
อทิธิพลของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑล 

Influence of marketing mix factors on consumer buying decision of hemp cosmetics in 

Bangkok and surrounding areas. 

 

ปัญญวฒัน์ องัศุวฒันานนท์1 และ สนิทนุช นิยมศิลป์2 

 

บทคัดย่อ 

 

งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย ปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด และศึกษาความ

แตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีรู้จกัหรือเคยไดท้ราบ

ขอ้มูลเก่ียวกบักญัชง โดยดาํเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 405 คน ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ 

ตั้งแต่วนัท่ี 16 ธนัวาคม 2564 ถึง 19 กุมภาพนัธ์ 2565 วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจง

ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Independent-Sample T Test 

และ One-Way ANOVA 

 ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญั

ชง มีเพียง 1 ปัจจยัจาก 4 ปัจจยัคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  แสดงให้เห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั

ในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด ทั้งในดา้นการประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณา การทาํกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

การแนะนาํสินคา้และมีสินคา้ให้ทดลอง รวมถึงการทดลองใชสิ้นคา้ผา่นส่ือโดยบุคคลท่ีมีความสามารถในการ

ชกัจูงผูค้นใหห้นัมาสนใจในผลิตภณัฑด์ว้ย และพบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอางกญัชง ไดแ้ก่ เพศ , การศึกษา และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยความแตกต่างทางเพศทาํให้มี

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั และพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท และกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงมากท่ีสุด  

คําสําคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ, เคร่ืองสาํอางกญัชง 
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ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางได้รับความนิยมมาทุกยุคทุกสมัย ส่วนประกอบสําคัญท่ีใช้ในการผลิต

เคร่ืองสําอาง เพื่อเสริมความงามยิ่งได้รับความสนใจจากทั้ งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค โดยมีการพฒันาความรู้ 

เทคโนโลย ีนวตักรรม และส่วนประกอบของผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางใหม่ ๆ อยูเ่สมอ โดยเฉพาะในปัจจุบนัมีการ

นาํส่วนประกอบของกญัชากญัชงมาเป็นส่วนประกอบในผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางซ่ึงไดรั้บความสนใจอยา่งมาก 

แมใ้นอดีตกญัชากญัชงถูกจดัให้เป็นสารเสพติด แต่ปัจจุบนัได้รับอนุญาตให้ใช้ไดอ้ย่างถูกกฎหมายในการนาํ

ดอกและเมล็ดมาสกดัเป็นส่วนประกอบในผลิตภณัฑ์สุขภาพทั้งอาหาร ยา และเคร่ืองสําอาง โดยอนุญาตให้ใช้

นํ้ามนัและสารสกดัจากเมล็ดกญัชงในเคร่ืองสาํอางตามเง่ือนไขวา่ตอ้งมีปริมาณ THC ไม่เกิน 0.2 % ปัจจุบนัไดมี้

การศึกษาวจิยัเก่ียวกบักญัชากญัชง และถ่ายทอดองคค์วามรู้ต่าง ๆ เพื่อสนบัสนุนให้นาํกญัชากญัชงมาใชใ้ห้เกิด

ประโยชน์และถูกกฎหมายมากข้ึน เน่ืองจากกญัชากญัชงมีประโยชน์มากมาย ทั้งนาํมาใชใ้นการผลิตเส้ือผา้ เชือก 

เฟอร์นิเจอร์ อาหาร อาหารเสริม ยา และเคร่ืองสําอาง เป็นการเพิ่มทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภคพร้อมกบัช่วยในการ

ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจใหแ้ก่ผูป้ระกอบการ และประเทศชาติ (พรชนก เจนศิริศกัด์ิ, 2564) 

 สารสําคญัในกญัชา และกญัชง คือ CBD (Cannabidiol) และ THC (Tetrahydrocannabinol) สารทั้งสอง

ชนิดประกอบดว้ย คาร์บอน 21 อะตอม ไฮโดรเจน 30 อะตอม และออกซิเจน 2 อะตอม ท่ีเหมือนกนั แต่ท่ี

