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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้ง

หนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ การวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัใชเ้ทคนิควิจยัคือ 1) สถิติเชิงพรรณนา 2) สถิติเชิง

อนุมาน จากกลุ่มตวัอย่าง 400คนโดยใชค้่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิง

อนุมานท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ ทดสอบความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณท่ี

ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการวิจยัในคร้ังน้ี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุ 26-35 ปี ระดบัการศึกษาอยู่ใน

ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 45,001 บาทขึ้นไป 

ซ่ึงปัจจยัส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ ท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ทั้ง 4ดา้น นั้นผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ส่วนดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดนั้นผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัส่วนประสมทางดา้นราคา 

และด้านกิจกรรมส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ล้างหน้าของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากการศึกษาในคร้ังน้ี แสดงให้เห็นถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคาและ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลา้งหน้าของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงสามารถน าไปเป็นแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผู ้ผลิต และ



ผูป้ระกอบการในการเลือกผลิต หรือคดัเลือกสินคา้เขา้จ าหน่าย ให้ตรงกบัพฤติกรรมและความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมและเกิดประสิทธิผลสูงสุด 

ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ, ผลิตภณัฑล์า้งหนา้ 

 

Abstract 

 This research aim to study "Marketing Mix that influence the consumer decision making of buying 

behavior facial cleansing in the Bangkok metropolitan"  to compare consumer decision by the different 

personal factors and study marketing mix factors(4Ps) affect to the consumer behavior decision making of 

buying facial cleansing. 

 The research is quantitative research.  The data using statistical analyze were descriptive and 

Inferential from questionnaire form 400 consumers by frequency, percentage, mean, standard deviation and 

test hypothesis by T-test, One-way ANOVA and Multiple Regression. 

 The research results were found that Most of the respondents were female, age 26-35 years with 

a bachelor's degree.  Occupation Private employee.  Income level more than 45,001 baht.  The result of 

hypothesis testing showed that the personal factors of gender, age, educational level, occupation and income 

level.  The Different did not affect on the consumer behavior decision making of buying facial cleansing in 

Bangkok.  As for the factors of marketing mix, consumers value product at a very high level.  Price place 

and promotion consumers value as a high level. The mix factor of price and promotion, The Different affect 

on the consumer behavior decision making of buying facial cleansing in Bangkok.  Significantly at a 

statistical level of 0.05. 

 From the result of this research, showed that price and promotion of marketing mix factors 

influence decision-making of buying behavior of facial cleansing of Bangkok metropolitan. It can be used 

as guideline for the marketing strategy to producting and selecting the right product to match the behavior 

and needs of consumers appropriately and effectiveness. 

 Keywords: marketing mix, consumer decision making of buying behavior, facial cleansing 

 



บทน า 

 ตลาดอุตสาหกรรมความงามจดัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีศกัยภาพมีมูลค่าตลาดสูงและนบัวา่เป็นกลุ่มท่ีมี

แนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ืองในประเทศไทย อีกทั้งปัจจุบนัผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจในเร่ืองสุขภาพและความ

งามกนัมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑท์ าความสะอาด ดว้ยช่วงเวลาท่ีผา่นมา ธุรกิจตอ้งเจอกบัปัญหาทาง

มลภาวะ (PM 2.5) โดยเฉพาะประชากรท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีประชากรอยู่อยา่งหนาแน่น  และ

เตม็ไปดว้ยมลพิษ แสงแดด ฝุ่ น ควนั  และ จากสถานการณ์ COVID-19 และการใชชี้วิตช่วงหลงัจาก

สถานการณ์ COVID-19  ท่ีเช้ือโรคท่ีแฝงมาในอากาศอนัก่อใหเ้กิดอนัตรายกบัทั้งผิวหนา้ ผิวกาย และ

สุขภาพ ดงันั้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้จึงเป็นอีกทางเลือกท่ีส าคญัในการช่วยดูแล และป้องกนั

มลภาวะ ส าหรับผิวหนา้ให้ดียิง่ขึ้น  ผลิตภณัฑล์า้งหนา้ถือเป็นขั้นตอนท่ีหลายๆคนใหค้วามส าคญัเน่ืองจาก 

