
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบน

ช่องทางออนไลน ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Marketing mix factors affecting consumers' decision to buy organic facial products online in 

Bangkok and other provinces 

 

อธิษฐาน ธีระวฒันศกัด์ิ 

 

บทคดัย่อ 

 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุง

ผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลน ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลน ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย   

ปัจจยัส่งเสริมทางการตลาด  ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้น

กระบวนการ 

 การศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัแบบการวจิยัเชิงปริมาณ(Quantitative research) โดยกลุ่ม

ประชากรท่ีใชศึ้กษาในคร้ังน้ีคือประชากรท่ีอาศยัอยู ่หรือท างาน และศึกษาอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 385 คน 

 ผลการศึกษาพบวา่ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุง ผวิหนา้ออร์แก

นิคบนช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีทั้งหมด 1 ตวัแปร ท่ี

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 

ค าส าคญั : ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า 

 

 

 



บทความและความส าคญั 

 การมีผวิพรรณท่ีดีถือวา่เป็นส่ิงท่ีช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัคนทุกยคุทุกสมยัตั้งแต่

อดีตถึงปัจจุบนั ไม่วา่จะเป็นเพศหญิงหรือเพศชาย รวมถึงเพศทางเลือก โดยผวิพรรณในส่วนท่ีทุก

คนนั้นใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือผวิพรรณบนใบหนา้เพราะเป็นส่ิงท่ีคนเรามองเป็นส่ิงแรกเม่ือเจอ

กนัหากมีผวิพรรณท่ีดีกจ็ะยิง่เสริมความมัน่ใจใหเ้ป็นอยา่งยิง่เลยทีเดียว โดยเฉพาะคนท่ีอยูใ่นเมือง

หลวงหรือชาญเมืองรอบๆหรือจะใหก้ล่าวง่ายๆในประเทศไทยคือจงัหวดักรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑลซ่ึงเป็นพื้นท่ี ท่ีมีการแข่งขนัสูงในทุกดา้น และค่านิยมในการมีรูปลกัษณ์ท่ีดีจะช่วย

เสริมสร้างบุคลิกและความมัน่ใจเป็นอยา่งมากดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ โดยผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้นั้น

เป็นส่ิงส าคญัท่ีช่วยเสริมสร้างใหค้วามมัน่ใจใหเ้ป็นอยา่งมาก 

 โดยความหมายของผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ คือผลิตภณัฑท่ี์ใชดู้แลผวิหนา้ ใชเ้พื่อถนอมและ
บ ารุงผวิหนา้ หรือรวมไปถึงการใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อแกไ้ขจุดบกพร่องและปัญหาบนใบหนา้ ดงันั้นใน
ปัจจุบนั  ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้จึงกลายเป็นส่ิงส าคญัท่ีขาดไม่ไดข้องผูห้ญิง ผูช้ายและเพศทางเลือก 

 เน่ืองจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีจ านวนมากข้ึนและส่งผลท าใหต้ลาดผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิโตมากข้ึนมีหลากหลายแบรนดใ์หเ้ลือกซ้ือท าใหมี้ผูมี้ประกอบธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เขา้
มามากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลท าใหผู้ป้ระกอบธุรกิจตอ้งหาทางแข่งขนัเพื่อสร้างยอดขาย จึงมีการ
ปรับนโยบายและกลยทุขท์างส่ือสารทางตลาดต่างๆเพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคแต่เดิมจะเนน้ไป
ในช่องทางออฟไลนแ์ต่ปัจจุบนัเทคโนโลยกีารส่ือสาร ช่วยท าใหผู้ค้นสามารถติดต่อส่ือสารกนัได้
ง่ายข้ึน โดยเฉพาะช่องทางออนไลนท่ี์มีใหเ้ลือกซ้ือหลากหลายมาก ผูป้ระกอบการจึงเลือกท่ีจะไป
ใหค้วามส าคญักบัช่องทางการขายออนไลนด์ว้ย เพื่อเขา้ถึงผูค้นและกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
แต่ในปัจจุบนัพฤติกรรมการใชชี้วติของผูค้นหรือผูบ้ริโภคท่ีไดเ้ปล่ียนไป 