ต่างกนัคือการเรียงตวัของอะตอมไม่เหมือนกนั ในอดีตจะรู้จกัแต่ THC เท่านั้น โดย THC จะทาํให้เกิดอาการมึน

เมา หรือมีฤทธ์ิต่อจิตประสาท ซ่ึงในทางการแพทยถื์อวา่เป็นสารให้โทษ และเป็นสารเสพติดหลกัในกญัชา และ

กญัชง แต่หลงัจากนั้นนกัวิทยาศาสตร์ไดค้น้พบวา่สารท่ีคลา้ย THC หรือเรียกวา่สาร CBD นั้นมีคุณประโยชน์ 

โดยเป็นสารท่ีไม่ออกฤทธ์ิต่อจิตประสาท และสามารถออกฤทธ์ิตรงขา้มกบั THC คือไม่ทาํให้เกิดอาการมึนเมา  

และยงัไปยบัย ั้งการเกิดอาการมึนเมาจาก THC ไดอี้กดว้ย ซ่ึงหลกัการทาํงานของสาร CBD นั้นจะทาํงานเขา้กบั

ตวัรับแคนนาบินอยด์ หรือ Cannabinoid receptor type 2 (CB2R) ในร่างกายช่วยให้คลายความกงัวล ลดความ

เศร้า นอกจากนั้น สาร CBD ยงัมีฤทธ์ิต่อผิวหนงั ทั้งในดา้นให้ความชุ่มช้ืน แกปั้ญหาผิวแห้ง ลดการเกิดร้ิวรอย 

ลดการเกิดสิว ลดอาการแพ ้ลดการอกัเสบ และอ่ืน ๆ อีกมากมาย (กรมสุขภาพจิต, 2562)  

 ผูว้จิยัจึงทาํการศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล ดว้ยเหตุผลวา่ เม่ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางกญัชง จดัเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ในทอ้งตลาด กอปรกบักญั

ชงเป็นพืชเศรษฐกิจใหม่ท่ีได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก การทาํการตลาดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางกญัชง 
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หรือปัจจยัทางการตลาดของเคร่ืองสําอางกญัชงจึงเป็นท่ีน่าสนใจ และเป็นแนวทางในการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสาํอางกญัชง วา่แตกต่างอยา่งไรกบัเคร่ืองสาํอางทัว่ไป 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย  

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางกญั

ชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

 

ขอบเขตการวจัิย  

 ขอบเขตดา้นเน้ือหางานวจิยัน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

ประชากรศาสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

 ขอบเขตด้านประชากรและพื้นท่ีของการวิจยั ผูว้ิจยัเลือกศึกษาในกลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีขอบเขตด้านระยะเวลาในการทาํวิจยัและการเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่าน

แบบสอบถามออนไลน์ ตั้งแต่วนัท่ี 16 ธนัวาคม 2564 ถึง 19 กุมภาพนัธ์ 2565 โดยมีตวัแปรท่ีศึกษา ดงัน้ี 

 1.ตวัแปรตน้ (Independent Variable) 

 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ และรายได ้

 1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและ งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 เคร่ืองสําอาง คือเคร่ืองสาํอางท่ีจาํหน่ายในทอ้งตลาด โดยจะเรียกกนัในลกัษณะช่ือทางการคา้ เช่น ครีม 

โลชัน่ เจลลา้งหนา้ คลีนซ่ิง เซร่ัม เป็นตน้ แต่สําหรับช่ือเรียกทางวิทยาศาสตร์ หรือ Dosage form จะเรียกต่างๆ 

กนัไป ตามรูปแบบ และทฤษฎีทางเคมีเคร่ืองสําอาง ได้แก่ Emulsion, Gel, Solution, Suspension, Wax, 

Saponification, Surfactant base เป็นตน้ ซ่ึงส่วนผสมในเคร่ืองสําอาง นอกจากตวัยาพื้นขา้งตน้ หรือเบส แลว้ ยงั
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ประกอบไปดว้ย สารปรุงแต่ง หรือ additive และ สารสาํคญัต่าง ๆ หรือ active เช่น สารท่ีลดเลือนร้ิวรอย สารทาํ