การลา้งหนา้เป็นขั้นตอนแรกของการดูแลผิว ท่ีช่วยก าจดัฝุ่ นละออง และชะลา้งส่ิงติดคา้ง และเช้ือโรค อีกทั้ง

ปัจจุบนัผูผ้ลิตก็ไดอ้อกผลิตภณัฑล์า้งหนา้ ท่ีมีคุณสมบติัต่างๆ ออกมากนัอยา่งมากมายในทอ้งตลาด 

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้น ท าใหผู้ศึ้กษามีความสนใจ ท่ีจะศึกษาถึงเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ท่ี

ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัวา่มีปัจจยัใดบา้งเพื่อสามารถน าไปเป็นแนวทางในการวางแผน หรือปรับกลยทุธ์ทาง

การตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั เพื่อใหก้บัผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ าหน่าย ผูบ้ริหาร 

รวมไปถึงนกัลงทุน สามารถน าไปเป็นขอ้มูลในการพฒันาปรับปรุงคุณภาพของสินค่าและการบริการให้เกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ลา้งหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานงานวิจัย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ท่ีแตกต่างกนั 



 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้ง

หนา้ท่ีแตกต่างกนั 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวิจยัน้ีผูวิ้จยัศึกษาคน้ควา้แนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ลา้งหน้าของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จากหนงัสือ ต ารา บทความ จากส่ือส่ิงพิมพ ์และส่ือออนไลน์ ทั้งในและต่างประเทศ 

 ขอบเขตดา้นระยะเวลา ผูว้ิจยัได้ก าหนดช่วงระยะเวลาส าหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์

ขอ้มูล การรวบรวมรูปเล่ม และการเผยแพร่ผลงานวิจยัระหวา่ง 2 สิงหาคม  – 11 ตุลาคม พ.ศ.2563 

 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการศึกษา ผูวิ้จยัท าการก าหนดพื้นท่ีของผูบ้ริโภคท่ีจะท าการศึกษาในวิจยัน้ี คือ 

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  

 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ขอบเขตดา้นประชากร การวิจยัน้ีผูวิ้จยัจะท าการศึกษากลุ่ม

ประชากรเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตพภณัฑ์ลา้งหน้าภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมา และอาศยัอยู่ใน

พื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีใชง้านอินเตอร์เนทผ่านช่องทาง ออนไลน์ เฟซบุ๊ค (Facebook) , ไลน์ (Line) , 

อินสตาแกรม (Instagram) และช่องทางออนไลน์อ่ืนๆ จ านวน 400 ตวัอยา่ง 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

Phillip Kotler (2000) ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได้ ซ่ึงมีกิจกรรมการผสมผสานเคร่ืองมือให้สามารถตอบสนองความต้องการ และยงั

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงประกอบไปดว้ยส่ิงท่ีมีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการ

ผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม หรือ 4Ps คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) 

ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

Mc Carthy and Perreault(1996) ได้กล่าวถึงส่วนประสมการตลาด 4’Ps ประกอบด้วย Product, 

Price, Place และ Promotion ซ่ึงทั้ง 4’Ps ต่างมีความจาเป็นในการนามาใชว้างแผนดา้นการกาหนดส่วนผสม

การตลาด (The Marketing Mix) แต่ขณะเดียวกนั ก็มีบางตวัท่ีมีความสาคญักว่าตวัอ่ืนๆ ดงัคากล่าวท่ีว่าไม่มี



ส่ิงใดท่ีจะโดดเด่นอยู่เพียงส่ิงเดียว เม่ือส่วนประสมการตลาดไดถู้กพฒันา กระบวนการตดัสินใจเก่ียวกับ

ปัจจยัต่าง ๆจะมีความใกลเ้คียงกนั ช้ีให้เห็นว่า ปัจจยัเหล่านั้นลว้นมีความสาคญัทั้งส้ิน และเม่ือนาส่วนผสม

การตลาดมาพิจารณาโดยกวา้ง จะสังเกตเห็นว่า ตวัผลิตภณัฑเ์องจะเป็นตวัสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้