เน่ืองจากมีผูป้ระกอบธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เขา้มามากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ท าใหมี้ผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิหนา้ใหม่ๆหลายแบรนดใ์นตลาดจึงส่งผลท าใหผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้มีหลากหลายทั้งเร่ือง
ชนิด คุณสมบติั และราคา ดงันั้นจึงมีผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพส้ารบางอยา่ง เพราะมีผูป้ระกอบธุรกิจ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ในตลาดหลายแบรนดท่ี์ใส่สารตอ้งหา้ม สารเคมีท่ีทาง องคก์ารอาหารและยา
หา้มใส่ในเคร่ืองส าอาง เพื่อใหผ้ลลพัทข์องผลิตภณัฑดี์กวา่คู่แข่งดงันั้นจึงเกิดแนวคิดผลิตภณัฑ์



บ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคซ่ึงถูกออกแบบมาใหใ้ชส่้วนประกอบจากธรรมชาติ100% เพื่อเป็นทางเลือก
ใหแ้ก่ผูท่ี้กงัวลวา่ตนจะแพส้ารตอ้งหา้มบางอยา่งในผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ปกติทัว่ไป 

ดงันั้นผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลน ์ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เพื่อใหผู้ป้ระกอบธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ออร์แกนิคในไทย ไดท้ราบถึงความ
ตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

 
วตัถุประสงค์งานวจิัย 

 ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ออร์
แกนิคบนช่องทางออนไลน ์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
ขอบเขตการวจิัย 
 การศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัแบบการวจิยัเชิงปริมาณ(Quantitative research)  

- ขอบเขตพืน้ทีใ่นการศึกษาวจิัย ก  าหนดการวจิยัโดยกลุ่มประชากรท่ีใชศึ้กษาในคร้ังน้ีคือ

ประชากรท่ีอาศยัอยู ่หรือท างาน และศึกษาอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จ านวน 385 คน 

- ขอบเขตเน้ือหา ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา

ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ และ ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

 

 

 

 

 

 

 



กรอบแนวคดิงานวจิัย 

ตวัแปรตน้ (Independent variables)        ตวัแปรตาม (Dependent variables)                                                                                             
 

 

 

 
 

 

 

 

แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

ส่วนประสมการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าการตลาดเพื่อน าเสนอสินคา้และ

บริการท่ีมีลกัษณะเฉพาะแก่ผูบ้ริโภคตาม Kotler (2006:19) ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือ

หลายอยา่งท่ีใช ้โดยบริษทัอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายการขายในตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสม 

การแสดงภาพกิจกรรมทางการตลาดแบบดั้งเดิมคือในแง่ของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงถูก

ก าหนดใหเ้ป็นชุดเคร่ืองมือ ทางการตลาดท่ีบริษทัใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 

ค าจ  ากดัความของส่วนประสมทางการตลาดของ 7P (ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี โปรโมชัน่ คน 

กระบวนการ และหลกัฐานทางกายภาพ) เป็นเคร่ืองมือท่ีจดัการไดซ่ึ้งบริษทัใชเ้พื่อใหลู้กคา้ไดรั้บ

ความพึงพอใจและบรรลุวตัถุประสงคข์องบริษทั (Booms & Bitner, 1981; McCarthy, Perreault & 

Quester, 1990). ปัจจยัทั้งหมดของส่วนประสมการตลาดของ7P มีความส าคญัเท่าเทียมกนั ผลท่ีได้

คือแนวคิดของส่วนประสมการตลาดจะสรุปแนวทางการด าเนินการส าหรับองคก์รโดยใชต้วัแปรท่ี

ควบคุมไดใ้นสภาพแวดลอ้ม 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ปัจจยัดา้นราคา 
3.ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ปัจจยัส่งเสริมทางการตลาด 
5.ปัจจยัดา้นบุคลากร 
6.ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

การตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ออร์

แกนิคช่องทางออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 



1.ผลิตภณัฑ ์(Product) ถูกก าหนดใหเ้ป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ไดท่ี้จะตอ้งน าเสนอในตลาด

เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความตอ้งการของลูกคา้เม่ือใชง้านหรือบริโภค (Armstrong & 

Kotler, 2006) การออกแบบคุณภาพ ขนาด ช่ือแบรนดแ์ละคุณลกัษณะเป็นลกัษณะเฉพาะของ

ผลิตภณัฑ ์(Borden, 1984)  

2. ราคา (Price) คือจ านวนเงินท่ีลูกคา้จ่ายส าหรับผลิตภณัฑห์รือบริการ (Koter et al.. 2008) ราคามี

ความส าคญัมากเน่ืองจากเป็นตวัก าหนดผลก าไรและความอยูร่อดของบริษทั การปรับราคามีผล 