ใหชุ่้มช้ืน เป็นตน้ (พรชนก เจนศิริศกัด์ิ, 2564) 

เคร่ืองสําอางกัญชง คือเคร่ืองสําอางท่ีนาํส่วนผสมจากกญัชงมาใชเ้ป็นส่วนประกอบ ไดแ้ก่ นํ้ ามนัจาก

การสกดัเยน็ หรือหีบเยน็จากเมล็ดกญัชง และใบกญัชง ท่ีสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยาอนุญาตให้ใช้

สาํหรับเคร่ืองสาํอางชาํระลา้ง และสารสกดั CBD เป็นตน้ เน่ืองจากกญัชงอุดมดว้ยคุณค่าสารบาํรุงผิวและแร่ธาตุ

หลายชนิด ช่วยตา้นอนุมูลอิสระ บรรเทาอาการอกัเสบ ควบคุมปริมาณนํ้ ามนัในผิวให้มีความสมดุล ลดสาเหตุ

ของการเกิดสิวอุดตนั และมีโอเมกา้ 3 ช่วยกระตุน้การผลิตคอลลาเจนและอิลาสตินภายในชั้นผิว ลดการเกิดร้ิว

รอย ทาํใหผ้วิสุขภาพดี ชุ่มช้ืน เนียนนุ่ม นอกจากน้ียงัมีคุณสมบติัช่วยปกป้องเซลล์ผิว จากรังสี UVA และ UVB 

อีกดว้ย ในอุตสาหกรรมความงาม มีการนาํกญัชงมาพฒันาต่อยอด จนกลายเป็นส่วนผสมใหม่ท่ีลงตวั ระหวา่ง

เคร่ืองสาํอางและสารสกดักญัชง ท่ีมีค่า THC ไม่เกินกฎหมายกาํหนด สามารถสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์หลากหลาย 

ทั้ง Skincare Haircare และกลุ่ม Personal Care (พรชนก เจนศิริศกัด์ิ, 2564) 

ส่วนประสมทางการตลาดของ 4P ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การส่งเสริม

การตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อให้ลูกคา้ได้รับความพึงพอใจและบรรลุวตัถุประสงค์ของสินคา้ (Booms & 

Bitner, 1981; McCarthy, Perreault & Quester, 1990) ซ่ึงปัจจยัทั้งหมดของส่วนประสมการตลาดทั้ง 4P นั้นมี

ความสาํคญัเท่าเทียมกนั  

  1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ถูกกาํหนดใหเ้ป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ไดท่ี้จะตอ้งนาํเสนอใน

ตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการ และความตอ้งการของลูกคา้เม่ือใช้งานหรือบริโภค (Armstrong & Kotler, 

2006) ช่ือแบรนด์ คุณลกัษณะ รูปแบบ การออกแบบ คุณภาพ ขนาด ปริมาณ และอ่ืนๆ ของผลิตภณัฑจ์ะเป็น

ลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑน์ั้นๆ (Borden, 1984)  

  2. ราคา (Price) คือจาํนวนเงินท่ีจ่ายสําหรับผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Kotler et al., 2008) ราคามี

ความสาํคญัมาก เน่ืองจากเป็นตวักาํหนดผลกาํไรและความอยูร่อดขององคก์ร การปรับราคาไม่วา่จะสูงข้ึน หรือ 

ตํ่าลง จะมีผลกระทบต่อกลยุทธ์ทางการตลาด โดยความยืดหยุ่นของราคาของผลิตภณัฑ์จะส่งผลต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้เช่นกนั ดงันั้นควรกาํหนดราคาเพื่อเสริมองคป์ระกอบอ่ืนๆ ร่วมกบัส่วนประสมทางการตลาด 

  3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง ความสะดวกในการเขา้ถึงท่ีผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้

เช่ือมโยงกบับริการ เช่น ท่ีตั้ง และการจดัจาํหน่าย (Hirankitti et al., 2009) เน่ืองจากการบริโภคท่ีแตกต่างกนัท่ี

สถานท่ี หรือช่องทางจดัจาํหน่ายนั้น ยอ่มมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า คุณประโยชน์ และ อ่ืนๆ ท่ีนาํเสนอ