เป้าหมายการมีช่องทางน าสินคา้วางในสถานท่ี ท่ีลูกคา้เขา้ถึง การส่งเสริมการขาย เพื่อส่ือสารกับลูกคา้

เป้าหมายและผลิตภณัฑไ์ดถู้กออกแบบและวางแผนไวเ้พื่อใหผู้บ้ริโภคใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

ารตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกกิจกรรมจากสองทางเลือกขึ้นไป เม่ือบุคคลมีทางเลือก

ในการตดัสินใจระหวา่งสองตราสินคา้ บุคคลอยูใ่นภาวะท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือ(Schiffman&Kanuk, 2007) 

Blackwell, Miniard, and Engel (2006) อธิบายว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buying 

Decision Making Process) หมายถึงการวิเคราะห์ ผานกระบวนการความคิดของผูบ้ริโภค เกิดจากปัจจยัต่าง 

ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ทศันคติ และประโยชน์ท่ีจะไดรั้บร่วมกบัลกัษณะปัจจยัสั่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 

ไดแ้ก่อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา การด าเนินชีวิต และบุคลิกภาพหลงัจากนั้นผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือ

เพื่อตอบสนองต่อส่ิงเร้าเช่น เลือกซ้ือสินคา้ยี่ห้อไหน ซ้ือท่ีไหน จ านวนท่ีซ้ือเท่าไหร่ เม่ือไดต้ดัสินใจซ้ือมา

ใช้แลว้ก็จะเกิดผลตอบรับว่าสินคา้นั้นดีหรือไม่ดีตรงตามท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ ซ่ึงผลตอบรับนั้นจะเป็น

ปฎิกิริยาการตอบกลบัมายงัผูบ้ริโภคท าใหเ้กิดเป็นทศันคติหลงัการซ้ือ 

Armstrong and Kotler (2009) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need / Problem Recognition) 

ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

ขั้นท่ี 3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

ขั้นท่ี 4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

ขั้นท่ี 5  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 



พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าาการคน้หา (Searching) 

การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล(Evaluation) และการใชจ่้าย(Disposing) ในผลิตภณัฑ์

และบริการ โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนเอง  

Kardes, Cronley and Cline (2011: 8) ใหนิ้ยามพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึงกิจกรรมทั้งหมดของ

ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใช ้การทิ้งสินคา้และบริการ รวมไปถึงอารมณ์จิตใจ และการตอบสนอง

เชิงพฤติกรรม ท่ีเกิดขึ้นทั้งล่วงหนา้ ขณะใชสิ้นคา้หรือบริการ และภายหลงักิจกรรมนั้นๆ 

งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

ในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้จากรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยคน้ควา้
เอกสารท่ีมีขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการตดัสินใจเป็นหลกั มีรายละเอียด ดงัน้ี 

เจตนา ชีวเจริญกุล (2562) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดท่ีเป็น

มิตรต่อส่ิงแวดลอ้มทางทะเลของนกัท่องเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียวประเภทชายหาดกรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต ผล

การศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา และ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มทางทะเล ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ ไม่มีอิทธิพล  

พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ

ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 

ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ มีผลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ี 0.05 ส่วนในด้าน

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ ประเภทของเคร่ืองส าอาง บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ ความถ่ีใน

การซ้ือ จ านวนท่ีซ้ือ มีผลต่อการตดัสินใจ แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัท่ี 0.05 และในดา้นของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทางดา้น ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และกิจกรรมส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบัมาก 

วรีรัตน์ บุนนาค (2557) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี ประเภท

ผลิตภณัฑส์ าหรับแต่งหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 

และอาชีพไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี ส่วน อาย ุการศึกษา รายได ้และสถานภาพมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีท่ีแตกต่างกนั ส่วนในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้น

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ แต่ด้านราคา สถานท่ี พนักงานขาย มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี 



 โสภิต พรหมวิจิตร(2559).ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิงของพนกังานออฟฟิตในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ 

รายได ้ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิง แต่ในส่วนของปัจจยั

ดา้นพฤติกรรม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา รายได ้ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ทุกปัจจยัลว้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิง  

   

 

 

กรอบงานวิจัย 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชว้ิธีด าเนินการวิจยัเชิงปริมาณ (Qualitative Research Method)  โดยใชก้าร

วิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล เพื่อให้เป็นไปตามความมุ่งหมายท่ีก าหนดไว ้



 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในประเทศไทย ท่ีมีความแตงต่างกนัด้านเพศ อายุ 

การศึกษา อาชีพ รายได ้และไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีใช้อินเตอร์เน็ต และเคยซ้ือ

ผลิตภณัฑล์า้งหน้าในช่วง  6 เดือนท่ีผ่านมา โดยการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างในกรณีไม่ทราบจ านวน

ประชากร (Infinite Population) จากสูตรการค านวณของ ทฤษฎีของ W.G. Cochran (1977) ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 95 พบว่า จะตอ้งใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน และในท่ีน่ีไดเ้ก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างผูต้อบ

แบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน 

 เคร่ืองมือในการวิจัย 

 การวิจัยปัจจัยคร้ังน้ี เป็นการด าเนินงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ทั้ งน้ีผูวิ้จัยใช้

วิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ลกัษณะของแบบสอบถามมีทั้งค  าถาม

ปลายปิด และค าถามปลายเปิดส าหรับขอ้เสนอแนะ โดยแบ่งสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) ประกอบไปดว้ย 4 ดา้น 

 ส่วนท่ี 3 เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหน้าของผูบ้ริโภค โดยผูว้ิจยัใชค้  าถาม

ปลายปิด โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert’s 

Scale) ประเมินค าตอบ โดยใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว  

 เคร่ืองมือทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลา้งหน้าของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยเลือกใชส้ถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชส้ถิติในการวิเคราห์ดงัน้ี ค่าความถ่ี (Frequency) , ค่า

ร้อยละ (Percentage) , ค่าเฉล่ีย (Mean) , ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Division) 

 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชส้ถิติในการวิเคราะห์คือ T-Test (ทดสอบความแตกต่าง

ค่าเฉล่ียของตวัอยา่ง 2 กลุ่ม) , F-Test สูตร One-way ANOVA (ทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มตวัอยา่ง

ขึ้ นไป)  และใช้สถิติการวิ เคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linea Regression) เพื่อศึกษา



ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ ซ่ึงก็คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบั ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 95% 

 

สรุปผลการวิจัย 

 จากการศึกษาในคร้ังน้ี พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 283 คน คิดเป็นสัดส่วนร้อย

ละ 70.7 มีอายุ 26-35ปี ร้อยละ53  มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี จ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 

70.8  ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 224 คน ร้อยละ 56  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากท่ีสุด

ช่วง 45,001 บาทขึ้นไป จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 

จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได ้ท่ี

แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลา้งหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองดว้ย

ปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์ล้างหน้าเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าว ันของผูบ้ริโภคมากขึ้น จากมลภาวะและ

สถานการณ์ การใช้ชีวิตหลงัช่วง  COVID-19 ท่ีผูบ้ริโภคมีความจ าเป็นในการใช้ผลิตภัณฑ์เพื่อท าความ

สะอาดผิวหนา้ แต่หากพิจารณาเจาะเป็นรายดา้น พบวา่ การสืบหาขอ้มูลผลิตภณัฑก่์อนการซ้ือ และตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์จากความหลากหลายของปริมาณ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลา้งหน้าโดยเฉพาะเพศ

หญิง ส่วนความแตกต่างของเน้ือของผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ และระดับ

รายไดท่ี้แตกต่างกนั และความหลากหลายของปริมาณผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้

ของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั  

ในขณะท่ีการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ล้างหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ตามมาดว้ยดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดนั้น ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เม่ือท าการพิจารณาปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ลา้งหน้าแลว้นั้นพบว่า ปัจจยัทางดา้นราคา และ 

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ทางดา้นราคา พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญั

กบัความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และ มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน อยู่ในระดบั

มากท่ีสุด ส่วนในดา้นของกิจกรรมส่งเสริมการตลาดนั้น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดกบัทุกๆ

ด้าน คือมีการลดราคาแบบราคาพิเศษ (Price Off), มีการจัดโปรโมชั่นแบบ 1แถม1, ส่ือโฆษณาของ