กระทบอยา่งลึกซ้ึงต่อกลยทุธ์ทางการตลาด ความยดืหยุน่ของราคาของผลิตภณัฑจ์ะส่งผลต่อความ

ตอ้งการและการขายเช่นกนั  

3. สถานท่ี (Place) หมายถึงความสะดวกในการเขา้ถึงท่ีผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้เช่ือมโยงกบับริการ เช่น

ท่ีตั้งและการจดัจ าหน่าย (Hirankitti et al.. 2009)  

4. การส่งเสริมการขาย ( Promotion) เป็นวธีิการส่ือสารทั้งหมดท่ีนกัการตลาดอาจใชเ้พื่อใหข้อ้มูล 

แก่ฝ่ายต่างๆเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการขายประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ เช่น การ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ์การขายส่วนบุคคล และการส่งเสริมการขายจะแสดงเป็นธุรกิจส่ือสาร

กบัลูกคา้ในหลากหลายวิธี เป็นวตัถุประสงคห์ลกัของโปรแกรม ส่งเสริมการขายเพื่อใหไ้ดลู้กคา้

ใหม่ เพื่อสนบัสนุนการซ้ือซ ้ าโดยลูกคา้ปัจจุบนัและการด าเนินการแข่งขนั มีเคร่ืองมือและกลยทุธ์

ในการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนั เช่น การขายตรง การประชาสัมพนัธ์ การสงเสริมการขาย การ

สร้างแบรนด ์และการโฆษณา(Kotler, 1994) 

5. บุคคล (People) ถูกก าหนดใหเ้ป็นพนกังานบริการซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการใหบ้ริการ (Rust, 

Zahorik, &Keining ham, 1996) ประสิทธิภาพของพนกังานจะส่งผลต่อความส าเร็จในการ

ด าเนินการของบริษทั หนา้ท่ีของพนกังานเช่น การส่ือสาร ทกัษะ การเรียนรู้ และการฟังความ

คิดเห็นของผูอ่ื้น ท าใหเ้ห็นถึงคุณค่าสูงสุดของผลิตภณัฑแ์ละบริษทั(Judd, 2001) Parasuraman and 

Malhotra, 2005) ดงันั้น ความพึงพอใจของลูกคจึ้งอยูท่ี่ระดบัทกัษะของพนกังานหรือผลกระทบจาก

การปฏิบติังาน 



6. กระบวนการ (Process)คือกระบวนการคือกลไกและการไหลของกิจกรรมตั้งแต่ตน้จนจบ 

องคป์ระกอบของกระบวนการน้ีหมายถึงบางส่ิงบางอยา่งในบริการเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บั

ผูบ้ริโภค (Yoyada&Kodrat 2017)กลยทุธ์เก่ียวกบัขั้นตอนการท างาน อยา่งเช่น ขั้นตอนการ

ใหบ้ริการ และมาตรฐานการใหบ้ริการ เน่ืองจากงานบริการตอ้งมีขั้นตอนท่ีชดัเจน เพื่อสร้างความ

เขา้ใจท่ีตรงกนัของพนกังาน นอกจากน้ีขั้นตอนท่ีชดัเจนยงัช่วยใหต้อบสนองต่อลูกคา้ไดร้วดเร็ว 

รวมถึงสามารถปรับปรุงขั้นตอนการท างานไดง่้ายกวา่ เกิดประโยชนสู์งสุดแก่ลูกคา้ 

7.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical) คือสภาพแวดลอ้มท่ีบริษทัใหบ้ริการ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัจะ

ตดัสินคุณภาพของบริการท่ีใหผ้า่นหลกัฐานทางกายภาพ (Rafig & Ahmed, 1995) จากนั้น 

สภาพแวดลอ้มท่ีมองเห็นไดอ่ื้น ๆ ท่ีอาจส่งผลต่อความประทบัใจท่ีผูบ้ริโภครับรู้เก่ียวกบับริการ 

(Bitner, 1990) 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 ผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือแตกต่างกนักไ็ด ้

ขั้นตอนท่ีจะอธิบายถึงต่อไปน้ีนั้น ส าหรับผูบ้ริโภคบางรายอาจจะมีครบถว้นหรือไม่ครบถว้นทุก

ขั้นตอน 

1.พฤติกรรมกระบวนการตดัสินใจ 

ขณะท่ีรวมอิทธิพลต่าง ๆ มาไวด้ว้ยกนั และสร้างเป็นรูปแบบจ าลองของพฤติกรรมกระบวนการ

ตดัสินใจ วธีิการท่ีดีท่ีสุดจะท าความเขา้ใจวา่กระบวนการน้ีด าเนินไปไดอ้ยา่งไรกคื็อคิดถึง