ท่ีแตกต่างกนั  

  4. การส่งเสริมการตลาด หรือ การส่งเสริมการขาย (Promotion) ประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่าง 

ๆ เช่น การโฆษณา การแสดงสินคา้ท่ีจุดจดัหน่าย การให้ขอ้มูลหรือการประชาสัมพนัธ์ และการขายส่วนบุคคล 



5 
 

เป็นตน้ เหล่าน้ีจะถือเป็นการส่ือสารกบัลูกคา้ในหลากหลายวิธี ซ่ึงวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาดมกัทาํ

เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ ซ่ึงเป็นวตัถุประสงคห์ลกัของการส่งเสริมการตลาด อีกทั้งจุดประสงคอ่ื์นไม่วา่จะเป็น

เพื่อให้ไดลู้กคา้ใหม่ หรือเพื่อสนบัสนุนการซ้ือซํ้ าโดยลูกคา้ปัจจุบนั ลว้นแลว้แต่เป็นวตัถุประสงคส์ําคญัทั้งส้ิน 

โดยการดาํเนินการแข่งขนัโดยใชก้ารส่งเสริมการตลาดดว้ยเคร่ืองมือและกลยุทธ์ท่ีแตกต่างกนันั้น จะทาํให้ได้

กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัดว้ย (Kotler, 1994)  

 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ โดย Schiffman and Kanuk (1994) ใหค้วามหมายของกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภคว่า หมายถึงขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะ

พิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั้งพฤติกรรมทางกายภาพ และจิตใจ  

 

สมมุติฐานการวจัิย  

 สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง  

 สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

 สมมุติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

 สมมุติฐานท่ี 4 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

 สมมุติฐานท่ี 5 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

 สมมุติฐานท่ี 6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง

กญัชง  

 สมมุติฐานท่ี 7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญั

ชง 

 สมมุติฐานท่ี 8 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสาํอางกญัชง 

 สมมุติฐานท่ี 9 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสาํอางกญัชง  

 

กรอบแนวคิดของการวจัิย 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญั

ชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล” มีกรอบแนวคิดในการทาํวิจยัโดยมีการกาํหนดตวัแปร

ตน้และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการดาํเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาคาํตอบ 
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     ตัวแปรต้น       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวธีิวจัิย 

 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ในรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจ โดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือ

ในการวจิยั เพื่อสาํรวจปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางกัญชง ซ่ึงจะเก็บรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีรู้จกัหรือ

เคยไดท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบักญัชง  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน 

โดยจาํนวนตวัอย่างเท่ากบั 385 คนทั้งน้ีผูว้ิจยั ไดเ้พิ่มจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งอีก 15 คน เพื่อป้องกนัความผิดพลาด

ของขอ้มูล ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน โดยเลือกเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ท่ีรู้จกัหรือเคยไดท้ราบขอ้มูลเก่ียวกบักญัชงเท่านั้น  

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม ซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถามแบบคาํถามปลายปิด มีการ

กาํหนดคาํถามไวอ้ยา่งชดัเจน ผูว้จิยัไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ปจจัยสวนบุคคลทางดานประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได 

 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางกัญชง ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร         

และปริมณฑล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

2. ปจจัยดานราคา 

3. ปจจัยดานชองทางการจําหนาย 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   
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 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 2 ขอ้ และ คาํตอบ 2 ตวัเลือก  

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่าง 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยมีลกัษณะคาํถามปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยเป็นแบบสอบถามผ่านช่องทาง

ออนไลน์ จาํนวน 27 ขอ้ โดยให้เลือกคาํตอบได้เพียงคาํตอบเดียวในแต่ละขอ้ ซ่ึงมีเกณฑ์การให้คะแนนแบ่ง

ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี ระดบั 5 หมายถึง สําคญัมากท่ีสุด, ระดบั 4 หมายถึง สําคญัมาก, ระดบั 3 หมายถึง สําคญั

