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึงกลุ่มกวา้งๆของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษย์

หรือความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

2. ปัจจยัภายนอกของบุคคลหรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มประกอบดว้ย 

    2.1 อิทธิพลของครอบครัว(Family Influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายใน

ครัวเรือน 

    2.2 อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคลทุก

คนกบัคนอ่ืนๆท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว 

    2.3 อิทธิพลของธุรกิจ(Business Influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจ

ร้านคา้หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคลและการโฆษณา 

 2.4 อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural Influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยู่ในตวัของ

บุคคลและการลงโทษในสงัคมท่ีพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสงัคมนั้น 

    2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได้ (Economic or Income Influences)เป็น

ขอ้จ ากดัหรือตวัก  าหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดท่ีส าคญัอย่างหน่ึงทางการตลาดเพราะการบริหาร

การตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้านักการตลาดจะใชส่้วนประสมทางการตลาดเป็น

เคร่ืองมือในการพฒันาใหส้อดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย 

2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด  

 Kotler (2000) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า เป็นกลุ่ม ของเคร่ืองมือ

ทางการตลาดท่ีองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

ธงชยั สันติวงษ์ (2540) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่าหมายถึง การ

ผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ท่ี

เสนอขายและระบบการจดัจ  าหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใชส้ าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

ตอ้งการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็น

ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจใหก้ลุ่มเป้าหมาย 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix 

หรือ4Ps) ไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใช้

ร่วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชร่้วมกนั เพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร 

สุดาดวง  เ รืองรุ จิระ  (2543) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix)

ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์, การจดัจ  าหน่าย, การก าหนดราคา,การส่งเสริมทางการตลาด หรือเรา

สามารถเรียกส่วนประกอบทางการตลาดไดอี้กอย่างหน่ึงว่า 4Ps ส่วนประสมทั้ง 4 ตวัน้ี  ทุกตวัมี

ความเก่ียวพนัโดย แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั  แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนท่ีจะ

วางกลยทุธ ์ว่าจะเนน้ส่วนใด 

จากความหมายขา้งตน้ พอจะสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนอง

ความ ตอ้งการแก่กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 
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ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีเกิดจากการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด แลว้

น ามาวางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด และเป็นการตลอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดนั้นประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) การจดัจ  าหน่าย (Place หรือ Distributions) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ

เรียกว่า 4P’s ดงัภาพท่ี 2.4 แสดงส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชก้บัตลาดเป้าหมาย (Target Market) 

เพื่อก  าหนดกลยทุธท์างการตลาดใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

 

 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.4ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชก้บัตลาดเป้าหมาย (Target Market) 

ท่ีมา : Philip Kotler (2000) 

 

2.2.2 ผลติภัณฑ์ (Product)  

ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือ

ความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจประกอบดว้ยส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ไดเ้ช่นบรรจุ

ภณัฑ์สีราคาคุณภาพตราสินค้าบริการและช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้าบริการ

สถานท่ีบุคคลหรือความคิด(Walker & Stanton Etzel .2001) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัคน

ส่วนประสมทางการตลาด 

1.ผลิตภณัฑ ์

- ความหลากหลาย 

- คุณภาพ 

- การออกแบบ 

- คุณลกัษณะ 

- ตราสินคา้ 

- การบรรจุ 

- ขนาด 

-บริการ 

-การรับประกนั 

- การรับคืนสินคา้ 

 

2. ราคา 

- ราคาทัว่ไป 

- ส่วนลด 

- ระยะเวลาช าระ

เงิน 

- ระยะเวลาการให้

สินเช่ือ 

3. การจดัจ าหน่าย 

- ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

- การเลือกคนกลาง 

- ท  าเลท่ีตั้ง 

- สินคา้คงเหลือ 

- การขนส่ง 

4. การส่งเสริมการตลาด 

- การส่งเสริมการขาย 

- การโฆษณา 

- การเร่งยอดขาย 

- การประชาสัมพนัธ์ 

- การตลาดทางตรง 
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หรือไม่มีตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้าบริการความคิดสถานท่ีองค์กรหรือบุคคล

ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้

ผลิตภณัฑส์ามารถขายไดก้ารก าหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1.ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentition) และ (หรือ) ความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

2.องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่นประโยชน์พ้ืนฐาน

รูปลกัษณ์คุณภาพการบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ฯลฯ 

3.การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ

บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลกูคา้เป้าหมาย 

4.การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

5.กลยทุธเ์ก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์

คุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ ์

1. คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทนของ

ผลิตภณัฑเ์กณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลกูคา้และคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั

ถา้สินค้าคุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ าถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินค้าก็ขาย

ไม่ได ้นกัการตลาดตอ้งพิจารณาว่าสินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ี

พอใจของ ผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพ่ือท่ีจะสร้างการยอมรับ 

2. ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็นรูปร่างลกัษณะท่ี

ลกูคา้สามารถมองเห็นไดแ้ละสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสมัผสัทั้ง 5 คือรูปรสกล่ินเสียงสมัผสัเช่น

รูปร่างลกัษณะรูปแบบการบรรจุภณัฑ์ เป็นตน้ 

3.ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกับ

ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการการตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือ

ต ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value)  

4. ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึงช่ือค าสัญลกัษณ์การออกแบบหรือ

ส่วนประสมของส่ิงดงักล่าวเพ่ือระบุถึงสินค้าและบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่มของ

ผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5. บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและการผลิตส่ิง

บรรจุหรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑบ์รรจุภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีใหเ้กิดการรับรู้คือการมองเห็นสินคา้เม่ือผูบ้ริโภค

เกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะน าไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑด์งันั้นบรรจุภณัฑจึ์งตอ้ง

มีความโดดเด่นโดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 

6. การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบลกัษณะการบรรจุหีบห่อซ่ึงปัจจยั

เหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดังนั้ นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญด้านการ

ออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค 

7. การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะสินคา้พวก
รถยนตเ์คร่ืองใชใ้นบา้นและเคร่ืองจกัรเพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้และ
รวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ฉะนั้นผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเป็นลายลกัษณ์
อกัษรหรือดว้ยค าพดูโดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั 3 ประเด็นคือ 

1.1 การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มลูท่ีสมบูรณ์ว่าผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหนกบัใครอย่างไรเมื่อ
สินคา้มีปัญหา 

1.2 การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 
1.3 การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลาขอบเขตความ

รับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
8. สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือเพราะสีท าใหเ้กิดอารมณ์ดา้นจิตวิทยา

ช่วยใหเ้กิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ์ 

9. การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการใหบ้ริการแก่

ลูกค้าของผูข้ายหรือผูผ้ลิตคือผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กับร้านค้าท่ีให้บริการดีและถูกใจเช่นการ

บริการหลงัการขายเป็นตน้ 

10. วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้

วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิตซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคว่าพอใจแบบ

ใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิตและความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 

11. ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ (Product 

Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงส าคัญท่ีธุรกิจต้องเผชิญและยงัเป็นปัญหาทาง

จริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัท าให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลิตภณัฑซ่ึ์งเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑท่ี์ท าใหเ้กิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิตท่ี

ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 

12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะต้องค านึงถึงประโยชน์และ

มาตรฐานของเทคโนโลยนีั้นซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพและ

ความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

13. ความเขา้กนัได ้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความ

คาดหวงัของลกูคา้และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้

14. คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีได้รับจากการใช้

ผลิตภณัฑซ่ึ์งผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีสูงกว่า

ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 

15. ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมี

ให้เลือกมากในรูปของสีกล่ินรสขนาดการบรรจุหีบห่อแบบลกัษณะเน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างกนัดงันั้นผูผ้ลิตจึงจ  าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพ่ือเป็นทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค

ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

สุมนา อยูโ่พธ์ิ (2530) ไดใ้ห้ผลิตภณัฑ์มีองค์ประกอบท่ีเพ่ิมเติมจาก 5 อย่างแรกคือสีสัน

คือความเหมาะสมความเขา้กบัผลิตภณัฑก์ารเชิญชวนการกระตุน้หรือการจูงใจของสีของผลิตภณัฑ์

ท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2541) ก็ไดใ้ห้ผลิตภณัฑ์มีองค์ประกอบท่ีเพ่ิมเติมอีกเช่นกนัคือการ

รับประกนัคือการใหก้ารรับรองดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑอ์าจโดยผูผ้ลิตหรือสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงซ่ึง

ถา้เกิดกรณีท่ีผลิตภณัฑมี์ความบกพร่องหรือไม่มีคุณภาพเพียงพอผูซ้ื้ออาจไดรั้บผลิตภณัฑ์ใหม่หรือ

ไดเ้งินคืนก็ได ้

ดงันั้นขอสรุปความหมายของผลิตภณัฑท่ี์ไดก้ล่าวขา้งตน้ว่า “ผลิตภณัฑ”์ หมายถึงส่ิงใดๆ

ก็ตามท่ีสามารถเสนอขายใหก้บัตลาดไดม้ีองคป์ระกอบคือลกัษณะสินคา้รูปแบบสีสนัตราสินคา้การ

หีบห่อระดบัคุณภาพและการรับประกนัโดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อ

เรียกร้องความสนใจแสดงการเป็นเจา้ของหรือเพื่อการอุปโภคบริโภค 

2.2.3 ราคา ( Price) 

ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพ่ือให้ไดผ้ลิตภณัฑ์

(Walker & Stanton Etzel.2001) หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเองราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคก็จะ

ตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาตาของลกูคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของ

ลกูคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 การแข่งขนั 

2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

จากการศึกษาความหมายของราคาจากบทความท่ีเก่ียวข้องพบว่าE. Jerome McCarthy 

(1990) ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538) สุชิน นะตะปา (2541) วีนา พนัธุรัตน์ (2543) สถาบนั

ฝึกอบรมวิชาการโรงแรมและการท่องเท่ียว (2545) และชลิตลิมปนเวช (2545) ไดใ้ห้ความหมายท่ี

เหมือนกนั 2 ประการคือ 

1. ราคาเป็นจ านวนเงินท่ีจ่ายออกไปตามป้าย 

2. ราคาเป็นตวักลางในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการ 

สุนิสา จนัทร์เลขา (2549) ไดใ้หค้วามหมายเพ่ิมเติมในแง่ท่ีว่าผูจ่้ายจะไดรั้บกรรมสิทธ์ิหรือ

เป็นเจา้ของเกิดอรรถประโยชน์ความสะดวกสบายและความพึงพอใจและราคายงัหมายรวมไปถึง

อีก 3 อยา่งคือ 

- ส่วนลดคือเป็นจ านวนเงินท่ีผูข้ายลดใหจ้ากราคาท่ีก  าหนดไวใ้นรายการเพื่อจูงใจ

ใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือทนัทีและซ้ือเพ่ิม 

- ส่วนยอมใหคื้อส่วนท่ีผูข้ายชดเชยใหก้บัผูซ้ื้อเหมือนท าใหผู้ซ้ื้อไดล้ดราคาลง 

- การใหเ้ครดิตคือการใหบ้ริการลกูคา้ท่ีมีความตอ้งการผ่อนช าระค่าสินคา้ท่ีมีเงิน

ไม่เพียงพอหรือไม่ตอ้งจะช าระเงินกอ้นใหญ่ในคราวเดียวอีกดว้ย 

ดงันั้นขอสรุปความหมายของราคาท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้ว่า “ราคา” หมายถึงจ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อ

จ่ายใหแ้ก่ผูน้  าเสนอเพ่ือเป็นการแลกเปล่ียนส าหรับสินคา้และบริการหรือส่ิงอ่ืนใดอนัจะท าให้ผูจ่้าย

ไดรั้บกรรมสิทธ์ิหรือเป็นเจา้ของเกิดอรรถประโยชน์ความสะดวกสบายและความพึงพอใจและยงั

หมายรวมไปถึงส่วนลดส่วนยอมใหแ้ละการใหเ้ครดิตดว้ย 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คุณสมบัตทิี่ส าคญัของราคา(Kotler.1997)  

1. การก าหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งก  าหนดราคาสินคา้ตั้งแต่มีการพฒันาผลิตภณัฑ์

หรือเม่ืออีการแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่หรือในเขตพ้ืนท่ีใหม่หรือเม่ือมีการ

เข้าประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวางต าแหน่งคุณภาพผลิตภัณฑ์กับราคา

อยา่งไรในแต่ละตลาด 

2. การใหส่้วนลด (Price Discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 

2.1 ส่วนลดเงินสดคือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อส าหรับการช าระเงินโดยเร็ว 

2.2 ส่วนลดปริมาณคือการลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมากซ่ึงควรหกักบัลูกคา้ทุก

คนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนัและไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้ายการให้ส่วนลดอาจให้ตามค าสั่งซ้ือแต่

ละงวดหรือใหต้ามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 

2.3 ส่วนลดตามฤดูกาลคือการให้ส่วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการนอกฤดูกาล

เช่นโรงแรมตัว๋เคร่ืองบินท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า 

3. การใหร้ะยะเวลาในการช าระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period and Credit 

Term) คือการใหร้ะยะเวลาในการช าระเงินส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลาท่ีก  าหนด

ไวด้งันั้นราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคไดถ้า้ผูบ้ริโภคคิดว่ากาแฟ

สดมีมีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการแลว้ก็มีแนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคาของกาแฟสดหาก

มีราคาสูงกว่ากาแฟส าเร็จรูปหรือกาแฟโบราณ 

2.2.4การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 

ช่องทางการจดัจ  าหน่าย หมายถึง การน าสินคา้ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ย 2 หนา้ท่ี คือ งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจดั

จ าหน่ายและการกระจายตวัสินคา้ โดยปกติการเคล่ือนท่ีของสินคา้จะไม่ด  าเนินไปดว้ยตนเองแต่จะ

ข้ึนอยูก่บัทางการจดัจ  าหน่ายท่ีมีกิจกรรมการตลาดต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งอยู่ ทั้งจากสถาบนัท่ีท าการขาย 

คนกลาง และหลายฝ่ายจนกว่าจะถึงมือผูบ้ริโภคสุดทา้ย ทั้งสถาบนัการคา้ และคนกลางต่างก็เป็น

ช่องทางการจ าหน่าย ส่วนส าคญัท่ีควรค านึงถึงช่องทางการจดัจ  าหน่าย ไดแ้ก่ 

1. สถานท่ีจดัจ  าหน่าย เป็นช่องทางท่ีจะท าให้สินคา้ถึงมือผูบ้ริโภคไดพ้บกนั สถานท่ีจดั

จ  าหน่ายสะดวก สามารถหาไดง่้าย กระจายอยูต่ามแหล่งชุมชน จะท าใหสิ้นคา้สามารถกระจายไปสู่

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
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2. การวางสินค้า ณ จุดขาย ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลายของสินคา้ การจดัวางสินค้า          

ณ จุดขายเป็นอีกกลยทุธห์น่ึงท่ีดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค โดยแสดงออกถึงความแตกต่างของ

ตวัผลิตภณัฑ ์

วธิีเลอืกจ านวนคนกลางในช่องทางการจ าหน่าย 
1. เลือกคนกลางกระจายครอบคุลมใหม้ากท่ีสุด (Intensive Distribution) จะเลือกใชค้น

กลางทุกรายท่ีสนใจ และยอมรับท่ีจะจ าหน่ายสินค้าให้ ต้องการกระจายสินค้าไปในช่องทาง
จ าหน่ายใหม้ากท่ีสุดท่ีจะมากได ้เพื่อใหสิ้นคา้ไปถึงผูบ้ริโภคจ านวนมาก เมื่อมีความหนาแน่นของ
ช่องทางจ าหน่ายมากกว่า ย่อมต้องการมีโอกาสในการขายมากกว่า เหมาะส าหรับสินคา้ประเภท
สะดวกซ้ือ สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชต้อ้งการซ้ือบ่อยๆ และค านึงถึงความสะดวกของแหล่งซ้ือเป็น
ส าคญั 

2. เลือกคนกลางเฉพาะท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม (Selective Distribution) เป็นการเลือก
เฉพาะคนกลางท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมกบัผลิตภณัฑท่ี์จ  าหน่าย อาจตอ้งการความรู้ดา้นเทคนิคหรือมี
ความสามารถในการจดัตกแต่งร้าน มีฐานะการเงินมัน่คง สัง่ซ้ือสินคา้ไดม้ากในระดบัท่ีตอ้งการ ท่ี
ส าคญัมีความสามารถในการขายและตั้งใจท่ีจะขายสินคา้ มีการส่งเสริมการขายให้สินคา้ของเรา
อยา่งจริงจงั การเลือกใชค้นกลางมากๆ โดยไม่คดัเลือกในบางคร้ัง อาจไดค้นกลางท่ีมีขนาดเล็กไป 
ไม่ตั้งใจช่วยขายสินคา้ใหเ้รา กิจการจะไม่ไดป้ระโยชน์จากช่องทางจ าหน่ายนั้น จึงควรเลือกเฉพาะ
รายท่ีจะท างานม่ีประสิทธิภาพเท่านั้น เหมาะส าหรับขายวสัดุใชส้อยต่างๆ 