สถานการณ์การซ้ือจริง กระบวนการน้ีประกอบไปดว้ยชั้นตอนต่าง ๆ ดงัน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล

,2549) 

ขั้นตอนท่ี 1 การเลง็ปัญหาหรือการตระหนกัถึงความตอ้งการเป็นขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ 

เกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรู้สึกในความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนึกเห็นภาพสภาวะท่ีเขา

ปรารถนาเม่ือเปรียบเทียบกบัสภาวะท่ีเป็นจริง ณ เวลาหน่ึง แลว้ท าการก าหนดวา่เป็นความตอ้งการ

ท่ีมีล าดบัความส าคญัสูงมากพอท่ีตนจะสนใจ 



ขั้นตอนท่ี 2 การแสวงหาข่าวสาร เป็นขั้นตอนถดัมา เป็นขั้นตอนเก่ียวกบัการแสวงหาข่าวสาร

ภายในความทรงจ าเพื่อก าหนดวา่ทางเลือกอนัประกอบดว้ยลกัษณะต่าง ๆ ของสินคา้ท่ีกระจ่าง

พอท่ีจะท าการซ้ือโดยไม่ตอ้งท าการแสวงหาข่าวสารอ่ืนต่อไปหรือไม่ ถา้ข่าวสารในความทรงจ าไม่

มีพอโดยปกติกจ็ะตอ้งท าการแสวงหาจากแหล่งภายนอก 

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ผูท่ี้จะซ้ือจกัรยานจะตอ้งท าการตรวจจกัรยานในแง่

ของลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และท าการเปรียบเทียบกบัมาตรฐานหรือคุณลกัษณะเฉพาะและมีการใช้

เกณฑใ์นการประเมินทางเลือก (Evaluative Criteria) โดยการแสดงออกมาในรูปลกัษณะท่ีเรานิยม

ชมชอบ เช่นกนักบัขั้นตอนท่ีแลว้มา  

ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือ มกัจะเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก อยา่งไรกดี็ ส่ิงส าคญัท่ีตอ้งมีคือพนกังานขายท่ีมี

ความช านาญสูง 

ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคบริโภค และการประเมินทางเลือกหลงัซ้ือทั้งสองอยา่งมีความผกูพนั

กนัอยา่งใกลชิ้ด เร่ืองท่ีน่าสนใจคือ ความพอใจของผูบ้ริโภคและการรักษาความพอใจนั้น 

ค  าถามท่ีน่าสนใจคือ "ความคาดหมายของผูซ้ื้อ เป็นไปอยา่งสมหวงัหรือเปล่า" ถา้ความคาดหมาย

เทียบไดก้บัปฏิบติัการของผลิตภณัฑ ์ผลกคื็อ น่าพอใจ แต่ถา้เกิดมีทางเลือกท่ีมิไดเ้ลือกไว ้และเกิด

นึกเห็นภาพท่ีดีกวา่ตราท่ีเลือกเอาไว ้ความไม่พอใจอาจเกิดข้ึน 

ขั้นตอนท่ี 7 การจดัการกบัส่ิงท่ีเหลือใชผู้บ้ริโภคพบทางเลือกท่ีจะท้ิงผลิตภณัฑห์รือท าใหก้ลบั

สภาพเดิม หรือท าการตลาดซ ้ าอีก (Remarketing-ขายไปสู่ตลาดของใชแ้ลว้) 

 

2.กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) 

ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 2 ส่วน ส่วนแรก เป็นกระบวนการ

ตดัสินใจ (Decision Process) ของผูซ้ื้อเอง ส่วนท่ีสอง เป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ (Factors Affecting the Process) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย6 ขั้นตอน 

ไดแ้ก่ การรับรู้ส่ิงเร้า การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ



พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ส่วนปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบั

ลกัษณะประชากร หรือประชากรศาสตร์ และปัจจยัทางสังคมและจิตวทิยา 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปจะผา่นไปตามขั้นตอนต่าง ๆ 6 ขั้นตอน คือ 

1.) การรับส่ิงเร้า (Stimulus) ส่ิงเร้า หมายถึง ส่ิงกระตุน้ (Cue) หรือแรงขบั (Drive) เพื่อจูงใจหรือเร่ง