ปานกลาง, ระดบั 2 หมายถึง สาํคญันอ้ย, ระดบั 1 หมายถึง ไม่มีความสาํคญั  

 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง จาํนวน 3 ขอ้ โดยให้เลือก

คาํตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว มีเกณฑ์การให้คะแนนแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี ระดบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุด, ระดบั 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก, ระดบั 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง, ระดบั 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย, 

ระดบั 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

 ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยนาํแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดจ้าก

กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 40 ชุด ไปทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ดว้ยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบ

ราค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยมีค่าตั้งแต่ 0.783 – 0.898 ซ่ึงเป็นค่าท่ีมากกวา่ 0.7 

 

ผลการวจัิย  

 1. การวเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง  

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง จาํแนกตามเพศ 

เพศ N Mean Std. Deviation Std. Error F sig 

ชาย 116 4.1577 .80541 .07478 6.988 .001 

หญิง 261 3.9448 .80146 .04961   

เพศทางเลือก 28 4.4521 .58957 .11142   

 จากตารางท่ี 1 พบวา่ กลุ่มเพศทางเลือก มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงมากท่ีสุด (M = 4.45, 

SD = 0.59) รองลงมาคือกลุ่มเพศชาย (M = 4.16, SD = 0.81)  และเพศหญิงมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง

นอ้ยท่ีสุด (M = 3.94, SD = 0.80) จากผลการวิเคราะห์พบวา่เป็นไปตามสมมติฐานท่ี 1 คือปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
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เพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (F=6.988, p<0.05) 

สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายมีุอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง  

ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง จาํแนกตามช่วงอาย ุ

อาย ุ N Mean Std. Deviation Std. Error F sig 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 13 3.8454 .85691 .23766 2.352 .054 

20 - 30 ปี 103 3.8797 .82312 .08110   

31 - 40 ปี 117 4.1765 .73213 .06769   

41 - 50 ปี 126 4.0950 .84653 .07541   

มากกวา่ 50 ปี 46 3.9637 .73144 .10784   

 จากตารางท่ี 2 พบวา่ กลุ่มอายุ 31-40 ปี มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงมากท่ีสุด (M = 4.18, 

SD = 0.73)  และกลุ่มอายุตํ่ากวา่ 20 ปี มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงนอ้ยท่ีสุด (M = 3.85, SD = 0.86) 

จากผลการวเิคราะห์พบวา่ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ี 2 คือปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายไุม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 (F=2.352, p>0.05) 

สมมุติฐานท่ี 3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง  

ตารางท่ี 3 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง จาํแนกตามระดบั

การศึกษา 

ระดบัการศึกษา N Mean Std. Deviation Std. Error F sig 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 33 3.8985 .91913 .16000 2.836 .038 

ปริญญาตรี 206 3.9656 .75356 .05250   

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

132 

34 

4.1211 

4.3232 

.84452 

.72713 

.07351 

.12470 

  

 จากตารางท่ี 3 พบวา่ กลุ่มระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง

มากท่ีสุด (M = 4.32, SD = 0.73) และกลุ่มระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญั

ชงนอ้ยท่ีสุด (M = 3.90, SD = 0.92) จากผลการวิเคราะห์พบวา่เป็นไปตามสมมติฐานท่ี 3 คือปัจจยัส่วนบุคคล
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ดา้นระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (F=2.836, p<0.05) 

สมมุติฐานท่ี 4 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง  

ตารางท่ี 4 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ N Mean Std. Deviation Std. Error F sig 

นกัเรียน/นกัศึกษา 55 3.7455 .84404 .11381 1.946 .061 

รับราชการ 28 4.3450 .50969 .09632   

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 28 4.1664 .71780 .13565   

พนกังานบริษทั 189 4.0228 .83103 .06045   

ธุรกิจส่วนตวั 67 4.1437 .81114 .09910   

อาชีพอิสระ 27 4.0607 .66758 .12848   

แม่บา้น 6 4.0550 .82834 .33817   

อ่ืนๆ 5 4.0660 .92562 .41395   

 จากตารางท่ี 4 พบว่า กลุ่มอาชีพรับราชการ มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงมากท่ีสุด (M = 