3. เลือกคนกลางท่ีดีท่ีสุดเพียงรายเดียวในอาณาเขตขยายหน่ึง (Exclusive Distribution) 
ในสินคา้ท่ีมีลกูคา้นอ้ยราย ผูข้ายรู้จกัลกูคา้ดี ควรใชช่้องทางการจ าหน่ายท่ีสั้น แต่เม่ือตลาดอยู่ไกล
ออกไป การดูแลลูกค้าอาจจะไม่ดีพอ จึงต้องการคนกลางมาช่วยดูแลลูกค้าเฉพาะท้องถ่ิน เช่น 
กิจการขายอุปกรณ์หรือเคร่ืองจกัรผลิต หรือคอมพิวเตอร์ ตอ้งการขยายการขายไปต่างจงัหวดั อาจ
จดัหาคนกลางเพียงรายเดียวท่ีมีความพร้อมทั้งเงินทุน สถานท่ี บุคลากร และอ านาจบารมีในทอ้งถ่ิน
ต่างๆ มาเป็นคนกลาง (ตัวแทน) ในจังหวัดหน่ึง อาจจะด าเนินการด้วยระบบการให้สิทธิ 
(Franchise) ท่ีนิยมใชก้นัมาก การท่ีมีตลาดขนาดเลก็ ผูซ้ื้อมีนอ้ยราย การเพ่ิมจ านวนคนกลางไม่ช่วย
ใหจ้  าหน่ายไดม้ากข้ึน และอาจเป็นการเก่ียงงอนในการดูแลบริการลกูคา้อยา่งใกลชิ้ด 

 
ประเภทการจดัจ าหน่าย 
การจดัจ  าหน่ายการคา้ส่ง (Wholesaling) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ไปเพ่ือ

ขายต่อ อาจขายใหโ้รงงานอุตสาหกรรม ขายให้กบัพ่อคา้รายอ่ืน หรือขายให้กบัพ่อคา้ปลีก ดงันั้น
หนา้ท่ีของพ่อคา้คนส่งจะเขา้มาช่วยกระจายสินคา้แทนผูผ้ลิต 
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บริการท่ีไดรั้บจากการคา้ส่ง (Function Provided by Wholesaling) เมื่อมีผูค้า้ส่งอยู่ใน
ช่องทางจ าหน่ายก็หมายความว่าผูค้า้ส่งนั้น จะตอ้งสามารถใหบ้ริการและเป็นประโยชน์แก่ช่องทาง
จ าหน่ายได ้ผูค้า้ส่งในช่องทางการจ าหน่ายจะเป็นตวัเช่ือมระหว่างผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก ดงันั้นหน้าท่ี
ของผูค้า้ส่งจึงใหบ้ริการแก่ทั้งผูค้า้ปลีกและผูผ้ลิต 

บริการท่ีผูค้า้ส่งใหแ้ก่ผูค้า้ปลีก (Functions provided retailers) 
- ผูค้า้ส่งจะเขา้มาช่วยคาดคะเนความตอ้งการของตลาด 
- จดักลุ่มของสินคา้ใหม่ (Regroup goods) 
- การเก็บรักษาสินคา้คงเหลือ (Carry Stock) 
- การใหบ้ริการทางดา้นสินเช่ือ (Grant credit) 
- จดัหาขอ้มลูและใหค้  าแนะน าต่างๆ (Provide information and advisory services) 
- บริการท่ีผูค้า้ส่งใหแ้ก่ผูผ้ลิต (Functions provided for producers) 
- ท าหนา้ท่ีช่วยผูผ้ลิตในการขาย (Provides part of selling function) 
- ท าหนา้ท่ีในดา้นการเก็บรักษาสินคา้ (Store inventory) 
- ผูค้า้ส่งเขา้มาใหค้วามช่วยเหลือทางดา้นการเงิน (Help finance) 
- ลดความเส่ียงภยัเน่ืองจากสินเช่ือ (Reduce credit risk) 
- ใหข้อ้มลูทางการตลาด (Provide market information) 
- ประเภทของกิจการคา้ส่ง (Type of wholesaling intermediaries) 

 

การจ าแนกประเภทกิจการคา้ส่ง แบ่งไดห้ลายหลกัเกณฑ ์การจ าแนกประเภทกวา้งๆ จะ
แบ่งตามลกัษณะการเป็นเจา้ของกิจการ ซ่ึงมีอยู ่3 ประเภท คือ 

1. กิจการคา้ส่งท่ีเป็นของผูผ้ลิต (Manufactures Owned Wholesaling) ดว้ยเหตุผลหลาย
ประการท าใหผู้ผ้ลิตบางรายตอ้งด าเนินการขายส่งดว้ยการเปิดหน่วยงานเพื่อปฏิบติังานขาย อาจเปิด
ด าเนินการในลกัษณะเป็นสาขาจดัจ  าหน่าย (Sale Branch) ส านักงานขาย (Sale Office) ห้างแสดง
สินคา้ต่างๆ (Trade Show) หรือผูผ้ลิตพืชผลเกษตร อาจน าผลิตผลไปเปิดร้านจ าหน่ายเองตามตลาด
ขายส่ง เช่น ปากคลอตลาด หรือตลาดไท (รังสิต) ตลาดส่ีมุมเมือง เป็นตน้ 

2. กิจการคา้ส่งอิสระ (Independent Wholesaling) เป็นธุรกิจท่ีเปิดข้ึนด าเนินการเป็นคน
กลางหรือพ่อคา้ในช่องทางการจ าหน่ายเป็นกลุ่มกิจการคา้ส่งท่ีมากท่ีสุดและแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มตวัแทนคนกลางและพ่อคา้ส่ง 

3. กิจการคา้ส่งท่ีเป็นของผูค้า้ปลีก (Retailer Owned) ผูค้า้ปลีกมีการรวมตวัเปิดกิจการ
การคา้เพื่อสร้างอ  านาจต่อรองกบัผูผ้ลิตหรือพ่อคา้ส่งอ่ืนๆ หรือเพื่อประหยดัในเร่ืองตน้ทุนสินคา้
และการขนส่ง จะเปิดด าเนินการ 2 รูปแบบ คือ สหกรณ์ (Cooperatives) และส านักงานจดัซ้ือ 
(Buying Office) 
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2.2.5การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

วุฒิศกัด์ิ พิศสุวรรณ (2547) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง ข้อมูลการติดต่อ

ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ใช้เพ่ือแจ้งข่าวสารและจูงใจ

ผูบ้ริโภค ในเร่ืองเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และบริการ การจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาด จึงเก่ียวขอ้ง

กบัการก าหนดเป้าหมายและวิธีการ เพื่อส่ือสารให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดท้ราบถึงคุณลกัษณะ

ของผลิตภณัฑห์รือบริการต่างๆ เพื่อจูงใจใหต้อ้งการผลิตภณัฑ์ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้  

Walker & Stanton Etzel(2001) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อ

สร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) 

ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า  (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบั

ผูซ้ื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 

Selling) ท าการขายและการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการองค์การอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication 

หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย

ร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

การโฆษณา (Advertising) 

เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารหรือผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดท่ีตอ้ง

มีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Belch, 2001) กลยทุธใ์นการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

1.กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising Tactics)  

2.กลยทุธส่ื์อ (Media Strategy)  

การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 

เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกบับุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด (Belch. 2001) หรือเป็นการเสนอขายโดย

หน่วยงานขายเพ่ือใหเ้กิดการขายและสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบัลกูคา้งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

1.กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy)  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management)  

 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) 

หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด

เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นักงานขาย 

(Walker & Stanton Etzel.2001) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้

คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ  าหน่ายการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

1.การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  
2.การกระตุน้คนกลางเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  
3.การกระตุน้พนกังานขายเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน (Sales Force 

Promotion)  
 

การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR)  
1.การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือตราสินคา้

หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นส่ือกระจายเสียง
หรือส่ือส่ิงพิมพเ์ป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์

2.การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations หรือ PR) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมี

การวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อนโยบายให้เกิด

กบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Walker & Stanton Etzel. 2001) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกัน

ภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และ
การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

1.การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการ
ต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีทั้งน้ี
ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆเพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้เช่นใชส่ื้อโฆษณาและ
แคตตาลอ็ก (Arachchige,G.J. 2002)  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็น
ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้านผูรั้บฟังหรือผูช้มให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้ง
ข่าวสารซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรงหรือส่ิงอ่ืนเช่นนิตยสารวิทยุโทรทัศน์หรือป้ายโฆษณา 
(Arachchige,G.J. 2002)  

3.การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผา่นส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ตเพ่ือส่ือสารส่งเสริมและขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไร
และการคา้เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 

3.1การขายทางโทรศพัท ์

3.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

3.3 การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ก 

3.4 การขายทางโทรทศัน์วิทยหุรือหนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจใหล้กูคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง

เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

ดงันั้นจึงจ  าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาเลือกใชว้ิธีการต่างๆเหล่าน้ีเขา้ดว้ยกนัให้เป็นการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดเช่นกาแฟสดมุ่งท่ีจะส่ือสารโฆษณาทั้ งทางโทรทัศน์

หนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารนอกจากนั้นยงัมีการส่งเสริมการขายโดยการลดราคาสินคา้การแถมสินคา้

เป็นตน้ 

 

2.3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าส าหรับผู้ชาย 

 

2.3.1ความหมายของผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 

จากการศึกษาความหมายของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าจากบทความท่ีเก่ียวข้องพบว่า

ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเป็นส่วนหน่ึงของเคร่ืองส าอางดงันั้นจึงขอท าความเขา้ใจความหมายของ

เคร่ืองส าอางเสียก่อนจึงจะพดูถึงความหมายของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ภายหลงั 

จากบทความท่ีนิยามความหมายของเคร่ืองส าอางไวห้ลายบทความซ่ึงไดท้ าการศึกษา

ความหมายของแต่ละบทความพบว่าสุภาพร ศิริรัตน์ (2548)  และสุพิน ดิษฐสกุล (2548) ไดใ้ห้

ความหมายท่ีเหมือนกนัในแง่มุม 3 ประการนั่นคือ 1.เคร่ืองส าอางเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชท้าผิวหนัง

ภายนอก 2.มีวตัถุประสงค์ในการใชป้ระการแรกคือเพื่อท าความสะอาดผิวหนังและ 3.เพื่อความ

สวยงามของผวิหนงัโดยในจ านวนน้ีมี 2 บทความคือของสุภาพร ศิริรัตน์และสุพิน ดิษฐสกุลท่ีไดใ้ห้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ความหมายของเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างจากบทความอ่ืนเพ่ิมเขา้มาคือเคร่ืองส าอางมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ

เปล่ียนรูปลกัษณะบางประการของผูใ้ช ้

ดงันั้นขอสรุปความหมายของเคร่ืองส าอางจากความหมายต่างๆท่ีได้กล่าวขา้งตน้ว่า 

“เคร่ืองส าอาง” หมายถึงผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ าหรับผวิหนงัหรือส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายดว้ยการทา

ภายนอกโดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือใชท้ าความสะอาดผิวใช้ปกปิดร้ิวรอยบนผิวสร้างความสวยงาม

ใหแ้ก่ผวิหรือเปล่ียนแปลงรูปลกัษณะบางประการใหแ้ก่ผวิ 

2.3.2 ประเภทของผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 

ในการศึกษาประเภทของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้นั้นไดท้ าการศึกษาความหมายจาก
บทความท่ีเก่ียวขอ้งไดผ้ลการศึกษาเป็นดงัน้ี 

โมนา อศัวิษณุ (2544) ไดท้ าการแบ่งผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออกเป็น5 ประเภทดงัน้ี 
1. ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้หมายถึงผลิตภณัฑท่ี์ใชเ้พ่ือลา้งส่ิงสกปรกออกซ่ึง

ส่ิงสกปรกก็มีตั้ งแต่เหง่ือของเราเองไขมนัท่ีหลั่งออกมาจากต่อมไขมนัเช้ือโรคบนผิวทั้งเช้ือ
แบคทีเรีย (Bacteria) เช้ือยสีต ์(Yeast) รวมทั้งส่ิงสกปรกจากภายนอกซ่ึงมีอยู่มากมายเพ่ิมข้ึนทุกวนั
โดยเฉพาะมลภาวะฝุ่ นละอองเขม่ารถยนตค์วนัเสียละอองน ้ ามนัรวมถึงสารเคมีต่างๆ 

2. ผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผ้วิขาวข้ึนหมายถึงผลิตภณัฑท่ี์มีสารท าใหผ้วิขาวข้ึนซ่ึงสารแต่ละ
ตวัมีคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนัไปเช่นสารท่ีมีสีขาวและมีคุณสมบติัทึบแสงสารท่ีมีคุณสมบติัเร่งการ
หลุดลอกของผวิหนงัสารท่ีมีคุณสมบติัป้องกนัแสงแดดเป็นตน้ 

3. ผลิตภณัฑป้์องกนัและลดปัญหาสิวหมายถึงผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัช่วยป้องกนัการ
เกิดสิวช่วยรักษาอาการอกัเสบของสิวและปกป้องไม่ใหเ้กิดสิวซ ้าข้ึนมาใหม่โดยส่วนมากผลิตภณัฑ์
ป้องกนัและลดปัญหาสิวนั้นจะเป็นผลิตภณัฑค์วบคุมและลดความมนั 

4. ผลิตภณัฑ์ลดร้ิวรอยหมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัชะลอและป้องกนัร้ิวรอยท่ี
เกิดข้ึนบนผิวหน้าโดยผลิตภณัฑ์จะตอ้งประกอบไปดว้ยสาร 2 ชนิดคือสารท่ีกระตุน้ไฟโบบลาส 
(Fibroblast) ท่ีเป็นเซลลท่ี์ท าหน้าท่ีในการสร้างเส้นใยคอลลาเจน (Collagen) และสารท่ีไปท าลาย
เอนไซมท่ี์จะไปท าลายเสน้ใยคอลลาเจนและอีลาสติน (Elastin)  

5. ผลิตภณัฑป้์องกนัแดดหมายถึงผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัปกป้องผิวจากแสงแดดทั้งยู
วีเอ (UVA), ยวูีบี (UVB), แสงท่ีมองเห็นได ้ (Visible Light) และรังสีอินฟราเรด (Infrared) โดย
ผลิตภณัฑ์จะมีสารเคมีท่ีมีหน้าท่ีดูดซบัรังสีอลัตราไวโอเลต (Ultraviolet) และฉาบผิวไวแ้ลว้ท า
หนา้ท่ีสะทอ้นรังสีออกไป 

นนทลิกานต์ สุริยวฒัน์ (2546) ได้ท าการแบ่งผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าออกเป็น              
7 ประเภทดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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32 
 

 
 

1. ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหน้า (Cleanser) คือผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัช าระลา้ง
ส่ิงสกปรกท่ีตกคา้งอยูบ่นผวิหนา้โดยคุณสมบติัผลิตภณัฑล์า้งหนา้ท่ีดีนั้นจะตอ้งลา้งออกง่ายไม่ตอ้ง
ออกแรงขดัถทู  าลายน ้ าหล่อเล้ียงผวิและไม่ท้ิงไขมนัไวม้ากเกินไปจนอุดตนัรูขุมขน 

2. ผลิตภณัฑ์กระชบัรูขุมขน (Toner) คือผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยในการกระชบัรูขุมขนของ
ใบหนา้เน่ืองจากมีส่วนผสมของแอสตริเจนโดยอาจใชโ้ทนเนอร์เพื่อช่วยชะลา้งคราบคลีนเซอร์ท่ียงั
หลงเหลืออยูแ่ละท าใหผ้วิรู้สึกสดช่ืนแต่ขณะเดียวกนัอาจท าใหผ้วิแหง้เกินไปได้ 

3. ผลิตภณัฑเ์พ่ิมความชุ่มช้ืน (Moisturizer) คือผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัช่วยเพ่ิมความ
ชุ่มช้ืนหรือกล่าวง่ายๆว่าเพ่ิมสารอาหารใหแ้ก่ผวิหนา้ผลิตภณัฑน้ี์ควรใชค้วบคู่กบัผลิตภณัฑ์ป้องกนั
แดดเพื่อการปกป้องผวิหนา้ท่ีดียิง่ข้ึน 

4. ผลิตภณัฑข์ดัผวิหนา้ (Scrub) คือผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยในการขดัเซลลผ์ิวหน้าท่ีตายแลว้
หลุดลอกออกและนอกจากจะเป็นการท าความสะอาดขยะส่วนเกินบนผิวแลว้ยงัช่วยกระตุน้การ
ไหลเวียนของเหลวใตผ้วิและกระตุน้ใหผ้วิผลิตเซลลใ์หม่ออกมาทดแทนใหเ้ร็วยิง่ข้ึน 

5. ผลิตภณัฑ์เคลือบบ ารุงผิว (Mask) คือผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยกระตุน้การไหลเวียนของ
ของเหลวใตผ้ิวบ ารุงให้ผิวชุ่มช่ืนกลบัมามีชีวิตชีวาถา้การทามอยส์เจอไรเซอร์เป็นการให้อาหาร
ประจ าวนัแก่ผวิการมาสก์ก็ไม่ต่างกบัการให้อาหารเสริมปลอบประโลมผิวหลงัจากแบกรับภาระ
หนกัๆจากมลภาวะแสงแดดแอลกอฮอลห์รือการพกัผ่อนไม่เพียงพอท่ีเป็นตน้เหตุท าให้ผิวขาดน ้ า
แหง้และร่วงโรย 