ผลิตภณัฑ์มีความน่าสนใจ, มีการแจกผลิตภณัฑ์ชนิดทดลองก่อนใช้,ผลิตภณัฑมี์การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ 



เช่น ออนไลน์ วิทยุ โทรทศัน์, มีของแถม หรือของพรีเม่ียม เม่ือซ้ือครบตามมูลค่าท่ีก าหนด, มีพนกังานขาย

แนะน าผลิตภณัฑ ์และ มีพรีเซนเตอร์ในโฆษณา  

 ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น โดยรวมไม่มี

ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองดว้ยผลิตภณัฑล์า้งหนา้ในปัจจุบนั เป็นสินคา้ท่ีจ าเป็นและสามารถหา

ซ้ือไดท้ัว่ไปทุกหนแห่ง หลากหลายช่องทาง ดงันั้นในส่วนของปัจจยั 2 ขอ้น้ีจึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

แต่หากพิจารณารายขอ้จะพบว่า ทางดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑล์า้งหน้าท่ี

อ่อนโยนไม่ก่อนให้เกิดอาการแพ ้ระคายเคือง, แบรนด์ของผลิตภณัฑ์มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ีรู้จกั และ 

ผลิตภณัฑ์มีรายละเอียดส่วนผสมและฉลากท่ีชดัเจน อยู่ในระดับมากท่ีสุด และในดา้นของช่องทางการจดั

จ าหน่าย พบวา่ บริโภคใหค้วามส าคญักบั สถานท่ีจดัจ าหน่ายพบเจอไดง้่าย ในระดบัมากท่ีสุด 

อภิปรายผล 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิงของพนกงานออฟฟิตในเขตกรุงเทพมหานคร 

ของโสภิต พรหมวิจิตร(2559) โดยไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานว่า เพศ อาย ุสถานภาพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนั 

ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิง นอกจากนั้นยงัสอดคลอ้งกบั การศึกษา

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี ประเภทผลิตภณัฑส์ าหรับแต่งหนา้ของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  ของวรีรัตน์ บุนนาค (2557) บางส่วนโดยไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานว่า ปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ดา้นเพศ และอาชีพไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา และ ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนัมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑล์า้งหนา้ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสอดคลอ้ง

กบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มทางทะเลของนกัท่องเท่ียว

ในแหล่งท่องเท่ียวประเภทชายหาดกรณีศึกษาจงัหวดัภูเก็ต ของเจตนา ชีวเจริญกุล (2562) บางส่วน โดย

ไดผ้ลการทดสอบสมติฐานว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑก์นัแดดท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มทางทะเล ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ ไม่มี และยงัสอดคลอ้งกบั ปัจจยัท่ี

มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของพรเทพ ทิพย

พรกุล (2559) บางส่วน โดยไดผ้ลการทดสอบสมมติฐานว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้น ราคา 

สถานท่ีจดั และกิจกรรมส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากนั้นยงัสอดคล้องกับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ



ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิงของพนักงานออฟฟิตในเขตกรุงเทพมหานคร ของ โสภิต พรหมวิจิตร 

(2559) บางส่วน โดยผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ราคา และ ดา้น

ส่งเสริมการตลาด ลว้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวสกินไวเทนน่ิง  

 

ข้อเสนอแนะ 

 ทางดา้นราคา ผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ าหน่าย  ควรใหค้วามส าคญักบัความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบั

คุณภาพ และผลิตภณัฑค์วรมีป้ายแสดงราคาบนฉลากผิลภณัฑท่ี์ชดัเจน 

 ทางดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ าหน่าย ควรมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคา แบบ 

Price Off สลบักบัการท าโปรโมชัน่แบบ 1 แถม ควบคู่ไปกบัการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ โดยท่ีส่ือตอ้งมีความ

น่าสนใจ อาจมีการใชพ้รีเซนเตอร์  การจดัแคมเปญแจกของพรีเม่ียม หรือ แจกผลิตภณัฑทดลองก่อนใช ้และ

มีพนกังานแนะน าสินคา้ ณ จุดขาย เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือไดดี้อีกดว้ย 
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