4.35, SD = 0.51) และกลุ่มอาชีพนกัเรียน นกัศึกษา มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง นอ้ยท่ีสุด (M = 3.75, 

SD = 0.84) จากผลการวิเคราะห์พบวา่ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ี 4 คือปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพไม่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 (F=1.946, p>0.05) 

สมมุติฐานท่ี 5 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

ตารางท่ี 5 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง จาํแนกตามรายได ้

รายได ้ N Mean Std. Deviation Std. Error F sig 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 

10,000 - 20,000 บาท 

20,001 - 30,000 บาท 

38 

55 

56 

3.6137 

4.1275 

3.9277 

.77754 

.71036 

.83335 

.12613 

.09578 

.11136 

3.484 .004 

30,001 - 40,000 บาท 53 4.2575 .57635 .07917   

40,001 - 50,000 บาท 58 4.0345 .85992 .11291   

มากกวา่ 50,000 บาท 145 4.0870 .84004 .06976   
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 จากตารางท่ี 5 พบวา่ กลุ่มท่ีมีรายได ้30,001 - 40,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง

มากท่ีสุด (M = 4.26, SD = 0.58)  และกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท  มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง

นอ้ยท่ีสุด (M = 3.61, SD = 0.78) จากผลการวิเคราะห์พบวา่เป็นไปตามสมมติฐานท่ี 5 คือปัจจยัส่วนบุคคลดา้น

รายไดมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (F=3.484, p<0.05) 

 

 2. การวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดั

ซ้ือการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง 

ตารางท่ี 6 แสดงตวัแบบการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Model Summary) 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .274a .075 .066 .77494 

Predictors: (Constant), ค่าเฉล่ียส่งเสริมการตลาด, ค่าเฉล่ียราคา, ค่าเฉล่ียช่องทางการจาํหน่าย, ค่าเฉล่ีย

ผลิตภณัฑ์  

ตารางท่ี 7 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานในสมการถดถอยระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัการ

ตดัสินใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองสาํอางกญัชง 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 Regression 19.501 4 4.875 8.118 .000b 

Residual 240.215 400 .601   

Total 259.716 404    

a. Dependent Variable: ค่าเฉล่ียตดัสินใจซ้ือ 

b. Predictors: (Constant), ค่าเฉล่ียส่งเสริมการตลาด, ค่าเฉล่ียราคา, ค่าเฉล่ียช่องทางการจาํหน่าย, ค่าเฉล่ีย

ผลิตภณัฑ ์

 จากตารางท่ี 6 แสดงค่าความผิดพลาดมาตรฐานตํ่าสุดเท่ากับ .77494 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ

ตวักาํหนด (R Square) สูงสุดเท่ากบั .075 แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้นสามารถลดความ

ผิดพลาดในการประเมินกับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 

ปริมณฑล ได ้7.5% 
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 จากตารางท่ี 7 พบวา่ F-Test มีค่า Sig. = 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสําคญั α = 0.05 จึงปฏิเสธ 

H0 ซ่ึงหมายความว่า มีปัจจัยอย่างน้อย 1 ปัจจัยท่ีสามารถนํามาใช้ในการพิจารณากับการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  

สมมุติฐานท่ี 6-9 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การส่งเสริม

ทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง  

ตารางท่ี 8 แสดงสมการถดถอยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือซํ้ า

เคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

 (Constant) 2.113 .449  4.708 .000 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -.046 .114 -.024 -.406 .685 

ดา้นราคา .119 .091 .076 1.305 .193 

ดา้นช่องทางการ

จาํหน่าย 

.115 .079 .082 1.452 .147 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

.274 .084 .193 3.262 .001 

Dependent Variable: ค่าเฉล่ียตดัสินใจซ้ือ        

 จากตารางท่ี 8 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ี 9 แต่ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ี 6, 7 และ 8 เน่ืองจากพบวา่ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (p>0.05) 

 

สรุป และ อภิปรายผลวจัิย 

 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกัญชงของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
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  1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของผูบ้ริโภค

ใน เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีทั้งหมด 3 ดา้น โดยเรียงตามลาํดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง มากท่ีสุด คือ เพศ รายได ้และ ระดบัการศึกษา ตามลาํดบั  