6. ผลิตภณัฑป้์องกนัแดด (Sunscreen) คือผลิตภณัฑท่ี์มคุีณสมบติัปกป้องผวิหนา้จาก
แดดควรใชค้รีมกนัแดดท่ีสามารถกนัไดท้ั้งยวูีเอและยวูีบีไดโ้ดยค่าเอสพีเอฟ (SPF) แสดงว่าสามารถ
กนัรังสียวูีบีไดโ้ดยเลือกท่ีมค่ีาเอสพีเอฟ 25 ข้ึนไปส่วนค่ายวูีเอนั้นจะก าหนดเป็นค่าพีเอ (PA) แลว้
ตามดว้ยเคร่ืองหมายบวก (+) ค่าสูงสุดคือบวกส่ี (++++)  

7. ครีมส าหรับทารอบดวงตา (Eye Cream) คือผลิตภณัฑ์ท่ีใชร้อบดวงตาโดยเฉพาะ
อายครีมแบ่งตามคุณลกัษณะไดค้ร่าวๆเป็นสองประเภทประเภทแรกคืออายครีมส าหรับคนท่ีตามี
รอยด าคล ้าหรือมีถุงใตต้าอายครีมชนิดน้ีจะอุดมไปดว้ยส่วนผสมจ าพวกกาเฟอีนหรือสารสกดัจาก
พืชต่างๆอยา่งคาโมมายล ์(Chamomile) ท่ีช่วยลดถุงใตต้าและรอยคล ้าโดยการดูดน ้ าออกจากผิวท า
ใหผ้วิตึงตวัหรือมีสารช่วยกระจายแสงประเภทท่ีสองนั้นคืออายครีมท่ีใชใ้นการตา้นร้ิวรอยท าให้ร้ิว
รอยจางลง 

เมื่อพิจารณาจากประเภทของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าขา้งตน้ท่ีไดก้ล่าวไวข้อเลือกใช้
ประเภทของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของนนทลิกานต์ สุริยวฒัน์ (2546) เพื่อเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง
ประเภทของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เน่ืองจากว่าการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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นทลิกานตสุ์ริยวฒัน์แบ่งไดอ้ยา่งละเอียดกว่าและมีความครอบคลุมผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีอยู่ใน
ปัจจุบนัมากกว่า 

2.3.3 ตราสินค้าของผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าส าหรับผู้ชายทีจ่ าหน่ายในประเทศไทย 

ตารางที่ 2.2 ตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 

ล า 
ดับ 

ช่ือตรา
ผลติ 
ภัณฑ์ 

รูปตราผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

บริษัทผู้ผลติ 

ผลติ 
ภัณฑ์
ท า

ความ
สะอาด
ผิวหน้า 

ผลติ 
ภัณฑ์ที่
ท าให้
ผิวขาว 

ผลติ 
ภัณฑ์
ป้องกนั
และลด
ปัญหา
สิว 

ผลติ 
ภัณฑ์
ลดร้ิว
รอย 

ผลติ 
ภัณฑ์
ป้องกนั
แดด 

1 โอเลย ์
 

    

บริษทัพรอคเตอร์ 
แอนด ์แกมเบิล เท
รดด้ิง (ประเทศ

ไทย) 

2 ลอรีอลั 

 

    
บริษทัลอรีอลั 
(ประเทศไทย) 

3 Vasaline 

 

    

บริษทัยูนิลีเวอร์ 
ไทย เทรดด้ิง 

จ ากดั  

4 พอนดส์ 

 

    

บริษทัยูนิลีเวอร์
ไทย เทรดด้ิง 

จ ากดั 

5 นีเวีย 
 

    

บริษทั ไบเออร์สด๊
อรฟ (ประเทศ

ไทย)  

6 บีโอเร 

 

    

บริษทั คาโอ คอม
เมอร์เชียล 

(ประเทศไทย) 
จ ากดั  

7 ทรอส 
 

    
บริษทั ไบโอ

คอนซูเมอร์ จ ากดั  

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) 

ล าดั
บ 

ช่ือตรา
ผลติ 
ภัณฑ์ 

รูปตราผลติภัณฑ์ 

ประเภทของผลติภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

บริษัทผู้ผลติ 

ผลติ 
ภัณฑ์
ท า

ความ
สะอาด
ผิวหน้า 

ผลติ 
ภัณฑ์ที่
ท าให้
ผิวขาว 

ผลติ 
ภัณฑ์
ป้องกนั
และลด
ปัญหา
สิว 

ผลติ 
ภัณฑ์
ลดร้ิว
รอย 

ผลติ 
ภัณฑ์
ป้องกนั
แดด 

8 สมูทอี 

 

    
บริษทั สมูทอ ี

จ ากดั  

 

2.4งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 

อุษา ลิมปธนโชติ (2545:บทคัดย่อ) ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูช้ายท่ีใช้

เคร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผิวหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาความแตกต่างของทศันคติ

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการใชเ้คร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงผิวหน้าจากการศึกษาพบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีเป็นเพศชายและใชเ้คร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผิวหน้าส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมีอายุ

ระหว่าง 20-29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนและรายไดไ้ม่เกิน

10,000 บาทดา้นพฤติกรรมของผูช้ายท่ีใชเ้คร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผิวหน้าพบว่าเคร่ืองส าอางท่ี

นิยมใชม้ากท่ีสุดคือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ทัว่ไปใชเ้พ่ือรักษาผวิหนา้และใชป้ระจ าทุกวนั สถานท่ีท่ี

ซ้ือบ่อยท่ีสุดคือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป การส่งเสริมการตลาดท่ีจูงใจมากท่ีสุดคือการโฆษณาในส่ือ

ส่ิงพิมพแ์ละการลดราคาพิเศษตามล าดบั ส าหรับทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

ใชเ้คร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผิวหน้าพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณสมบติั

และคุณภาพสินคา้ ดา้นราคาเห็นว่าควรมีฉลากแสดงราคาท่ีชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี

ความเห็นว่าเคร่ืองส าอางควรจ าหน่ายในซุปเปอร์เซนเตอร์เพราะมีให้เลือกไดห้ลายขนาดและ ดา้น

การส่งเสริมการตลาดมีความเห็นใหม้ีพนกังานแนะน าสินคา้ณจุดขายและการโฆษณาท่ีเหมาะสม

ท่ีสุดคือการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ ์

รัตติยา อุบลบาน (2548: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางเพ่ือบ ารุงผิวหน้า

ของผูช้ายในจงัหวดัขอนแก่นผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง  20 - 29 ปี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การศึกษาระดบัปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน  10,000 บาท

กลุ่มตวัอยา่งใชเ้คร่ืองส าอางประเภทโฟม/เจลเหตุผลส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

เพ่ือบ ารุงรักษาผวิหนา้คือซ้ือเพ่ือรักษาผวิหนา้และใชเ้ป็นประจ าโดยซ้ือคร้ังละ 1 ช้ินราคาไม่เกินช้ิน

ละ 500 บาทบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเพ่ือบ ารุงรักษาผวิหนา้มากท่ีสุดคือตนเอง

ผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีซุปเปอร์มาร์เก็ต/ร้านสะดวกซ้ือในการซ้ือเคร่ืองส าอางแต่ละ

คร้ังส่ิงท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงเป็นอนัดับแรกคือคุณภาพของเคร่ืองส าอางรองลงมาคือราคาของ

เคร่ืองส าอางและความสะดวกในการซ้ือตามล าดบัแหล่งผลิตเคร่ืองส าอางและตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค

เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือเคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศไทยแต่ใชช่ื้อตราสินคา้ต่างประเทศผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัขอ้มลูดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายแต่ไม่ให้

ความส าคญักบัขอ้มลูดา้นการส่งเสริมการตลาดเม่ือซ้ือเคร่ืองส าอางเพ่ือบ ารุงรักษาผวิหนา้ 

พรเพชร แกว้อ่อน (2550: บทคดัย่อ)  ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผวิส าหรับผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัไดแ้ก่

ผูช้ายท่ีเคยใช้เคร่ืองส าอางเพื่อบ ารุงรักษาผิวส าหรับผูช้ายท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อายุมากกว่า 25 - 35 ปีวุฒิการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีและมีรายได้ต่อเดือน 

30,000 บาทข้ึนไปผลการวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ใชเ้คร่ืองส าอางขนาดกลางส่ิงท่ีค  านึงถึงในการซ้ือคือคุณภาพของสินคา้แหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลคือ

โทรทัศน์แหล่งข้อมูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคือการบอกต่อโดยบุคคลสถานท่ีซ้ือคือซุปเปอร์

สโตร์บุคคลท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือตวัผูบ้ริโภคเองและปัจจยัในการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือคือคุณภาพจากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกซ้ือกับ

สถานภาพส่วนบุคคลพบว่าข้ึนอยูก่บัอาย ุ2 รายการข้ึนอยู่กบัวุฒิการศึกษา 2 รายการและข้ึนอยู่กบั

รายไดต่้อเดือน 5 รายการผลการวิจยัเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

พบว่าโดยภาพรวมผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้าน

ผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาใหค้วามส าคญัในระดบัมากส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลางผลการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยั

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลดา้นอายพุบว่าโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั

เมือ่พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายไม่แตกต่างกนั 

สุพรรณ กนัธิมา (2552: บทคดัย่อ) ศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑรั์กษาฝ้าของบุคลากรทางการแพทยใ์นเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงด าเนินการศึกษาเชิงส ารวจ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(Survey Method)โดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลและท า

การสุ่มกลุ่มตวัอย่างจากพ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครพบว่ากลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิงเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 31-40 ปีสถานภาพสมรสเป็นผูม้ีการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรีมีรายไดโ้ดยเฉล่ีย 20,001-25,000 บาทและมีอาชีพเป็นพนักงานตอ้นรับ/ประชาสัมพนัธ์

ซ่ึงพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการใชค้รีมเป็นประจ ารู้จกัยี่ห้อครีม

รักษาฝ้าอเมลา-เอก๊ซ์มากท่ีสุดและใชผ้ลิตภณัฑ์ครีมรักษาฝ้าผสมสารกนัแดดโดยใชค้รีมรักษาฝ้า

คร้ังแรกเน่ืองจากยี่ห้อเป็นท่ียอมรับและไดรั้บค าแนะน าในการเลือกใชค้รีมรักษาฝ้าจากเพ่ือนซ่ึง

รายไดแ้ละอาชีพมีผลต่อการเลือกแหล่งในการซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาฝ้า 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที่ 3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดท้ าการก าหนดวิธีด  าเนินการวิจยัตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
 3.4 การวิเคราะห์ขอ้มลู 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู 
 

3.1 ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 
 3.1.1 ประชำกรที่ใช้ในกำรวจิยั 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 3.1.2 ขนำดกลุ่มตวัอย่ำง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดจ้ากการสุ่มแบบบงัเอิญจากผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงค านวณหาขนาด
ตวัอยา่ง โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% (ศิริชยั กาญจนวาสีและคณะ.2535) คือ  
 
                                                       n =                                                                           (3.1)            
 
เมื่อ Z = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 95%  
 e = ค่าความคลาดเคล่ือนจากค่าประชากรโดยการวจิยัซ่ึงก  าหนดท่ีร้อยละ5 
 n = ขนาดตวัอยา่งท่ีจะท าการศกึษา 
 
เมื่อท าการแทนค่าในสูตร ไดด้งัน้ี 
    n =  1.962 /4 (0.05)2  
      =   384.16 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูว้ิจัยจึงก  าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคร้ังน้ีเท่ากับ 400 คน เผื่อส ารองไวก้รณีตอบ
แบบสอบถามไม่ครบถว้นสมบูรณ์ 
 3.1.3 กำรสุ่มตวัอย่ำง 
 ขั้นที่ 1 ใชว้ิธีการก าหนดตวัอย่างจากพ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีจ  านวนครัวเรือน
สูงสุด 8 เขต จาก 50 เขต (ส านกับริหารการทะเบียนกรุงเทพมหานคร.2554) ไดแ้ก่ เขตบางแค เขต
บางเขน เขตสายไหม เขตคลองสามวา เขตดอนเมือง เขตบางขุนเทียน เขตลาดกระบงัและเขต
จตุจกัร 

ขั้นที่ 2 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดยเลือก
เก็บตวัอย่างห้างสรรพสินคา้  (ไดแ้ก่ ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต เช่น บ๊ิกซี 
โลตสั เดอะมอลล ์เซนทรัล แม็กแวลู ท็อป เป็นตน้) ท่ีอยู่ในเขตท่ีสุ่มไดใ้น ขั้นท่ี 1 จาก 8 เขต ใน
กรุงเทพมหานครตามสดัส่วนดงัน้ี 
 
ตำรำงที่ 3.1 การกระจายแบบสอบถามในเขตต่างๆ ของกรุงเทพมหานคร 

ล าดบัท่ี เขต จ านวนตวัอยา่ง (ชุด) 
1 เขตบางแค 50 
2 เขตบางเขน 50 
3 เขตสายไหม 50 
4 เขตคลองสามวา 50 
5 เขตดอนเมือง 50 
6 เขตบางขุนเทียน 50 
7 เขตลาดกระบงั 50 
8 เขตจตุจกัร 50 
 รวม 400 

 
 ขั้นที่ 3 ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งตามหา้งสรรพสินคา้ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้าย ใหก้บัผูท่ี้ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายโดยแจกแบบสอบถามให้ตอบ จน
บริโภคครบจ านวนตวัอยา่งในแต่ละเขต จนไดจ้  านวนรวม 400 คน  
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3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิยั 
 
 เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการ เก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยค ร้ัง น้ี เ ป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) จ  านวน 400 ชุด โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูต้อบแบบสอบถามเอง โดยมีขั้นตอนการ
สร้างแบบสอบถามดงัต่อไปน้ี 

3.2.1  ลกัษณะเคร่ืองมอื 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 
แบบสอบถำมตอนที่ 1 เป็นค าถามเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็น

แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) มีจ  านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ 
ระดบัการศึกษา รายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพการสมรส ลกัษณะค าถามมีค  าตอบ
ให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) จ  านวน 1 ขอ้ (ขอ้ 1) และแบบสอบถามท่ีค าถามมีหลาย
ค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) จ  านวน 5 ขอ้ (ขอ้ 2-6) ตามล าดบั 

แบบสอบถำมตอนที่ 2 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวน 7 ขอ้ (ขอ้ 7-13) โดยลกัษณะ
ค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 

แบบสอบถำมตอนที่ 3 เป็นค าถามเก่ียวกับระดับความส าคัญของส่วนประสมทาง
การตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร มีจ  านวน 24 ขอ้ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) มี 5 ระดบั คือ  
 คะแนน 5 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนน 4 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 

คะแนน 3 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนน 2 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 

คะแนน 1 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
แบบสอบถำมตอนที่ 4 เป็นค าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง

ผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ จ  านวน 24 ขอ้ ประกอบดว้ย 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval 
Scale) มี 5 ระดบั คือ  
 คะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 คะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

คะแนน 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
 คะแนน 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

คะแนน 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

3.2.2 กำรสร้ำงเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ผูว้จิยัไดด้  าเนินการดงัต่อไปน้ี 

1. ท าการศึกษาคน้ควา้ ขอ้มูลจากเอกสาร ต าราทางวิชาการ วารสาร ส่ือส่ิงพิมพ ์
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพือ่ก  าหนดขอบเขตและแนวทางในการจดัท าแบบสอบถาม 

2. สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
ห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานครจัดพิมพ์แบบสอบถามร่างเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา
วิทยานิพนธแ์ละอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธร่์วมเพื่อตรวจสอบ ขอค าแนะน า และพิจารณาความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถามเพ่ือปรับปรุงแกไ้ข 

3. น าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีไดรั้บการแกไ้ขแลว้ไปตรวจสอบความเท่ียงตรง
และความเหมาะสม โดยขอความอนุเคราะห์ผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิง
เน้ือหา รวมไปถึงความชดัเจนของการใชภ้าษาในเชิงวิจยั ซ่ึงผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 3 ท่าน ดงัตารางท่ี 3.2 

 
ตำรำงที่ 3.2 รายช่ือต าแหน่ง และสถานท่ีปฏิบติังานของผูท้รงคุณวุฒิ 

รายช่ือ ต าแหน่ง สถานท่ีปฏิบติังาน 
1. ดร. ชลิตา ศรีนวล   อาจารยป์ระจ าวิทยาลยัการบริหารและ

การจดัการ 
สถาบนัเทคโนโลยีพระ
จอมเกล้าเจ้าคุณทหาร
ลาดกระบงั 

2. ดร. พยตั  วุฒิรงค ์  รองผูอ้  านวยการดา้นบริหารทรัพยสิ์น
ทางปัญญาและการสร้างสรรค์เชิง
พาณิชย ์

สถาบนัวิวฒัน์
เทคโนโลยแีละ
นวตักรรมแห่ง
มหาวิทยาลยัมหิดล 

3. คุณวีระวฒัน์  เหลืองอ าพล Retail  Business Strategy Manager King Power 
International Co.,Ltd. เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4. น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแลว้ น าไปเสนอผูเ้ช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบความ

เท่ียงตรง ตามเน้ือหา (Content Validity) และตรวจสอบความถกูตอ้งของภาษาแลว้น าไปแกไ้ข 
6. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กับกลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอย่างจ  านวน 30 คน เพื่อน าผลไป
หาค่าความเช่ือมัน่ โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α – Coefficient) ของ Cronbrach (กัลยา        
วานิชยบ์ญัชา.2545) ค่าแอลฟาท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่า
ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มากแสดงว่ามีความเช่ือมัน่ โดยค่าความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถามเก่ียวกับระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย โดยรวมมีค่า 0.941  และความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม
เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย โดยรวมมีค่า 0.902 

7. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดสอบดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ตาม
วิธีของ Cronbach’Alpha Coefficient มาน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ ์และอาจารยท่ี์ปรึกษา
วิทยานิพนธร่์วม ใหพิ้จารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง  

3.3 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

 การวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครโดยมี
แหล่งขอ้มลูในการศึกษาคน้ควา้ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 1. ขอ้มลูปฐมภูมิ อนัจะเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามท่ีไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 คน โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการ ดงัน้ี 
 - ขอจดหมายจาก วิทยาลยัการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้
เจา้คุณทหารลาดกระบงั เพื่อขอความอนุเคราะห์ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากสถานท่ี ท่ีตอ้งการ
เก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 - ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มลู โดยแจกแบบสอบถามยงักลุ่มตวัอยา่ง และอธิบายวิธีการตอบ 
 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ หลงัจากท่ีไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมา ผูว้ิจยัจะท าการด าเนินการ
ตรวจสอบความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมดก่อนน าไปวิเคราะห์
ขอ้มลู ร่วมกบัเอกสารอ่ืนๆ ท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้รวบรวมงานวิจยั บทความ วารสาร เอกสาร 
สมัมนา สถิติในรายงานต่างๆ ทั้งของภาครัฐและเอกชน เพ่ือเป็นส่วนประกอบของเน้ือหา 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 เมื่อไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมาแลว้ ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการ
จดัท าขอ้มลูดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู ้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหัสตามท่ีได้
ก  าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ 
 3. การประมวลผลขอ้มูล โดยน าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาบนัทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์ เพื่อวิเคราะห์เชิงพรรณนาและทดสอบ
สมมติฐาน 
 4. น าขอ้มลูจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงบรรยายกบัแบบสอบถามดงัน้ี 

แบบสอบถำมตอนที่ 1 เป็นค าถามเก่ียวกับ ปัจจัยส่วนบุคคล น าข้อมูลท่ีไดม้าจดัเป็น
หมวดหมู่ หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) ของตัวแปร น าเสนอในรูปของตารางพร้อม
อธิบาย 

แบบสอบถำมตอนที่ 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมการซ้ือ น าขอ้มูลท่ีไดม้า
จดัเป็นหมวดหมู่ หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร น าเสนอในรูปของตาราง
พร้อมอธิบาย 

แบบสอบถำมตอนที่ 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด โดยน าขอ้มลูท่ีไดม้า
วิเคราะห์ขอ้มลูโดยวิธีการทางสถิติ โดยการหาค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของ
ทุกตวัแปรตามเป็นรายขอ้ และน าเสนอในรูปตารางพร้อมค าอธิบาย 

การแปลความหมายของค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 
ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 

4.201 – 5.000 มากท่ีสุด 
3.401 - 4.200 มาก 
2.601 – 3.400 ปานกลาง 
1.801 – 2.600 นอ้ย 
1.000 – 1.800 นอ้ยท่ีสุด 

 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.000 – 0.999 หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับ
ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก 
 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่  1.000 ข้ึนไป หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับ
ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แบบสอบถำมตอนที่ 4 เป็นค าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายของผูบ้ริโภค ในดา้นต่างๆ โดยน าขอ้มลูท่ีไดม้าวิเคราะห์ขอ้มลูโดยวิธีการทาง
สถิติ โดยการหาค่าเฉล่ียเลขคณิต และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของทุกตวัแปรตามเป็นรายข้อ 
และน าเสนอในรูปตารางพร้อมค าอธิบาย 

การแปลความหมายของค่าเฉล่ียของระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายของผูบ้ริโภค 

ค่าเฉล่ีย ระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
4.201 – 5.000 มากท่ีสุด 
3.401 - 4.200 มาก 
2.601 – 3.400 ปานกลาง 
1.801 – 2.600 นอ้ย 
1.000 – 1.800 นอ้ยท่ีสุด 

 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.000 – 0.999 หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ไม่แตกต่างกนัมาก 
 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่  1.000 ข้ึนไป หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายแตกต่างกนัมาก 
 3.4.5 การทดสอบสมมติฐาน 
ตำรำงที่ 3.2 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวจิยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ ดา้นการประเมินทางเลือก 

Multiple Linear Regression 
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ตำรำงที่ 3.5 (ต่อ) 
สมมติฐานการวจิยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

Multiple Linear Regression 

สมมติฐานท่ี 6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ โดยรวม 

Multiple Linear Regression 

 
3.5 สถิตทิี่ใช้ในกำรวจิยั 
 
 3.5.1 สถิตเิชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 
 เป็นสถิติท่ีน ามาใชบ้รรยายคุณลกัษณะของขอ้มูล ท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่มประชากรท่ี
น ามาศึกษา ไดแ้ก่ 
 3.5.1.1 ค่ำร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มลูแบบสอบถามในตอนท่ี 1 เก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนบุคคล และแบบสอบถามตอนท่ี 2 เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้าย 
   
   ร้อยละ =                        (3.3) 
 
 3.5.1.2 ค่ำเฉลีย่เลขคณติ (Arithmetic Mean) ใชส้ าหรับวิเคราะห์ขอ้มลูแบบสอบถาม
ในตอนท่ี 3 เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และแบบสอบถามตอนท่ี 4 เก่ียวกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย (พวงรัตน์ ทวีรัตน์.2543) 
 

จ  านวนของขอ้มลูยอ่ย X 100 
จ านวนรวมทั้งหมด 
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      =                                 (3.4) 

  
  เมื่อ  X หมายถึง คะแนนของแต่ละคน 
     หมายถึง ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่มตวัอยา่ง 
         หมายถึง ผลรวมของค่าต่างๆของกลุ่มตวัอยา่ง 
    n หมายถึง จ  านวนคนทั้งหมด 
 3.5.1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) ใชส้ าหรับวิเคราะห์และแปล
ความหมายของขอ้มูลต่างๆ ร่วมกบัค่าเฉล่ียในแบบสอบถามตอนท่ี 3 และแบบสอบถามตอนท่ี 4 
เพื่อแสดงถึงลกัษณะการกระจายของคะแนน โดยใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2544) 
 

    S.D. =                  (3.5)

  
  เมื่อ  S.D. หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
    X หมายถึง คะแนนของแต่ละคน 
    n หมายถึง จ  านวนคนทั้งหมด 
 3.5.2 สถิตเิชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 
 เป็นสถิติ ท่ีใช้สรุป ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายของผูท่ี้ซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า หรือก าลงัตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ดงัน้ี 
 3.5.2.1 กำรวิเครำะห์กำรถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression 
Analysis) (มนสั ไพฑูรยเ์จริญลาภ. 2553) 
 เป็นการศึกษาถึงอิทธิพลตวัแปรอิสระ (Independent Variable) หลายตวัร่วมกนัว่าจะ
มีผลกระทบต่อตวัแปรตาม (Dependent Variable) อยา่งไรบา้ง ซ่ึงตวัแบบความสัมพนัธ์ระหว่างตวั
แปรอิสระและตวัแปรตามเรียกว่าตวัแบบการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ เขียนไดเ้ป็น 
 

                                                       (3.6)                   
 
 เมื่อ            =     ค่าสงัเกตท่ี  ของตวัแปรตามของประชากร เมื่อ  = 1,2,...,  
         =     ค่าสงัเกตท่ี  ของตวัแปรอิสระท่ี  เมื่อ  = 1,2,…,  
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          =     ค่าท่ีตดัแกน Y ของสมการเสน้ตรง (เมื่อ  ทุกค่าเป็น 0) 
          =     ค่าสมัประสิทธ์ิของการถดถอยบางส่วน (Partial Regression 
Coefficient) 
           =     ค่าความคลาดเคล่ือนท่ี  

               =     จ  านวนตวัแปรอิสระ 

               =     ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 
  
  ขอ้สมมติ (Assumption) ของการวิเคราะห์ถดถอย 
 1.     มีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) โดยมค่ีาคาดหมาย (Expected 
Value) เป็นศนูยแ์ละมีความแปรปรวนคงท่ี 
  2.    และ ส าหรับ  เป็นอิสระต่อกนั 
  3.    แต่ละค่าเป็นอิสระต่อกนั 
  โดยทัว่ไปในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นพหุคูณจะใชเ้มตริกซ์เป็นเคร่ืองมือ
โดยก าหนดค่าต่างๆดงัน้ี 
 
 สมกำรกำรถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ 
  ค่าประมาณของ  ท่ีค  านวณไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง เขียนเป็นสมการเรียกว่าสมการการ
ถดถอยเชิงเสน้พหุคูณ โดยมีสมการดงัน้ี  

                                                                       (3.7)                   
 

 โดยท่ี  เป็นค่าประมาณของ  และ เป็นค่าประมาณของ 
 ตามล าดบั ในการหาตวัประมาณ  ของ  จะหา

ได้โดยใช้วิธี Least squares method ในการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณจะใชเ้มตริกซ์เป็น
เคร่ืองมือ ไดมี้สูตรในการประมาณค่าดงัน้ี 
 

                                                                                                                     (3.8)                   
 เมื่อก  าหนดให ้
 

, ,  
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  การทดสอบสมการความถดถอยเชิงซอ้นโดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนจ าแนก
แบบทางเดียว โดยมีสมมติฐานคือ 
 

   0 
    อยา่งนอ้ยมี  อยา่งนอ้ย 1 ค่า ≠ 0, เมื่อ  = 1,2,…,  

  เมื่อ  เป็นค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) ซ่ึงแสดงอตัราการ
เปล่ียนแปลงค่า สูตรท่ีใชใ้นการค านวณ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546)    
     

                                                                                             (3.9)                   
   

  เมื่อ                        =     จ  านวนตวัแปรอิสระ 

                                                     =    ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 
                                                    =    ค่าเฉล่ีย 

 เปรียบเทียบค่า F ท่ีไดจ้ากการค านวณกบัค่า F ท่ีไดจ้ากตารางท่ี df = n – k – 1 เมื่อ
ก  าหนดระดบันยัส าคญั α เท่ากบั 0.05 และ 0.01 
 ถา้ค่า F ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบัค่า F ท่ีไดจ้ากตาราง ท่ีระดบั
นยัส าคญั α จะยอมรับ H1 แสดงว่า X ทั้ง k ตวั ไม่ส่งผลต่อ Y ในรูปเชิงเสน้ 
 ถา้ค่า F ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่ามากกว่าค่า F ท่ีไดจ้ากตาราง ท่ีระดบันัยส าคญั α 
จะปฏิเสธ H0 แสดงว่ามี Xi อย่างน้อย 1 ตวัท่ีส่งผลต่อ Y ในรูปเชิงเส้น จึงตอ้งทดสอบต่อไปว่า Xi 
ตวัใดมีความสมัพนัธก์บั Y โดยใชส้ถิติทดสอบเก่ียวกบัสมัประสิทธ์ิการถดถอยทดสอบต่อไป 
 การทดสอบนยัส าคญัของค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient)  
 สมมติฐาน 

0 

 0 
 สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

                                                                                                                (3.10)                   

 
 เมื่อ   หาไดจ้ากการถอดรากก าลงัสองของ Var (bj) ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร 

 
                                                                                                           (3.11)                   
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  เมื่อ   คือค่าความแปรปรวนของความคลาดเคล่ือน ซ่ึงประมาณไดจ้ากสูตร 
 

                                                                                                             (3.12)                   
                

 เปรียบเทียบค่า t ท่ีไดจ้ากการค านวณกบัค่า t ท่ีไดจ้ากตารางท่ี df = n – k – 1 เมื่อ
ก  าหนดระดบันยัส าคญั α เท่ากบั 0.05 และ 0.01 
 ถา้ค่า t ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบัค่า t ท่ีไดจ้ากตาราง ท่ีระดบั
นัยส าคญั α จะยอมรับ H0 แสดงว่าค่า  = 0 นั่นคือ ตวัแปร Xj ไม่ส่งผลต่อตวัแปร Y ในเชิง
เสน้ตรง 
 ถา้ค่า t ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่ามากกว่าค่า t ท่ีไดจ้ากตาราง ท่ีระดบันัยส าคญั α จะ
ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 แสดงว่าค่า  ≠ 0 นัน่คือ ตวัแปรตาม Xj ส่งผลต่อตวัแปร Y ในเชิงเสน้ตรง 
 
กำรแปลควำมหมำย  
 เมื่อ  มีนยัส าคญั แปลความไดว้่าเมื่ออิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ี j เปล่ียนแปลงไป 
1 หน่วย ค่าของตวัแปรตามจะเปล่ียนแปลงไป   หน่วย เมื่ออิทธิพลของตวัแปรอิสระอ่ืนๆคงท่ี 
 

สัมประสิทธิ์กำรตดัสินใจ (Coefficient of determination, ) 
 ในการใชส้มการไปพยากรณ์ค่า Y หรือ  บ่งบอกถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์
โดยบอกใหท้ราบถึง สดัส่วนหรือร้อยละความแปรปรวนของ Y ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้ว้ยสมการ
การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณ ค านวณจากสูตร 
 

                              × 100, 0 ≤ R2 ≤ 1                                       (3.13)                   

            
  การก าหนดค่าตวัแปร  ในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้  าหนดค่าของตวัแปรต่างๆดงัน้ี 
        =     จ านวนตวัแปรอิสระ คือ 4 
        =     400 
       =    กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า(BP) ไดแ้ก่ การ
รับรู้ถึงความตอ้งการ(PK) การคน้หาขอ้มูล(DS) การประเมินทางเลือก(EC) การตดัสินใจซ้ือ(DB) 
และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ(AB) 
   X1      =    PD = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
                  X2    =    PR = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
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   X3       =    PL = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
   X4    =    PM = ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ‘‘กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ” ผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวม
ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย จ  านวน 400 คนและใช้
โปรแกรม ส าเร็จรูปทางสถิติ ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงมีการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่ง
ออกเป็น 5 ตอนดงัน้ี 
 4.1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 4.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 
 4.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัระดบัความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 
 4.4 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับ
ผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
   4.5 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 ขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศ้ึกษาได้ท าการสุ่มแจก
แบบสอบถามไปยงักลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัแสดงตารางท่ี 4.1 
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ตารางที่ 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

 อายุa 

มากกวา่ 12 ปี แต่ไม่เกิน 20 ปี 
มากกวา่ 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี 
มากกวา่ 30 ปี แต่ไม่เกิน 40 ปี 

 
50 
281 
69 

 
12.50 
70.25 
17.25 

รวม 400 100.00 
สถานภาพสมรสb 

โสด 
สมรส  

 
372 
28 

 
93.00 
7.00 

รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากว่า 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช 
อนุปริญญา / ปวส 
ปริญญาตรี 
สูงกว่าปริญญาตรี 

 
21 
21 
25 
308 
25 

 
5.25 
5.25 
6.25 
77.00 
6.25 

รวม 400 100.00 
อาชีพ 
     นกัเรียน / นิสิต /นกัศกึษา 
     ขา้ราชการ  
     พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
     ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
     อ่ืนๆ 

 
295 
6 
9 
71 
19 

 
73.75 
1.50 
2.25 
17.75 
4.75 

รวม 400 100.00 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ)  
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
    มากกว่า 10,000 บาท-20,000 บาท 
    มากกว่า 20,000 บาท-30,000 บาท 
    มากกว่า 30,000 บาท-40,000 บาท 

 
11 
373 
8 
4 

 
2.75 
93.35 
2.00 
1.00 

มากกว่า 40,000 บาท-50,000 บาท 
     มากกว่า 50,000 บาท 

3 
1 

0.75 
0.25 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุ a อาย ุมากกว่า 40 ปี แต่ไม่เกิน 50 ปี และ มากกว่า 50 ปี ไม่มีผูต้อบแบบสอบถาม 

          b สถานภาพ หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ไม่มีผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายมีขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลดงัต่อไปน้ี 
  อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย 
ส่วนใหญ่มีอายมุากกว่า 12 ปีแต่ไม่เกิน 20 ปี ซ่ึงมีจ  านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 รองลงมาคือ 
อายมุากกว่า 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี มีจ  านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.25 และอายมุากกว่า 30 ปี แต่
ไม่เกิน 40 ปี มีจ  านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 ตามล าดบั 

 สถานภาพการสมรส พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้าย ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีจ  านวน 372 คน คิดเป็นร้อยละ 93.00 รองลงมาคือ 
สถานภาพสมรส มีจ  านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 

 ระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้าย ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมีจ  านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.00 
รองลงมาคือระดบัสูงกว่าปริญญาตรี มีจ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ซ่ึงเท่ากบักบั อนุปริญญา 
/ ปวส. มีจ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 โดยระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีจ  านวน 21 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 ซ่ึงเท่ากบัระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ หรือ ต ่ากว่า มีจ  านวน 21 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.25ตามล าดบั 
 อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย 
ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน / นิสิต /นักศึกษา มีจ  านวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.75 รองลงมาคือ 
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ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีจ  านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 และอาชีพอ่ืนๆ มีจ  านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.75 พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 ซ่ึงขา้ราชการ มีจ  านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  ตามล าดบั 

 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้าย ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 บาท  มีจ  านวน 373 คน คิดเป็นร้อย
ละ 93.35 รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีจ  านวน 11 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.75 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 20,000 บาท  มีจ  านวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.00 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท มีจ  านวน4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00  
ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท มีจ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 
และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียมากกว่า 50,000 บาท มีจ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั 
 

4.2   ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชายใน
ห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 จากข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ในด้านต่างๆ ของผูบ้ริโภคท่ี
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู ้ชายในห้างสรรพสินค้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.2 
 
ตารางที่ 4.2 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ จ  านวน ร้อยละ 
1.  ช่วงอายท่ีุเร่ิมใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 

ไม่เกิน 20 ปี 
มากกว่า 20ปี -30 ปี 

มากกว่า 30 ปี-40 ปี 

 

325 
73 
2 

 

81.25 
18.25 
0.50 

รวม 400 100.00 
   

   เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ จ  านวน ร้อยละ 

2.  เหตุผลท่ีส าคญัในการใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
ใชเ้พื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ 

ใชเ้พื่อแกปั้ญหาผวิหนา้ 

ใชต้ามผูอ่ื้น เช่น เพ่ือน ญาติ เป็นตน้ 

ใชต้ามสมยันิยม (แฟชัน่) 

 
110 
257 
17 
16 

 
27.50 
64.25 
4.25 
4.00 

รวม 400 100.00 
3.  เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือเคร่ืองผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
     ราคาสินคา้ 
     ความสะดวกในการซ้ือ 
     คุณภาพของสินคา้ 
     เป็นท่ีนิยมในหมู่เพื่อนฝงู/สงัคม 
     มีการจดัรายการพิเศษ  
     อ่ืนๆ 

 
63 
43 
274 
8 
11 
1 

 
15.75 
10.75 
68.50 
2.00 
2.75 
0.25 

รวม 400 100.00 
4.  ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ 
ผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอย  
ผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผ้วิขาว 
ผลิตภณัฑป้์องกนัแดด 
ผลิตภณัฑป้์องกนั และลดปัญหาสิว 

 
202 
46 
29 
18 
101 

 
50.50 
11.50 
7.25 
4.50 
25.25 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ)  

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ จ  านวน ร้อยละ 
5. ตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจ า 

ตราสินคา้โอเลย ์ 
ตราสินคา้พอนดส์ 
ตราสินคา้ลอรีอลั 
ตราสินคา้นีเวีย 
ตราสินคา้วาสลีน                     
ตราสินคา้บีโอเร      
ตราสินคา้ทรอส                           
ตราสินคา้สมทูอี 
อ่ืน  ๆ 

 
29 
22 
31 
167 
42 
2 
21 
44 
42 

 
7.25 
5.50 
7.75 
41.75 
10.50 
0.50 
5.25 
11.00 
10.50 

รวม 400 100.00 
6.  ประเภทหา้งสรรพสินคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เป็นประจ า 
     ซูเปอร์เซ็นเตอร์  
     หา้งสรรพสินคา้  
     ซูเปอร์มาร์เก็ต  
     ร้านคา้ปลีกในรูปการขายส่ง  
     ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้พิเศษ  
     อ่ืนๆ 

 
153 
65 
48 
4 

111 
18 

 
38.25 
16.25 
12.00 
1.00 
27.75 
4.50 

รวม 400 100.00 
7. ราคาเฉล่ียในการซ้ือผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ต่อคร้ัง 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 100 บาท  
มากกว่า 100 บาท - 200 บาท 
มากกว่า 200 บาท - 300 บาท  
มากกว่า 300 บาท 

 
35 
190 
92 
83 

 
8.75 
47.50 
23.00 
20.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับ
ผูช้าย มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดงัต่อไปน้ี 
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 ช่วงอายุที่เร่ิมใช้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชายเป็นคร้ังแรก พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วนใหญ่มีช่วงอายุไม่เกิน 20 ปี มีจ  านวน 325 คน 
คิดเป็นร้อยละ 81.25 รองลงมาคือ ช่วงอายุมากกว่า 20 ปี-30 ปี มีจ  านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.25 โดยช่วงอายมุากกว่า 30 ปี-40 ปี มีจ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

 เหตุผลที่ส าคญัในการใช้ผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ส่วนใหญ่ใชเ้พื่อแกปั้ญหาผวิหนา้ มีจ  านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.25 
รองลงมาคือ ใชเ้พื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ มีจ  านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 โดย ใชต้ามผูอ่ื้น 
เช่น เพ่ือน ญาติ เป็นตน้ มีจ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 และใชต้ามสมยันิยม(แฟชัน่) มีจ  านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 

 เลือกซ้ือเคร่ืองผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วนใหญ่ค านึงถึงคุณภาพสินคา้ มีจ  านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้ มีจ  านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 โดยค านึงถึงความสะดวกในการซ้ือ 
มีจ  านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 ซ่ึงค  านึงถึงดา้นการจดัรายการพิเศษ มีจ  านวน 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.75 เป็นท่ีนิยมในหมู่เพื่อนฝูง/สังคม มีจ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00  และอ่ืนๆ มี
จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั 
 ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าที่ใช้เป็นประจ า พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ส่วนใหญ่ใชผ้ลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหน้า มีจ  านวน 202 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑป้์องกนัและลดปัญหาสิว มีจ  านวน 101 คน คิดเป็นร้อย
ละ 25.25 โดยผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอย มีจ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ ผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้ผิวขาว มี
จ  านวน29 คน ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50  
 ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชายที่ใช้อยู่ เป็นประจ า พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้า ส่วนใหญ่ ใชต้ราสินคา้นีเวีย มีจ  านวน 167 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 รองลงมาคือตราสินคา้สมูทอี มีจ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 โดย
ตราสินคา้วาสลีน มีจ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ซ่ึงเท่ากบัตราสินคา้อ่ืนๆท่ี มีจ  านวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ10.50 ซ่ึงตราสินคา้ลอรีอลั มีจ  านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตราสินคา้โอเลย ์มี
จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 ตราสินคา้พอนด ์มีจ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50  ตราสินคา้
ทรอส มีจ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 และตราสินคา้บีโอเร มีจ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.50 ตามล าดบั 
 ประเภทห้างสรรพสินค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ี
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ส่วนใหญ่ซ้ือท่ีซูปเปอร์เซนเตอร์ มีจ  านวน 153 คน คิดเป็นร้อย
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ละ 38.25 รองลงมาคือร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้พิเศษ มีจ  านวน 111 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.75 โดยห้างสรรพสินคา้ มีจ  านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 ซึงซูเปอร์มาร์เก็ต มี
จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00  ร้านอ่ืนๆ มีจ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และร้านคา้ปลีก
ในรูปการขายส่ง มีจ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั  

ราคาเฉลี่ยในการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าต่อคร้ัง พบว่า กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ี
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ส่วนใหญ่มีราคาเฉล่ียมากกว่า 100 บาทแต่ไม่เกิน 200 บาท มี
จ  านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.50 รองลงมาคือ ราคาเฉล่ียมากกว่า 200 บาทแต่ไม่เกิน 300 บาท 
มีจ  านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 โดยราคาเฉล่ียมากกว่า 300 บาท มีจ  านวน 83 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.75 และราคาเฉล่ียต ่ากว่าหรือเท่ากบั 100 บาท มีจ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 ตามล าดบั 
 

4.3   ผลการวเิคราะห์เกี่ยวกับระดับความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ    
 ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าส าหรับผู้ชาย 
 
 จากขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นต่าง ๆ ซ่ึง
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลผูศ้ึกษาได้ท าการสุ่มแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ี
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู ้ชายในห้างสรรพสินค้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในการให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด โดยผลการวิเคราะห์ส่วน
ประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงใชก้ารวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ไดผ้ลการวิเคราะห์ในดงัแสดงในตารางท่ี 4.3 - 4.7  
 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน 
 ประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.384 0.479 มากท่ีสุด 2 
2. ดา้นราคา 4.379 0.481 มากท่ีสุด 3 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 4.392 0.498 มากท่ีสุด 1 

4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 4.233 0.544 มากท่ีสุด 4 
โดยรวม 4.347 0.501 มากท่ีสุด - 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้าย ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก ท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.347 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับความส าคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.501 และเมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.392 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.498 
 ล าดับที่ 2 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.384 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 
0.479 
 ล าดับที่ 3 ดา้นราคา พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.379 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.481 
 ล าดับที่ 4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.233 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.544 
 
ตารางที่ 4.4   ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดับท่ีของ   

ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 

1. ผลิตภณัฑม์ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ 4.325 0.600 มากท่ีสุด 5a 
2. ผลิตภณัฑ์สะอาด ไม่มีส่ิงแปลกปลอมเจือ

ปน 
4.325 0.626 มากท่ีสุด 5a 

3. ผลิตภณัฑ์ทาแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึม
ซบัเร็ว 

4.444 0.667 มากท่ีสุด 2 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



59 

 

ตารางที่ 4.4  (ต่อ) 
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 

4. ผลิตภณัฑ์ไดรั้บการรับรองจากสถาบันท่ีมี
ช่ือเสียง 

4.312 0.570 มากท่ีสุด 7 

5. บรรจุภณัฑม์ีความทนัสมยั ทนทาน สวยงาม 4.382 0.623 มากท่ีสุด 4 
6. ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีเช่ือถือและท่ีนิยม 4.418 0.616 มากท่ีสุด 3 
7. ผลิตภณัฑม์ีคุณสมบติัหลายๆอยา่งไวใ้นขวด

เดียวกนั เช่น หนา้ขาวข้ึน ลบร้ิวรอย 
4.481 0.595 มากท่ีสุด 1 

โดยรวม 4.384 0.479 มากท่ีสุด - 
หมายเหตุ  a หมายถึงล าดบัท่ีเท่ากนั 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหน้าส าหรับ
ผูช้าย ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.384 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.479 และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบัติหลายๆอย่างไวใ้นขวดเดียวกนั  พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.481 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญั ไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.595 
 ล าดับที่ 2 ผลิตภัณฑ์ทาแล้วไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมซับเร็ว พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.325 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญั ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.667 
 ล าดับที่ 3 ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีเช่ือถือและเป็นท่ีนิยมของลูกคา้ พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.418 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญั ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.616 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ล าดับที่ 4 บรรจุภณัฑม์ีความทนัสมยั ทนทาน สวยงาม พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.382 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบั
ความส าคญั ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 4.623 
 ล าดับที่ 5 ผลิตภณัฑมี์หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.325 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญั 
ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.600  
        ผลิตภัณฑ์สะอาด ไม่มีส่ิงแปลกปลอมเจือปน อยู่ในล าดับเดียวกัน พบว่า
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.325 และ
ผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับความส าคัญ ไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.626 
 ล าดับที่ 7 ผลิตภัณฑ์ได้รับการรับรองจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.312 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญั ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.570 
  
ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน 
 ประสมทางการตลาดในดา้นราคา 

ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 
1. ผลิตภณัฑม์ีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ 4.447 0.598 มากท่ีสุด 2 
2. การใหส่้วนลดตามโอกาสต่างๆ 4.332 0.598 มากท่ีสุด 4 
3. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพบรรจุ

ภณัฑ ์             
4.452 0.580 มากท่ีสุด 1 

4. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจาก 
ผลิตภณัฑ ์

4.356 0.609 มากท่ีสุด 3 

5. ราคาสินค้าในทุกสถานท่ีจัดจ าหน่ายไม่
แตกต่างกนัมาก 

4.306 0.661 มากท่ีสุด 5 

โดยรวม 4.379 0.481 มากท่ีสุด - 
  
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินค้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญต่อส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประสมทางการตลาดในดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 4.379 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่าง
กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.481 และเมื่อพิจารณาเป็นราย
ขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพบรรจุภณัฑ์    พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.356 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบั
ความส าคัญ ไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 0.609
 ล าดับที่ 2 ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.447 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับ
ความส าคัญ ไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 0.598
 ล าดับที่ 3 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ โดยพบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.452 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.580 
 ล าดับที่ 4 การใหส่้วนลดตามโอกาสต่างๆพบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.332 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัไม่
แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.598 
 ล าดับที่ 5 ราคาสินคา้ในทุกสถานท่ีจดัจ  าหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพบว่าผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.306 และผูบ้ริโภคแต่
ละคนให้ระดบัความส าคญั ไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่า
เท่ากบั 0.661 
 
ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน

ประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
ส่วนประสมทางการตลาด 

ในดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 

1. ท าเลท่ีตั้ งของสถานท่ีจ าหน่ายสามารถ
มองเห็นไดช้ดัเจน หาง่าย 

4.366 0.636 มากท่ีสุด 4 

2. สถานท่ีจ าหน่ ายสะอาด จัด สินค้า เ ป็น
ระเบียบเรียบร้อย 

4.449 0.602 มากท่ีสุด 2 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) 
ส่วนประสมทางการตลาด 

ในดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 

3. ระยะเวลาการเปิดของสถานท่ีจ าหน่ายมี
ความเหมาะสม 

4.278 0.709 มากท่ีสุด 5 

4. สถานท่ีจ าหน่ายมีอยูห่ลายสาขา หาซ้ือง่าย 4.413 0.644 มากท่ีสุด 3 
5. ท าเลท่ีตั้ งของสถานท่ีจ  าหน่าย สะดวกใน

การเดินทาง 
4.452 0.562 มากท่ีสุด 1 

โดยรวม 4.392 0.498 มากท่ีสุด - 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินค้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ให้ความส าคัญต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.392 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับความส าคัญของส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.498 และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ท าเลท่ีตั้ งของสถานท่ีจ  าหน่าย สะดวกในการเดินทาง พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.452 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญั ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.562 
 ล าดับที่ 2 สถานท่ีจ  าหน่ายสะอาด จดัสินคา้เป็นระเบียบ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.449 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบั
ความส าคญั แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.602 
 ล าดับที่  3 สถานท่ีจ  าหน่ายมีอยู่หลายสาขา หาซ้ือสินค้าง่ายพบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.413 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญัไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.644 
 ล าดับที่ 4 ท าเลท่ีตั้ งของสถานท่ีจ  าหน่ายสามารถมองเห็นไดช้ัดเจน หาง่าย พบว่า
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.366 และ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับความส าคัญ ไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจาก ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.636 
 ล าดับที่ 5 ระยะเวลาการเปิดของสถานท่ีจ าหน่ายมีความเหมาะสม พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.278 และผูบ้ริโภคแต่ละ
คนใหร้ะดบัความส าคญัไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.709 
  
ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน 
 ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ในดา้นการส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดบัความส าคญั ล  าดบัท่ี 

1. การโฆษณาผา่นทางส่ือต่างๆ 4.242 0.768 มากท่ีสุด 3 
2. การใช้ข้อมูลวิจัยทางการแพทยท่ี์แสดงถึง

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
4.221 0.700 มากท่ีสุด 4 

3. การแจกสินคา้ตวัอยา่ง เพื่อใหท้ดลองใช ้ 4.252 0.643 มากท่ีสุด 2 
4. การใช้ก า ร โฆษณาโดย เ ป็นผู ้ให้ก า ร

สนบัสนุน 
4.070 0.859 มาก 5 

5. การรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ 4.382 0.627 มากท่ีสุด 1 
โดยรวม 4.233 0.544 มากท่ีสุด - 

  
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในการให้ความส าคญัต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.233 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.544 และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 การรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.382 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความส าคญั
ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.627  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ล าดับที่ 2 การแจกสินคา้ตวัอยา่ง เพื่อใหท้ดลองใช ้พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.252 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับ
ความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.643 
 ล าดับที่ 3 การโฆษณาผา่นทางส่ือต่างๆ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.242 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความส าคญั
แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.768 
 ล าดับที่ 4 การใชข้อ้มูลวิจยัทางการแพทยท่ี์แสดงถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ พบว่า
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.221 และ
ผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับความส าคญัของไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.700 
 ล าดับที่ 5 การใช้การโฆษณาโดยเป็นผูใ้ห้การสนับสนุน โดยพบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.070 และผูบ้ริโภคแต่ละคน
ให้ระดับความส าคญัไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 
0.859 
 

4.4 ผลการวเิคราะห์เกี่ยวกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าส าหรับ      
     ผู้ชายในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
  จากขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงใน
การเก็บรวบรวมขอ้มลูผูศ้ึกษาไดท้ าการสุ่มแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ในการให้ความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหน้า โดยผลการวิเคราะห์ในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงใชก้ารวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.8 - 4.13  
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.8   ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและล าดบัท่ีของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้
ส าหรับผูช้าย X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ  4.311 0.541 มากท่ีสุด 3 
2.  การคน้หาขอ้มลู 4.352 0.541 มากท่ีสุด 2 
3.  การประเมินทางเลือก 4.429 0.538 มากท่ีสุด 1 
4.  การตดัสินใจซ้ือ 3.285 0.333 ปานกลาง 5 
5.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.271 0.497 มากท่ีสุด 4 