  ซ่ึงผลงานวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น เพศทางเลือก และเพศชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 

ปริมณฑล มีแนวโนม้การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงมากกวา่เพศหญิง สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วพิมลดา 

คงตรีแกว้ (2564) ท่ีพบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

เลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางสกินแคร์ และผลงานวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้30,001 - 40,000 บาท มีการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงมากท่ีสุด และกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท  มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง

นอ้ยท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2541) , ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) และ ปรมะ เสตะเวทิน 

(2533)  ท่ีกล่าวว่า ระดบัรายไดท่ี้มีความแตกต่างกนัทาํให้คนมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ในเร่ืองของค่านิยม

ร่วมและระดบัราคาของสินคา้ ทาํใหแ้บบแผนการใชจ่้ายข้ึนอยูก่บัรายได ้โดยท่ีรายไดจ้ะเป็นตวัช้ีการมีหรือไม่มี

ความสามารถในการจ่ายสินคา้นั้น นอกจากน้ีผลงานวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญา

โท มีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงมากท่ีสุด และกลุ่มระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี มีการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอางกญัชงน้อยท่ีสุด สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ วพิมลดา คงตรีแกว้ (2564), พชัรียา  สุตา (2555) , 

ปริญญา  สิทธิดาํรง (2547) พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีการรับรู้การส่ือสารการตลาดต่างกนั จึงมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั จากผลการวิจยัน้ีสามารถอภิปรายไดว้่า

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาโทและกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้ 30,001 - 40,000 บาท ท่ีมีการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงมากท่ีสุด โดยทั้ง 2 ปัจจยัน้ีมีความเก่ียวขอ้งและสัมพนัธ์กนั เพราะส่วนใหญ่ผูท่ี้มี

ระดบัการศึกษาสูงจะมีรายไดท่ี้สูงและมัน่คง ทาํให้มีกาํลงัในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงมากกว่ากลุ่ม

อ่ืน ๆ  

  1.2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซํ้ าเคร่ืองสําอางกญัชงของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีทั้งหมด 2 ดา้น ไดแ้ก่ อาย ุและอาชีพ  

  โดยสาเหตุท่ีผลงานวิจัยพบว่า อายุไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือนั้ น อาจมาจากพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคปัจจุบนัมีความใส่ใจในสุขภาพ และการชะลอวยัโดยไม่จาํกดัอายุ กอปรกบั ปัจจุบนัทุกช่วงวยัสามารถ

เขา้ถึงขอ้มูล ข่าวสาร ไดง่้ายและกวา้งขวางมากข้ึน ทาํให้ทุกช่วงอายุสามารถท่ีจะตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางได้

โดยไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ โสภาพรรณ ศรีจาด (2563) ท่ีพบวา่ อายุ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางของพนกังานหญิงในองคก์ร และในส่วนของผลงานวิจยัท่ีพบวา่ อาชีพ 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้น อาจมาจากอาชีพก่อใหเ้กิดรายได ้ซ่ึงไม่วา่อาชีพใด หากมีรายไดท่ี้เพียงพอในการ

ซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง กลุ่มตวัอยา่งก็จะตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงบนรายไดท่ี้ไดรั้บ ดงันั้นอาชีพจึงไม่ใช่
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงโดยตรง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

(2539) ท่ีกล่าวว่า อาชีพและตาํแหน่งงานต่าง ๆ นาํมาซ่ึงรายได ้อนัส่งผลต่อความคิดเห็นการในการเลือกซ้ือ

สินคา้ และบริการต่างๆ 

 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

  2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีเพียงปัจจัยเดียวคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ นนัฑริกา เครือสา และพชัร์หทยั จารุทวผีลนุกูล (2563), โสภาพรรณ ศรีจาด (2563), 

ธนภทัร  เรืองขาน และภกัดี  มานะหิรัญเวท (2558) และ ปริญญา  สิทธิดาํรง (2547) ท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และแนวคิดท่ีกล่าววา่ การส่งเสริม

การตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกค้าทราบเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย วตัถุประสงค์ของการส่งเสริม

การตลาด เพื่อบอกใหลู้กคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑอ์อกจาํหน่ายในตลาด พยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือ และเพื่อเตือน

ความทรงจาํกบัตวัผูบ้ริโภค 

  ซ่ึงผลงานวิจยัพบว่า การมีคาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ ณ จุดจดัจาํหน่าย, การมีการโฆษณาผ่านส่ือ

ประชาสัมพนัธ์ท่ีทัว่ถึง และ มีสินคา้ทดลอง ณ จุดจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีมีความความสําคญัมากท่ีสุดในการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของกลุ่มตวัอยา่ง โดยรองลงมาท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัมาก คือ การมีรีวิว

จาก ดารา , Blogger, นกัรีววิ และ มีการลดราคา หรือแถมอยา่งสมํ่าเสมอ 

 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชงของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีทั้งหมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา และ ดา้น

ช่องทางการจาํหน่าย  

 โดยในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ผลงานวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 405 คนนั้น รู้จกัหรือเคยได้

ยนิเร่ืองกญัชงมาบา้งจาํนวน 313 คน คิดเป็น 77.3% จึงสามารถอธิบายไดว้า่ผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอางท่ีมีส่วนผสม

ของกญัชงอาจยงัไม่ตอบสนองความตอ้งการท่ีแตกต่างจากเคร่ืองสําอางทัว่ไป และปัจจยัดา้นราคา ผลการวิจยั

พบว่า กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 405 คนนั้น มีความคิดเห็นว่าราคาของเคร่ืองสําอางกญัชงควรเท่ากนั เม่ือเทียบกบั

เคร่ืองสําอางทั่วไปในประเภทเดียวกัน คิดเป็น 61.2% รองลงมา ราคาเคร่ืองสําอางกัญชง ควรสูงกว่า

เคร่ืองสําอางทัว่ไปในประเภทเดียวกนั คิดเป็น 34.6%  และ ราคาเคร่ืองสําอางกญัชง ควรตํ่ากวา่ เคร่ืองสําอาง

ทัว่ไปในประเภทเดียวกนั จาํนวน 4.2% กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นวา่เคร่ืองสําอางกญัชงควรมีราคา

เท่ากบัหรือสูงกว่าเคร่ืองสําอางทัว่ไป 95.8% จึงสามารถอธิบายไดว้่าราคาของเคร่ืองสําอางกญัชงไม่ใช่ปัจจยั

หลกัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สามารถอธิบาย
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ได้ว่าปัจจุบนัช่องทางการจดัจาํหน่ายมีหลากหลาย และ กวา้งขวาง ทาํให้กลุ่มตวัอย่างเขา้ถึงการซ้ือสินค้า

เคร่ืองสําอางไดง่้ายข้ึนทั้งในรูปแบบออนไลน์ และออฟไลน์ ทาํให้ช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  และปริมณฑล ซ่ึงจากงานวิจยัพบวา่ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียในการใหค้วามสาํคญันอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบัส่วนประสมการตลาดดา้นอ่ืนๆ 

 

ข้อเสนอแนะ  

 1. ควรทาํการศึกษาตวัแปรอิสระอ่ืนท่ีอาจส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางกญัชง เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการ และค่านิยมของผูบ้ริโภค และสามารถนาํขอ้มูลมาพฒันากลยทุธ์ในการเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั

ต่อไป 

 2. ควรศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยสามารถนาํปัจจยัท่ีไดจ้ากการวิจยัเชิงปริมาณ

ไปสอบถามขอ้มูลเชิงลึก เพื่อทราบความตอ้งการเชิงลึก ท่ีสามารถใชใ้นการทาํ In-depth interview, Focus group 

และอ่ืนๆ 

 3. ควรศึกษาความพึงพอใจหลงัซ้ือเคร่ืองสาํอางกญัชง หรืออิทธิพลต่อการซ้ือซํ้ าของเคร่ืองสําอางกญัชง 

เพื่อใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการวางแผนการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือซํ้ ามากข้ึน 
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