โดยรวม 4.130 0.490 มาก - 
 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
4.130  และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย
ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.490 และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 การประเมินทางเลือก พบว่ากลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคมีการประเมินทางเลือกอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.429 และ ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัการ
ประเมินทางเลือกไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.538  
 ล าดับที่ 2 การคน้หาขอ้มูล พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคมีการคน้หาขอ้มูล อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.352 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัการคน้หา
ขอ้มลู ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.541 
 ล าดับที่ 3 การรับรู้ถึงความตอ้งการ พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคมีการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.311 และผูบ้ริโภคแต่ละคน
มีระดบัการรับรู้ถึงความตอ้งการ ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่า
เท่ากบั 0.541 
 ล าดับที่ 4 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.271 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบั
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 
0.497 
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 ล าดับที่ 5 การตดัสินใจซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบั
ปานกลาง โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.285 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือ ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.333 
 
ตารางที่ 4.9  ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบั และล าดบัท่ีของกระบวนการ 
                   การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ในดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้
ส าหรับผูช้ายในดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

1.  ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เพื่อตอ้งการให้
ใบหนา้ไร้สิว ไร้ร้ิวรอย 

4.286 0.655 มากท่ีสุด 4 

2. ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพื่อต้องการให้
ใบหนา้ดูอ่อนกว่าวยั 

4.304 0.640 มากท่ีสุด 3 

3. ท่ าน ซ้ือผลิตภัณฑ์บ า รุงผิวหน้ า เพื่ อต้องก าร
เสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัตวัเอง 

4.330 0.619 มากท่ีสุด 1 

4.  ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เพ่ือตอ้งการใหห้นา้
ใสตามแฟชัน่หรือสมยันิยม 

4.325 0.642 มากท่ีสุด 2 

โดยรวม 4.311 0.541 มากท่ีสุด - 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ในดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั  4.311 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.541 และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เพ่ือตอ้งการเสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัตวัเอง 
พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย 
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.330 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนัมาก 
ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.619 
 ล าดับที่ 2 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือตอ้งการให้หน้าใสตามแฟชัน่หรือสมยั
นิยม พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
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ค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.325 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่
แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.642 
 ล าดับที่ 3 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเพื่อตอ้งการให้ใบหน้าดูอ่อนกว่าวยั พบว่า
ผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 4.304  และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.640 
 ล าดับที่ 4 ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เพื่อตอ้งการให้ใบหน้าไร้สิว ไร้ร้ิวรอย พบว่า
ผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 4.286 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.655 
 
ตารางที่ 4.10   ค่า เฉล่ีย  ( X )  ค่ า ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับและล าดับ ท่ีของ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในดา้นการคน้หา
ขอ้มลู 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑ ์
บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ในดา้นการคน้หาขอ้มลู X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

1.  ก่อนท่านซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่านไดม้ีการ
สอบถามขอ้มูลสินคา้จากพนักงานขายผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ 

4.270 0.677 มากท่ีสุด 4 

2.  ก่อนท่านซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่านไดม้ีการ
สอบถามขอ้มูลสินคา้จากพนักงานขายผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ 

4.377 0.630 มากท่ีสุด 2a 

3. ก่อนท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่านค านึงถึง
ประสบการณ์จากการใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเดิมมา
ก่อน 

4.384 0.615 มากท่ีสุด 1 

4. ก่อนท่านซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่านไดรั้บทราบ
ขอ้มลูจากบุคคลรอบขา้ง เช่น บุคคลในครอบครัว เพื่อน 
เป็นตน้ 

4.377 0.617 มากท่ีสุด 2a 

โดยรวม 4.352 0.541 มากท่ีสุด - 
หมายเหตุ a หมายถึงล าดบัท่ีเท่ากนั 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภคมีระดับของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในดา้นการคน้หาขอ้มูล โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.352 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.541 และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ก่อนการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ามีการค านึงถึงประสบการณ์จากการใช้
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เดิมมาก่อน พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบั
มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.384 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.615 
 ล าดับที่ 2 ก่อนการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามีการหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆเช่น 
นิตยสาร โฆษณาทางโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ฯลฯ พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.377 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมี
ระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.630 
          ก่อนการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ามีการรับทราบขอ้มูลจากบุคคลรอบขา้ง 
เช่น บุคคลในครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.377 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าไม่แตกต่างกันมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.617 
 ล าดับที่ 4 ก่อนการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ามีการสอบถามขอ้มูลสินคา้จากพนักงาน
ขายผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.270 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มี
ค่าเท่ากบั 0.677 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.11   ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและล าดบัท่ีของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ในดา้นการประเมินทางเลือก 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้
ส าหรับผูช้าย ในดา้นการประเมินทางเลือก X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

1. การก าหนดเกณฑ์การตัด สินใจ ซ้ือเ พ่ือให้ได้
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีคุณสมบติัตามความตอ้งการ 

4.457 0.632 มากท่ีสุด 2 

2. การจดัล  าดบัความส าคญัของเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ก่อนการตดัสินใจเสมอ 

4.462 0.624 มากท่ีสุด 1 

3.  การใหค้วามส าคญักบัประเมินทางเลือกต่างๆ ก่อน
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

4.400 0.626 มากท่ีสุด 3 

4.  การประเมินทางเลือกต่างๆ ทุกคร้ัง ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 

4.397 0.596 มากท่ีสุด 4 

โดยรวม 4.429 0.538 มากท่ีสุด - 
 
 จากตารางท่ี 4.11 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในดา้นการประเมินทางเลือก โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.429 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.538 และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 การจดัล  าดบัความส าคญัของเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ก่อนการตดัสินใจเสมอ พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.462 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของกระบวนการ
ตดัสินใจไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.624 
 ล าดับที่ 2 การก าหนดเกณฑ์การตัดสินใจซ้ือเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมี
คุณสมบติัตามความต้องการ ในการพิจารณาเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือ ทุกคร้ังท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้า พบว่าผูบ้ริโภคมีระดับของกระบวนการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.457 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจ
ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.632 
 ล าดับที่ 3 การใหค้วามส าคญักบัประเมินทางเลือกต่างๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้า พบว่าผูบ้ริโภคมีระดับของกระบวนการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุด โดย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.400 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจ
ไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.626 
 ล าดับที่ 4 การประเมินทางเลือกต่างๆ ทุกคร้ัง ก่อนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.397 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตัดสินใจไม่แตกต่าง
กนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.596 
 
ตารางที่ 4.12   ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัและล าดบัท่ีของกระบวนการ 
               ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ในดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้
ส าหรับผูช้าย ในดา้นการตดัสินใจซ้ือ X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

1. ท่านมีระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิหนา้อยา่งเพียงพอ 

4.330 0.705 มากท่ีสุด 2 

2.  ท่านไม่ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าตาม
ค าแนะน าของพนกังานขายโดยทนัที 

1.777 0.840 นอ้ยท่ีสุด 4 

3. ท่านไม่ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าตาม
ค าแนะน าของคนในครอบครัวและเพื่อนสนิทโดย
ทนัที 

1.644 0.650 นอ้ยท่ีสุด 5 

4.  การตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของท่าน
เป็นการตดัสินใจท่ีสมเหตุสมผล 

4.309 0.625 มากท่ีสุด 3 

5.  ท่านมักตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑ์บ า รุงผิวหน้า
ภายหลงัจาก การประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ 

4.364 0.615 มากท่ีสุด 1 

โดยรวม 3.285 0.333 ปานกลาง - 
 
 จากตารางท่ี 4.12 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.285 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.333 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ โดยสามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ล าดับที่ 1 ท่านมักตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าภายหลงัจาก การประเมิน
ทางเลือกต่างๆ แลว้พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด     
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.364 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของกระบวนการ
ตดัสินใจไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.615 
 ล าดับที่ 2 ท่านมีระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าอย่างเพียงพอเป็น
การตดัสินใจท่ีสมเหตุสมผล พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.330 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการ
ตดัสินใจไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.705  
 ล าดับที่ 3 ท่านการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของท่านเป็นการตัดสินใจท่ี
สมเหตุสมผล พบว่าผูบ้ริโภคมีระดับของกระบวนการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.309 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจ
ไมแ่ตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.625 
 ล าดับที่ 4 ท่านไม่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าตามค าแนะน าของพนักงานขาย
โดยทนัที พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด โดยพิจารณาจา
ค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.777 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจไม่แตกต่าง
กนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.840 
 ล าดับที่  5 ท่านไม่ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าตามค าแนะน าของคนใน
ครอบครัวและเพื่อนสนิทโดยทนัที พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั
น้อยท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 1.644 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของ
กระบวนการตดัสินใจไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากับ 
0.650 
  
ตารางที่ 4.13   ค่า เฉล่ีย  ( X )  ค่ า ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับและล าดับ ท่ีของ                     

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย ในดา้นพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับ
ผูช้าย ในดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

1.  ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ยีห่อ้เดิมในคร้ังต่อไป 4.358 0.682 มากท่ีสุด 1 
2.  ท่านจะแนะน าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีท่านใชอ้ยูใ่ห้แก่
เพื่อน หรือคนรู้จกัใกลชิ้ด  

4.205 0.690 มากท่ีสุด 4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ) 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้
ส าหรับผูช้าย ในดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ X  S.D. ระดบั ล  าดบัท่ี 

3.  ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอ่ืนท่ีมียีห่อ้เดียวกนั
กบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีท่านใชอ้ยู่ 

4.216 0.698 มากท่ีสุด 3 

4.  ท่านพอใจกบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีท่านใชอ้ยู่
เป็นอยา่งมาก  

4.304 0.628 มากท่ีสุด 2 

โดยรวม 4.271 0.497 มากท่ีสุด - 
 
 จากตารางท่ี 4.13 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.271 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.497 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น สามารถเรียงล  าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
 ล าดับที่ 1 ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ายี่ห้อเดิมในคร้ังต่อไป พบว่าผูบ้ริโภคมี
ระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั
4.358 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจาก
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.682 
 ล าดับที่ 2 ท่านพอใจกับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีท่านใช้อยู่เป็นอย่างมาก    พบว่า
ผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 4.304 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจไม่แตกต่างกนัมาก ซ่ึง
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.628 
 ล าดับที่ 3 ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอ่ืนท่ีมียีห่อ้เดียวกนักบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ี
ท่านใชอ้ยู ่พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.216 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดับของกระบวนการตัดสินใจไม่
แตกต่างกนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.698 
 ล าดับที่ 4 ท่านจะแนะน าผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีท่านใชอ้ยู่ให้แก่เพื่อน หรือคนรู้จกั
ใกลชิ้ด พบว่าผูบ้ริโภคมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.205 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัของกระบวนการตดัสินใจไม่แตกต่าง
กนัมาก ซ่ึงพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีค่าเท่ากบั 0.690 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.5  ผลการวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมตฐิาน เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ   
       กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหน้าส าหรับผู้ชายในห้างสรรพสินค้า  
       ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ก  าหนดใหส้ญัลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนตวัแปรดงัน้ี 
 PD = ผลิตภณัฑ ์
 PR = ราคา 
 PL = ช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
 PM = การส่งเสริมทางการตลาด 
               PK = ค่าประมาณกระบวนการตดัสินใจดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
 DS = ค่าประมาณกระบวนการตดัสินใจดา้นการคน้หาขอ้มลู                     
 EC = ค่าประมาณกระบวนการตดัสินใจดา้นการประเมินทางเลือก 
 DB = ค่าประมาณกระบวนการตดัสินใจดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
              AB = ค่าประมาณกระบวนการตดัสินใจดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
               BP = ค่าประมาณกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 
                                       โดยรวม              
 สมมติฐานท่ี 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
ตารางที ่4.14  การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณแบบ stepwise ของส่วนประสมทางการตลาด 
                        ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย  
 ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ    

ตวัแปร bj t p-value 
ค่าคงท่ี 0.303 1.743 0.082 
ผลิตภณัฑ ์(PD) 0.160 2.569 0.011* 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  (PL) 0.234 4.128 0.000** 
การส่งเสริมทางการตลาด (PM) 0.565 14.144 0.000** 
R2 = 0.631  ; F = 162.226 ; p-value = 0.000** 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
               ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01                  
                เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.14 ผลการคดัเลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี stepwise                   
              ดา้นช่องทางการตดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เป็นตวัแปรส าคญัท่ี
มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย มีค่า R2 เท่ากบั 0.631 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถ
อธิบายความผนัแปรของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดา้นการรับรู้
ถึงความตอ้งการ   ไดร้้อยละ 63.1 โดยการส่งเสริมทางการตลาด  มีผลทางบวกต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้า  ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (bPM = 
0.565) ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลทางบวกต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ (bPL = 0.234) ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 และผลิตภณัฑ์ มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ในเชิงเสน้ตรง (bPD  = 0.160) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ไดด้งัสมการ        
              

PK = 0.303+ 0.160* PD + 0.234**PL + 0.565**PM 
 

 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
 
ตารางที ่4.15  การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณแบบ stepwise ของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดา้นการคน้หาขอ้มลู 

ตวัแปร bj t p-value 
ค่าคงท่ี 0.526 2.608 0.009** 
ผลิตภณัฑ ์(PD) 0.270 4.109 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  (PL) 0.266 3.679 0.000** 
การส่งเสริมทางการตลาด (PM) 0.254 5.482 0.000** 
R2 = 0.494  ; F = 92.695 ; p-value = 0.000** 
หมายเหตุ   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
                   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากตารางท่ี 4.15 ผลการคดัเลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี stepwise                   
              ดา้นช่องทางการตดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เป็นตวัแปรส าคญัท่ี
มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย มีค่า R2 เท่ากบั 0.494 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถ
อธิบายความผนัแปรของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู ไดร้้อยละ 49.4  โดยช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ดา้นการคน้หาขอ้มลูในเชิงเสน้ตรงมากท่ีสุด (bPL = 0.270) ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้า ดา้นการคน้หาขอ้มูล (bPD = 0.266) ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01 และการส่งเสริมทาง
การตลาด มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ในเชิงเสน้ตรง (bPM  = 0.254) ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01  ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิง
เสน้พหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู ไดด้งัสมการ         
 

DS = 0.526**+0.266**PD + 0.270**PL + 0.254**PM 
 สมมติฐานท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการประเมินทางเลือก 
 
ตารางที ่4.16   การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณแบบ stepwise ของส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดา้นการประเมินทางเลือก 

ตวัแปร bj T p-value 
ค่าคงท่ี 0.593 2.966 0.003** 
ผลิตภณัฑ ์(PD) 0.356 4.965 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (PL) 0.297 4.564 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด (PM) 0.276 6.011 0.000** 
R2 = 0.505  ; 97.014 ; p-value = 0.000** 
หมายเหตุ  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการคดัเลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี                            
              ดา้นช่องทางการตดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เป็นตวัแปรส าคญัท่ี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย มีค่า R2 0.505 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถอธิบาย
ความผนัแปรของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดา้นการประเมิน
ทางเลือก ไดร้้อยละ 50.5  โดยผลิตภณัฑมี์ผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือก ในเชิงเสน้ตรงมากท่ีสุด (bPD = 0.356) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.01 รองลงมาคือช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือก (bPL = 0.297) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 และการส่งเสริม
ทางการตลาด มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ดา้นการประเมิน
ทางเลือก ในเชิงเสน้ตรง (bPM  = 0.276) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึงสามารถแสดงสมการ
ถดถอยเชิงเสน้พหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือก ไดด้งัสมการ     
                    

EC = 0.593** + 0.356**PD + 0.297**PL + 0.276**PM 
 สมมติฐานท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
 
ตารางที ่4.17   การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณแบบ stepwise ของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดา้นการตดัสินใจซ้ือ  

ตวัแปร bj t p-value 
ค่าคงท่ี 1.902 11.721 0.000** 
ผลิตภณัฑ ์(PD) 0.152 2.609 0.009** 
การส่งเสริมการตลาด (PM) 0.174 4.678 0.000** 
R2 = 0.187  ;F =  21.898 ; p-value = 0.000** 
หมายเหตุ  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                 จากตารางท่ี 4.17 ผลการคดัเลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี stepwise                   
              และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เป็นตวัแปรส าคญัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ โดย มีค่า R2 เท่ากับ 0.187 แสดงว่าตัวแปรอิสระทั้ง2ตัวสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ไดร้้อยละ 18.7 
โดยการส่งเสริมการตลาด มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ดา้น
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การตดัสินใจซ้ือ ในเชิงเสน้ตรงมากท่ีสุด (bPM = 0.174) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ
ผลิตภณัฑ ์มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
(bPD = 0.152) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอย
เชิงเส้นพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ไดด้งัสมการ  

DB = 1.902** + 0.152**PD + 0.174**PM 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 
ตารางที่ 4.18 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณแบบ stepwise ของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ตวัแปร bj t p-value 
ราคา (PR) 0.199 2.683 0.008** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (PL) 0.485 11.233 0.000** 
R2 = 0.464   ; F = 82.185 ; p-value = 0.000* 
หมายเหตุ  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการคดัเลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี stepwise                   
    ราคา และดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย เป็นตวัแปรส าคญัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
โดย มีค่า R2 เท่ากับ 0.464 แสดงว่าตัวแปรอิสระทั้ ง2ตัวสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้าย ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  ไดร้้อย
ละ 46.4  โดยช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้า ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด (bPM = 0.485) ท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ 0.01 รองลงมาคือราคา มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ดา้น
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในเชิงเสน้ตรง (bPR = 0.199) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ดา้นพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ ซ่ึงสามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเสน้พหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไดด้งัสมการ             
         

AB = 1.272** + 0.199**PR + 0.485**PL 
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 สมมติฐานท่ี 6 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ โดยรวม 
 
ตารางที ่4.19 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเสน้พหุคูณแบบ stepwise ของส่วนประสมทางการตลาด 
                     ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายโดยรวม  

ตวัแปร bj T p-value 
ค่าคงท่ี 0.894 8.425 0.000** 
ผลิตภณัฑ ์(PD) 0.181 4.760 0.000** 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (PL) 0.189 5.468 0.000** 
การส่งเสริมการตลาด (PM) 0.354 14.538 0.001** 
R2 = 0.731  , F =  257.510 ; p-value = 0.000** 
หมายเหตุ ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการคดัเลือกตวัแปรอิสระโดยวิธี stepwise                   
    ผลิตภณัฑ ์ ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายและ ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นตวัแปรส าคญัท่ีมี
ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย มีค่า R2 เท่ากบั 0.731 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถ
อธิบายความผนัแปรของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหน้าส าหรับผูช้ายโดยรวม ได้
ร้อยละ 73.1  โดยการส่งเสริมการตลาด มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้โดยรวม ในเชิงเสน้ตรงมากท่ีสุด (bPM = 0.354) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 รองลงมาคือ
ช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า โดยรวม 
(bPL = 0.189) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ผลิตภณัฑ ์มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าโดยรวม ในเชิงเส้นตรง (bPD = 0.181) ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.01 ซ่ึง
สามารถแสดงสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้โดยรวม ไดด้งัสมการ             
         

BP = 0.894**+ 0.181**PD  + 0.189**PL + 0.354**PM 
 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่5 

สรุปผล การอภปิราย และข้อเสนอแนะการวจิัย 
 

 การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปราย และขอ้เสนอแนะการวิจยั
เร่ือง “กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยระยะเวลาในการศึกษา และเก็บรวบรวมข้อมูลในการ
ศึกษาวิจยั ในช่วงเดือนกนัยายน 2557 ถึง ตุลาคม 2557 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูบ้ริโภค
เพศชายท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การศึกษาคือแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศ้ึกษาผูว้ิจยั ไดอ้ภิปรายผลการวิจัย และ
ขอ้เสนอแนะ จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยัโดยเสนอผลการ
วิเคราะห์ขอ้มลูตามล าดบั ดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการวิจยั 
 5.2 อภิปรายผลการวิจยั 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
 
 จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
 5.1.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างผู้บริโภคที่ตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายมุากกว่า 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี สถานภาพโสด ระดบั
การศึกษาปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 
10,000 บาท 
 5.1.2 ข้อมูลพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าส าหรับผู้ชายในห้างสรรพสินค้า
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งส้ิน 400 คน โดยมีขอ้มลูทัว่ไปดงัต่อไปน้ี 

 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วนใหญ่มีอายุไม่เกิน 20 ปี 
และใชเ้พื่อแกปั้ญหาผวิหน้า โดยผูบ้ริโภคค านึงถึงคุณภาพสินคา้เป็นหลกั ส่วนใหญ่ใชผ้ลิตภณัฑ์
เพื่อท าความสะอาดผวิหนา้ ซ่ึงตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจ า 
คือตราสินคา้นีเวีย โดยร้านค้าปลีกสมยัใหม่ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส่วนใหญ่ซ้ือท่ี
ซูปเปอร์เซนเตอร์ ราคาเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังมากกว่า 100 บาทแต่ไม่เกิน 200 บาท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 5.1.3 สรุปผลการวเิคราะห์เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ระดบัความส าคัญของส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ิอ
พิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล  าดบัไดด้งัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผู้ชายในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล  าดบัไดด้งัน้ี ดา้นการประเมินทางเลือก  ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
 5.1.5 สรุปผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
บ ารุงผวิหน้าส าหรับผู้ชายในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปตามสมมติฐาน
ยอ่ยดงัน้ี 

สมมตฐิานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ไดร้้อยละ 63.1 โดยการส่งเสริมทาง
การตลาด  มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้า  ดา้นการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด รองลงมาคือช่องทางการจดัจ าหน่าย และผลิตภณัฑ์  ส่วนราคา   
ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ  

สมมตฐิานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ  าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ไดร้้อยละ 49.4 โดยช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผล
ทางบวกต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามากท่ีสุด รองลงมาคือผลิตภัณฑ ์    
และการส่งเสริมทางการตลาด มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ส่วนราคา ไมม่ีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 สมมตฐิานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการประเมินทางเลือก 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ไดร้้อยละ 50.5 โดยผลิตภณัฑม์ีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้มากท่ีสุด รองลงมาคือช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
ทางการตลาด ส่วนราคา ไม่มีผลทางบวกต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า     
ดา้นการประเมินทางเลือก 

สมมตฐิานที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง2ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ไดร้้อยละ 18.7 โดยการส่งเสริมการตลาด มีผล
ทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้มากท่ีสุด รองลงมาคือผลิตภณัฑ์ ส่วน
ราคา และ ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าดา้น
การตดัสินใจซ้ือ  

สมมตฐิานที่ 5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง2ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้  ไดร้้อยละ 46.4  โดยช่องทางการจดัจ  าหน่าย มีผล
ทางบวกต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามากท่ีสุด รองลงมาคือราคา ส่วน
ผลิตภณัฑ ์และ การส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 สมมตฐิานที่ 6 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุผิวหน้า
ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ โดยรวม 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตวัแปรอิสระทั้ง3ตวัสามารถอธิบายความผนัแปรของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ไดร้้อยละ 73.1 โดยการส่งเสริมการตลาด มีผล
ทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้โดยรวม มาก รองลงมาคือช่องทางการ
จดัจ  าหน่าย และผลิตภณัฑ์ ส่วนราคาไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า 
โดยรวม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภปิรายผลการวจิยั  
 
 5.2.1 ระดับของกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายโดยรวมอยุใ่นระดบัมาก ซ่ึง
สามารถเรียงล  าดับได้ดังน้ี การประเมินทางเลือก การค้นหาข้อมูล  การรับรู้ถึงความต้องการ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ และ การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 1.การประเมินทางเลือก พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้ามีระดับของการ
ประเมินทางเลือกอยู่ในระดับมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายจะมีการจัดล  าดับความส าคัญการซ้ือผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ได้
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีคุณสมบัติดีตามความต้องการ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับการ
ประเมินทางเลือกต่างๆก่อนการตดัสินใจซ้ือเสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของบุศรา สุนทรัตตา 
(2550) ท่ีศึกษา กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงไทยในการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภท
แต่งหนา้ (Make up) ท่ีมีจ  าหน่ายในเคาน์เตอร์ของหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อขั้นตอนการประเมินทางเลือกในกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางประเภทแต่งหน้า (Make up) ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่า การประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคจะ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการและตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
 2. การคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายมีระดบัของ
การคน้หาขอ้มลู อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคค านึงถึงประสบการณ์จากการใช้
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้แบบเดิมมาก่อน หรือการรับทราบขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากบุคคลรอบขา้งและ 
การหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น โทรทศัน์ นิตยสาร หรือจากการสอบถามจากพนักงานขาย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler and Armstrong (1996) ซ่ึงกล่าวว่า ภายหลงัจากผูบ้ริโภคเกิดการ
รับรู้ปัญหาแลว้ ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลจากแหล่งข้อมูลในตวัผูบ้ริโภคเองก่อน โดย พิจารณาจาก
ความรู้อนัเกิดจากความทรงจ าท่ีไดส้ัง่สมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือตราท่ีจะ
ซ้ือซ ้าเป็นเบ้ืองแรกก่อน แต่หากพบว่าความรู้และประสบการณ์ท่ีผา่นมาไม่เพียงพอ ก็จ  าเป็นจะตอ้ง
แสวงหาขอ้มลูจากแหล่งภายนอกเพ่ิมเติม ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่า การคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
แลว้มกัจะค านึงถึงประสบการณ์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเดิมมาก่อนโดยอาจเกิดข้ึนจาก
ประสบการณ์ของตวัผูบ้ริโภคเองโดยตรง หรืออาจเกิดข้ึนไดจ้ากประสบการณ์จากบุคคลรอบขา้ง 
และนอกจากน้ีก็อาจจะมีการคน้หาขอ้มลูท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีผูบ้ริโภคให้ความ
สนใจจากแหล่งต่างๆ เพ่ิมเติมไดอี้กดว้ย 
 3.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายมี
ระดบัของการรับรู้ถึงความตอ้งการอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคตอ้งการสร้าง
ความมัน่ใจให้กบัตนเอง ใบหน้าไร้สิวไร้ร้ิวรอย และดูอ่อนกว่าวยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บุศรา สุนทรัตตา (2550) ท่ีศึกษา กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงไทยในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางประเภทแต่งหน้า (Make up) ท่ีมีจ  าหน่ายในเคาน์เตอร์ของห้างสรรพสินค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อขั้นตอนการรับรู้ปัญหาในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทแต่งหน้า (Make up) โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการซ้ือเคร่ืองส าอางเพราะตอ้งการเสริมบุคลิกภาพใหต้นเองดูดีข้ึน ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่า การรับรู้
ถึงความตอ้งการส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนันิยมบ ารุงผิวหน้าเพื่อให้ตนเองมีบุคลิกภาพท่ีดี 
ใหค้วามน่าสนใจใหก้บัผูท่ี้พบเห็น นอกจากน้ีการมีผวิหนา้ท่ีดูมีสุขภาพดียงัเป็นการเสริมสร้างความ
มัน่ใจใหก้บัตวัเองและตามแฟชัน่หรือสมยันิยมอีกดว้ย 
 4. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายมี
ระดับของพฤติกรรมหลงัการซ้ืออยู่ในระดับมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก เม่ือผูบ้ริโภคพอใจกับ
ผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูจ่ะมีการแนะน าใหก้บัเพ่ือนหรือคนใกลชิ้ด อีกทั้งยงัท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้า
ในคร้ังต่อไปในผลิตภณัฑป์ระเภทเดิม หรือผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืนในยี่ห้อเดียวกนั ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่า
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Belch and Belch (1993) ซ่ึงกล่าวว่า หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์
หรือบริการแลว้ ผลท่ีเกิดข้ึนจากการตดัสินใจซ้ือ อาจท าให้ไดรั้บความพอใจหรืออาจท าให้ไดรั้บ
ความไม่พอใจอยา่งใดอยา่งหน่ึง ในกรณีท่ีไดรั้บความพอใจ ความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีเป็นอยู่
เดิม กบัสภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากจะให้เป็น ก็จะหมดไป โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพอใจ 
หากส่ิงท่ีเขาคาดหวงัทั้งหมดไดรั้บการตอบสนอง ซ่ึงผูว้ิจัยเห็นว่า พฤติกรรมหลงัการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ หากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พอใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าในตรา
สินคา้นั้นหรือเกิดความรู้สึกไม่คุม้ค่าของราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคก็จะบอกต่อกบั
บุคคลรอบข้างไม่ให้ซ้ือมาใช้เช่นกัน ในทางกลับกัน หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในตัว
ผลิตภณัฑใ์นตราสินคา้เดิมท่ีไดใ้ชอ้ยู ่ก็อาจเป็นปัจจยัท่ีช่วยส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคท าการซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ประเภทอ่ืนท่ีมีตราสินคา้เดียวกนัอีกดว้ย  
 5.  การตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้มีระดบัของการตดัสินใจ
ซ้ือ อยู่ในระดับมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือภายหลงัจากการประเมิน
ทางเลือกต่างๆแลว้ โดยมีระยะเวลาในการตดัสินใจอยา่งเพียงพอ อีกทั้งค  าแนะน าของพนักงานขาย
และค าแนะน าของเพ่ือนหรือคนในครอบครัวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ Kotler and Armstrong (1996) ซ่ึงกล่าวว่า เมื่อท าการประเมินแลว้ จะช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถก าหนดความพอใจระหว่างสินคา้ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกและในท่ีสุดกระบวนการตดัสินใจ 
ก็จะมาส้ินสุดท่ีการซ้ือสินคา้หรือยีห่อ้ท่ีไดพิ้จารณามาใช ้ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่า การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่แลว้ จะเป็นการตดัสินใจท่ีสมเหตุสมผล โดยไดม้ีการพิจารณา
เปรียบเทียบถึงผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ยีห่อ้อ่ืนมาอยา่งแน่ใจแลว้ 
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 5.2.2 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผวิหน้าส าหรับผู้ชายในห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า สามารถอธิบาย
ความผนัแปรของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ไดร้้อยละ 73.1 
โดยส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้โดยรวมในเชิงเส้นตรงมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนดา้นราคาไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ซ่ึง
สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายในห้างสรรพสินค้า ทั้ งน้ีเน่ืองมาจากการส่งเสริมทาง
การตลาด เป็นกระบวนการส าคญัในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็วโดยการใชโ้ฆษณาผ่านส่ือ
ต่างๆ เช่น วิทย ุโทรทศัน์ อีกทั้งยงัมีการรับประกนัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละการใชข้อ้มูลวิจยัทาง
การแพทยเ์พ่ือสร้างความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตาม
ความตอ้งการไดเ้ร็วยิง่ข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิรินนภา จิณณากูลสิทธ์ิ (2552)  ท่ีศึกษา
เร่ือง การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางไทยของผูห้ญิงใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงกล่าวไวว้่า ผูห้ญิงมีความคิดเห็นกับระดับอิทธิพล ของเคร่ืองมือส่ือสาร
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางไทยด้านการโฆษณา กิจกรรมและ
ประชาสมัพนัธ ์การส่งเสริมการขายและการใชพ้นกังานขายในระดบัมาก ผูว้ิจยัเห็นว่า การส่งเสริม
การตลาดสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย โดยผ่านโฆษณาจากส่ือ/ส่ิงพิมพต่์างๆ โดยเฉพาะ การจดั
โปรโมชัน่ลดราคา ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือเพ่ิมมากข้ึน จึงเป็นสาเหตุ
ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึงความตอ้งการของขอ้มูลผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าได้ง่ายข้ึน รวมไปถึง
ไดรั้บประโยชน์ในการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ท่ีไดเ้ป็นผลมา
จากการจดัการส่งเสริมทางการตลาดของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ในแต่ละยีห่อ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผูบ้ริโภคมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิหนา้ส าหรับผูช้ายจะใหค้วามส าคญักบัช่องทางการจดัจ  าหน่ายท่ีมีการอ  านวยความสะดวก เขา้ถึง
ไดง่้าย มองเห็นไดช้ดัเจน สะดวกในการเดินทาง ซ่ึง สถานท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสม และการจดั
สินคา้อยา่งเป็นระเบียบเรียบร้อย ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่าสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2552) 
ซ่ึงท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จะให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองความสะอาดของ
ร้าน รองลงมาคือท่ีตั้งของร้านเหมาะสม ซ่ึงผูว้ิจยัจึงเห็นว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น
ปัจจยัท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ ทั้งน้ีเป็นเพราะห้างสรรพสินคา้ใน
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ปัจจุบนัไดม้ีการปรับปรุงและพฒันารูปแบบของรูปแบบการจดัวางผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองกับ
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน เช่น การจดัส่ิงอ  านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภค การ
ขยายจ านวนสาขาของห้างสรรพสินค้า เป็นต้น การปรับปรุงและพฒันาด้านท าเลท่ีตั้ งของ
หา้งสรรพสินคา้ และความสะดวกในการเดินทางจึงเป็นสาเหตุหลกัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความ
ตอ้งการของขอ้มลูผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ไดง่้ายข้ึน 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ ทั้ ง น้ี
เน่ืองมาจากการออกแบบพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้มีความสะอาด ทนัสมยั สวยงาม และมี
ความหลากหลาย เป็นการสร้างแรงดึงดูดให้ผูบ้ริโภคประทบัใจ ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ า อีกทั้งบรรจุ
ภัณฑ์ท่ีมีความทันสมยั สวยงาม และตราสินค้ามีช่ือเสียง จะเป็นส่ิงท่ีสร้างความเช่ือถือให้กับ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่าสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรรณกมล เผ่าไทย (2544) ซ่ึงไดศ้ึกษาเร่ือง
การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์ การรับรองจากองคก์าร
อาหารและยา หรือการรับรองจากแพทยผ์ิวหนัง ผลิตภัณฑ์ต้องไม่มีสารระคายเคือง ไม่เหนียว
เหนอะหนะ และซึมซบัสู่ผิวอย่างรวดเร็ว  ผูว้ิจยัเห็นว่า  การปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้มีความสะอาด 
ทนัสมยั สวยงาม และมีความหลากหลาย มีความส าคญัเน่ืองจากในปัจจุบนัตลาดของผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้มีการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรง โดยผูป้ระกอบการแต่ละรายก็ไดท้  าการผลิตผลิตภณัฑ์
บ ารุงออกมามากมายหลายยี่ห้อ จึงเป็นเหตุให้ผูบ้ริโภคตอ้งเกิดเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ว่าแต่ละยีห่อ้ว่าเป็นอยา่งไรโดยอาศยัหลกัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็น
หลกัในการ คน้หาขอ้มลู และ ประเมินทางเลือก ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ในยีห่อ้นั้นๆ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก
ผูบ้ริโภคไม่ได้ให้ความส าคัญกับราคาขายท่ีต ่ ากว่าคู่แข่งขัน  ดังนั้ นในการก าหนดราคา 
ผูป้ระกอบการไม่จ  าเป็นตอ้งใชก้ลยทุธร์าคาต ่ากว่าของคู่แข่งขนัในการจดัจ  าหน่าย แต่ควรพฒันาใน
เร่ืองของคุณภาพ และตั้งราคาใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์โดยตอ้งมีความเหมาะสมกบั
คุณภาพและภาพลกัษณ์ของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า  ซ่ึงผูว้ิจัยเห็นว่าสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
จิรนนัท ์โอฬารรังสีกุล (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เปล่ียน
สีผมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคามีความส าคญักับ
ผูบ้ริโภค โดยให้ความส าคญัของราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซึงผูว้ิจยัเห็นว่าการ
ก าหนดราคาของผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรพฒันาในเร่ืองของคุณภาพ และตั้งราคาใหส้อดคลอ้ง
กบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัเร่ืองคุณภาพมากกว่าราคา 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1   ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังนี ้

1. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรใหค้วามส าคญักบัการบริการหลงัการขายดว้ย
เช่น หากใชผ้ลิตภณัฑ์แลว้มีอาการแพห้รือผลข้างเคียง ควรมีบริการรับเปล่ียน/คืนเงินโดยไม่มี
เง่ือนไข เพ่ือเพ่ิมความมัน่ใจในคุณภาพของตราสินคา้และความมัน่ใจของผูบ้ริโภค 

2. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีรูปแบบหลากหลายในการจัดจ าหน่าย 
รวมทั้งให้ความส าคัญกบัผูบ้ริโภคประเภทร้านคา้ส่งเพ่ือกระจายสินคา้ และซุปเปอร์มาร์เกตใน
หา้งสรรพสินคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกและสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าไดง่้าย
ข้ึน  

3. ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีการออกแบบพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
อยา่งต่อเน่ืองโดยเนน้พฒันาท่ีคุณภาพและผลลพัธ์ภายหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าเป็นหลกั 
เพราะจากผลการวิจยัพบว่า คุณภาพและความปลอดภัยของสินค้าเป็นปัจจัยท่ีส าคญัมากในการ
พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัผลิตภณัฑค์วรไดรั้บการรับรองมาตรฐานจาก
สถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ เพ่ือเพ่ิมความมัน่ใจใหผู้บ้ริโภค 
      ดงันั้น ผูผ้ลิตผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าควรให้ความส าคัญกับการพฒันาและปรับปรุง
มาตรฐานการผลิตครีมบ ารุงผวิหนา้ และปรับปรุงปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น 
เพื่อใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการและเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด และยงัเป็นการ
สร้างความน่าเช่ือถือในตราผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ เพื่อสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัทางธุรกิจ โดย
ผูผ้ลิตผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ตอ้งสร้างกลยทุธต่์างๆเพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่มลกูคา้ 

 5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัในอนาคต 

การวิจัยในคร้ังน้ีได้ศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือบ ารุงผิวหน้าส าหรับผูช้ายใน
หา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานค ผูว้ิจยัเห็นว่า  

1.การศึกษาในคร้ังต่อไปควรศึกษาผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑผ์วิหนา้ประเภทอ่ืน เช่น 
ผลิตภัณฑ์รักษาผิวหน้าแบบทัว่ไป หรือผลิตภณัฑ์รักษาผิวหน้าแบบสมุนไพร ท่ีเน้นการรักษา
มากกว่าการบ ารุง 

2.ควรขยายพ้ืนท่ีในการศึกษาวิจัย ไปในพ้ืนท่ีเขตอ่ืนของกรุงเทพมหานครเพ่ิม
ข้ึนมาเพ่ือใหส้ามารถรับทราบถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ในรูปแบบอ่ืนๆ 
เช่น ร้านสะดวกซ้ือ หรือ ขายของของเฉพาะอยา่ง ของผูบ้ริโภค รวมไปถึงไดท้ราบถึงแนวทางการ
ท าการตลาดในกลุ่มของสินคา้ประเภทผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ใหล้ะเอียดมากยิง่ข้ึน  
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แบบสอบถาม
เลขท่ี……………….
สถานท่ี…………….. 

 
แบบสอบถามประกอบการศึกษาวิจยั 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

 แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือจดัเก็บขอ้มลูวิจยัเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้ายในหา้งสรรพสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นส่วนหน่ึง
ของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจอุตสาหกรรม สถาบนั
เทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ขอ้มูลท่ี
ท่านตอบจะไม่ส่งผลกระทบใดๆ ต่อท่านและหน่วยงานของท่านแต่อย่างใด เน่ืองจากขอ้มูลท่ี
น าเสนอในผลงานวิจยัจะน าเสนอในภาพรวม มิไดน้ าเสนอเป็นรายบุคคล และจะใชข้้อมูลเพื่อ
ประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับ

ผูช้าย 
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผวิหนา้ส าหรับผูช้าย 
 

           ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงในความร่วมมือ
                      นางสาวศิริวรรณ  เหมือนสม้

                                             นกัศกึษาระดบั ปริญญาโท 
สาขาวิชา บริหารธุรกิจอุตสาหกรรม 

 สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
 

ค าช้ีแจง 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 

ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน  หน้าข้อความท่ีตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 
1. อายุ 
 มากกวา่ 12 ปี แต่ไม่เกิน 20 ปี  มากกวา่ 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี 
 มากกวา่ 30 ปี แต่ไม่เกิน 40 ปี  มากกวา่ 40 ปี แต่ไม่เกิน 50 ปี 
 มากกวา่ 50 ปี  

2. สถานภาพการสมรส 
 โสด  สมรส  
 หมา้ย / หย่าร้าง / แยกกนัอยู่ 

3. ระดบัการศึกษา 
 มธัยมศึกษาตอนตน้ หรือ ต ่ากวา่  มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
 อนุปริญญา / ปวส.  ปริญญาตรี 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
 นกัเรียน / นิสิต /นกัศึกษา  ขา้ราชการ  
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
 อื่นๆ โปรดระบุ……………   

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   มากกวา่ 10,000 บาท แต่ไม่เกิน 20,000 บาท 
 มากกวา่ 20,000 บาท แต่ไม่เกิน 30,000 บาท   มากกวา่ 30,000 บาท แต่ไม่เกิน 40,000 บาท 
 มากกวา่ 40,000 บาท แต่ไม่เกิน 50,000 บาท   มากกวา่ 50,000 บาท 

 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชาย 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  หน้าข้อความที่ตรงกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าส าหรับผู้ชายของท่านมากท่ีสุดเพียงข้อเดียว 
1. ช่วงอายุท่ีท่านเร่ิมใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้ายเป็นคร้ังแรก 
 ไม่เกิน 20 ปี  มากกวา่ 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี 
 มากกวา่ 30 ปี แต่ไม่เกิน 40 ปี  มากกวา่ 40 ปี แต่ไม่เกิน 50 ปี 
 มากกวา่ 50 ปี  

2. เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 
 ใชเ้พ่ือเสริมสร้างบุคลิกภาพ  ใชเ้พ่ือแกปั้ญหาผิวหนา้ 
 ใชต้ามผูอ้ื่น เช่น เพ่ือน ญาติ เป็นตน้  ใชต้ามสมยันิยม (แฟชัน่) 
 อื่นๆ โปรดระบุ…………… 
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3. ท่านเลือกซ้ือเคร่ืองผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้โดยค านึงถึงส่ิงใดเป็นหลกั 
 ราคาสินคา้  ความสะดวกในการซ้ือ 
 คุณภาพของสินคา้  เป็นท่ีนิยมในหมู่เพ่ือนฝูง/สังคม 
 มีการจดัรายการพิเศษ เช่น การลดราคา การแถมสินคา้ 
 อื่นๆ โปรดระบุ…………… 

4. ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ประเภทใดท่ีท่านใชเ้ป็นประจ า 
 ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้  ผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอย  
 ผลิตภณัฑท่ี์ท าใหผ้ิวขาว  ผลิตภณัฑป้์องกนัแดด 
 ผลิตภณัฑป้์องกนั และลดปัญหาสิว  
 ประเภทอื่นๆ โปรดระบุ……………  

5. ตราสินคา้ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้ายท่ีใชอ้ยู่เป็นประจ า (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
ตราสินคา้โอเลย ์  ตราสินคา้พอนดส์ 
 ตราสินคา้ลอรีอลั  ตราสินคา้นีเวยี 
 ตราสินคา้วาสลีน                                                 ตราสินคา้บีโอเร      
 ตราสินคา้ทรอส                                                  ตราสินคา้สมูทอี   
 อื่นๆ โปรดระบุ……………   

6. หา้งสรรพสินคา้ท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้เป็นประจ า 
 ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center) เช่น บ๊ิกซี โลตสั เป็นตน้  
 หา้งสรรพสินคา้ (Department Store) เช่น เซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล ์เป็นตน้  
 ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เช่น ทอ๊ปซูเปอร์มาร์เก็ต โฮมเฟรชมาร์ท เป็นตน้  
 ร้านคา้ปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) เช่น หา้งแมค็โคร  
 ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอย่างหรือสินคา้พิเศษ (Specialty Store) เช่น บูท๊ส์ วตัสัน 
 อื่นๆ โปรดระบุ…………… 

7. ราคาเฉลี่ยในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ต่อคร้ัง 
 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 100 บาท  มากกวา่ 100 บาท แต่ไม่เกิน 200 บาท 
 มากกวา่ 200 บาท แต่ไม่เกิน 300 บาท  มากกวา่ 300 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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http://www.th.boots.com/thai/boots_thai.php
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชาย 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความเห็นเก่ียวกับเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชายของท่านมากท่ีสุดเพียงข้อเดียว 

ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้าย 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1 ประเภทของผลิตภณัฑมี์หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ           

2 ผลิตภณัฑส์ะอาด ไม่มีส่ิงแปลกปลอมเจือปน           

3 ผลิตภณัฑท์าแลว้ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมซับเร็ว 
     

4 ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการรับรองจากสถาบนัที่มีช่ือเสียง           
5 บรรจุภณัฑมี์ความทนัสมยั ทนทาน สวยงาม           

6 
ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นที่เช่ือถือและ 
เป็นที่นิยมของลูกคา้ 

          

7 
ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัหลายๆอยา่งไวใ้นขวด 
เดียวกนั เช่น หน้าขาวข้ึน ลบร้ิวรอย ให้ความชุ่ม
ช้ืน 

     

ด้านราคา 
8 ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือกซ้ือ 

    
 

9 การใหส่้วนลดตามโอกาสต่างๆ 
    

 
10 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพบรรจุภณัฑ ์             

    
 

11 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณค่าที่ไดรั้บจาก 
ผลิตภณัฑ ์     

 

12 
ราคาสินคา้ในทุกสถานที่จดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั
มาก     

 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

13 
ท าเลท่ีตั้งของสถานท่ีจ าหน่ายสามารถมองเห็นได ้
ชดัเจน หาง่าย     

 

14 
ท า เลท่ีตั้ งของสถานท่ีจ าหน่าย สะดวกในการ
เดินทาง     

 

15 
สถานที่จ  าหน่ายสะอาด จัดสินค้า เป็นระเบียบ
เรียบร้อย     

 

16 
ระยะเวลาการเปิดของสถานที่จ  าหน่ายมีความ 
เหมาะสม     

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส าหรับผู้ชาย 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 

ขอ้ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้าย 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
มากท่ีสุด 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 

การรับรู้ถึงความต้องการ 

1 
ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า เพื่อ
ตอ้งการใหใ้บหนา้ไร้สิว ไร้ร้ิวรอย 

          

2 ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพื่อ
ตอ้งการใหใ้บหนา้ดูอ่อนกว่าวยั      

3 
ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า เพื่อ
ตอ้งการเสริมสร้างความมัน่ใจให้กับ
ตวัเอง 

     

4 
ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า เพื่อ
ตอ้งการใหห้นา้ใสตามแฟชัน่หรือสมยั
นิยม 

     

การค้นหาข้อมูล  

5 
ก่อนท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ท่านไดมี้การสอบถามขอ้มูลสินคา้จาก
พนกังานขายผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

     

6 

ก่อนท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ท่านไดมี้การหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ
เช่น นิตยสาร โฆษณาทางโทรทัศน์ 
อินเตอร์เน็ต ฯลฯ 

     

ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้าย 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ที่สุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
17 สถานที่จ  าหน่ายมีอยูห่ลายสาขา หาซ้ือสินคา้ง่าย      
18 การโฆษณาผ่านทางส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน ์วิทย ุ      

19 
การใชก้ารโฆษณาโดยเป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุน 
รายการโทรทศัน์เกี่ยวกบัสุขภาพและความงาม     

 

20 
การใชข้อ้มูลวิจยัทางการแพทยท์ี่แสดงถึง
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ในการโฆษณาผลิตภณัฑ์     

 

21 การแจกสินคา้ตวัอยา่ง เพื่อใหท้ดลองใช ้
    

 
22 การรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ์ 

    
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขอ้ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้าย 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
มากท่ีสุด 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 

7 
ก่อนท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ท่านค านึงถึงประสบการณ์จากการใช้
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้เดิมมาก่อน 

     

8 

ก่อนท่านซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ท่านไดรั้บทราบข้อมูลจากบุคคลรอบ
ข้าง เช่น บุคคลในครอบครัว เพื่อน 
เป็นตน้ 

     

การประเมินทางเลือก 

9 
ท่านมีการก าหนดเกณฑ์การตดัสินใจ
ซ้ือเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าที่
มีคุณสมบติัดีตามความตอ้งการ 

     

10 
ท่านมีการจัดล  าดับความส าคัญของ
เกณฑก์ารตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหนา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือเสมอ 

     

11 
ท่านให้ความส าคัญกับการประเมิน
ทางเลือกต่างๆ ก่อนการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ 

     

12 
ท่านมีการประเมินทางเลือกต่างๆ ทุก
คร้ัง ก่อนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหนา้ 

     

การตัดสินใจซ้ือ 

13 
ท่านมีระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้อยา่งเพียงพอ 

     

14 
ท่านมักตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหนา้ตามค าแนะน าของพนกังานขาย 

     

15 

ท่านมักตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้า ตามค า แนะน าของคนใน
ครอบครัวหรือเพื่อนสนิท 

     

16 
กา รตัด สิ นใ จ ซ้ื อผลิ ตภัณฑ์บ า รุ ง
ผิวหน้าของท่านเป็นการตัดสินใจที่
สมเหตุสมผล 

     
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขอ้ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ส าหรับผูช้าย 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
มากท่ีสุด 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 

17 
ท่านมักตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าภายหลังจาก การประเ มิน
ทางเลือกต่างๆ แลว้ 

     

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

18 
ท่านจะซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหนา้ยีห่อ้
เดิมในคร้ังต่อไป      

19 
ท่านจะแนะน าผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ที่ท่านใช้อยู่ให้แก่เพื่อน หรือคนรู้จัก
ใกลชิ้ด  

     

20 
ท่านจะซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทอื่นที่ มี
ยี่ห้อเดียวกันกับผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหนา้ที่ท่านใชอ้ยู ่

     

21 
ท่านพอใจกบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าที่
ท่านใชอ้ยูเ่ป็นอยา่งมาก       

 
 
ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อเสนอแนะอื่นๆ เพื่อใช้ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
โปรดใหข้อ้เสนอแนะอื่นๆ ท่ีท่านใชใ้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
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______________________________________________________________________________ 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่าน ท่ีกรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามฉบับน้ี 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

ประวตัิผู้เขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล ศิริวรรณ  เหมือนสม้ 
วนั เดือน ปีเกดิ 1 มกราคม พ.ศ. 2531 
ที่อยู่ 3 / 4 ม.4 ต.บา้นใหม่ อ.บางใหญ่ 
                                                     จ.นนทบุรี 11140 
ประวตักิารศึกษา พ.ศ. 2553 บริหารธุรกิจบณัฑิต  
 สาขาวิชาบริหารธุรกิจระหว่างประเทศ  

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์  
ประสบการณ์ท างาน พ.ศ. 2553 – พ.ศ. 2554  

ต  าแหน่ง Production Control  
บริษทั มหาจกัรเกียวโด จ ากดั  
พ.ศ. 2554 – พ.ศ. 2556  
ต  าแหน่ง Merchandiser 
บริษทั ดาสโก ้จ  ากดั 
พ.ศ 2557 – ปัจจุบนั 
ต าแหน่ง Section & Shipping Staff 
บริษทั ฟจิูตสึ เจเนอรัล (ประเทศไทย) จ  ากดั 

E-mail siriwan.ms@hotmail.com  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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