เร้าใหบุ้คคลเกิดความตอ้งการท่ีจะกระท าบางส่ิงบางอยา่ง 

ส่ิงเร้าชนิดแรก เกิดจากสังคม เช่น จากการพบปะพูดคุยสังสรรค ์กจ็ะท าใหเ้กิดส่ิงจูงใจ 

ส่ิงเร้าชนิดท่ีสอง เกิดจากโฆษณาสินคา้ (Commercial Cue) โดยบริษทัผูผ้ลิต พ่อคา้ส่งพ่อคา้ปลีก 

หรือผูข้ายอ่ืน ๆ จุดมุ่งหมายของการโฆษณาสินคา้กเ็พื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์

หรือบริการบางอยา่ง  

ส่ิงเร้าชนิดท่ีสาม เป็นส่ิงเร้าท่ีไม่ใช่การโฆษณา (Noncommercial Cue) เช่น ข่าวสารหรือเอกสาร

ต่าง ๆ ของรัฐบาล หรือรายงานของผูบ้ริโภค ส่ิงเร้าเหล่าน้ีไดรั้บความเช่ือถือสูง เพราะใหข้อ้เทจ็จริง

ไม่ล าเอียง และไม่เก่ียวกบัผูข้าย 

ส่ิงเร้าชนิดท่ีส่ี เกิดจากแรงกระตุน้ทางร่ายกาย (Physical Drive) ท าใหเ้กิดความรู้สึกต่าง ๆเช่น รู้สึก

หิว กระหาย รู้สึกร้อน รู้สึกหนาว และรู้สึกเจบ็ปวด เป็นตน้ 

ส่ิงเร้าทั้งหมดท่ีกล่าวมาขา้งตน้น้ีจะเป็นส่ิงกระตุน้ต่อผูบ้ริโภคมากนอ้ยต่างกนั หากผูบ้ริโภคไดรั้บ

ส่ิงกระตุน้มากพอ กระบวนการตดัสินใจในขั้นท่ีสองกจ็ะเกิดข้ึน หากส่ิงกระตุน้มีไม่มากนกั

ผูบ้ริโภคกอ็าจจะไม่สนใจต่อส่ิงกระตุน้นั้น ในกรณีเช่นน้ีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นท่ีสองกจ็ะ

ไม่เกิดข้ึน 

2) การรับรู้ปัญหา (Problem Awareness) ในขั้นการรับรู้ปัญหาน้ีแสดงวา่ผูบ้ริโภคยอมรับวา่

ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีก าลงัพิจารณาซ้ือนั้นอาจจะแกปั้ญหาความขาดแคลนหรือความปรารถนาท่ี

ยงัไม่ไดรั้บการตอนสนองของเขาได ้การยอมรับการขาดแคลนเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคทราบวา่

ผลิตภณัฑห์รือบริการจ าเป็นจะตอ้งซ้ือ 

ส่วนการยอมรับถึงความปรารถนา หรือความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองเกิดข้ึนเม่ือ

ผูบ้ริโภคทราบวา่ ผลิตภณัฑห์รือบริการเป็นส่ิงท่ีเขาไม่เคยซ้ือมาก่อน และผลิตภณัฑห์รือบริการ



ดงักล่าวนั้นอาจจะท าใหเ้พิ่มภาพลกัษณ์แห่งตน (Self-image) สถานะรูปร่างหรือความรู้ของเขาให้

สูงข้ึน เช่น ศลัยกรรมตกแต่ง การปลูกผม หรือรถยนตห์รูหรา เป็นตน้ 

 การรับรู้ปัญหาทั้งสองอยา่งน้ี ผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินใจเฉพาะปัญหาท่ีมีคุณค่าควรแก่

การแกไ้ขเท่นั้น และจะด าเนินการในขั้นท่ีสามต่อไป ส่วนปัญหาท่ีไม่มีคุณค่าพอกจ็ะเลิกไปในขั้นน้ี 

3) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจวา่ความขาดแคลนหรือ

ความปรารถนาท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง มีคุณค่าท่ีจะไดรั้บการพิจารณาต่อไปการรวบรวมขอ้มูล

เก่ียวกบัส่ิงท่ีจะซ้ือกจ็ะกระท าในขั้นน้ี การรวบรวมขอ้มูล อาจจะกระท าไดโ้ดยการรวบรวมรายการ

สินคา้และบริการทั้งหมดมาพิจารณา และพิจารณาทางเลือกแต่ละอยา่ง 

การคน้หาขอ้มูลน้ีอาจจะไดรั้บมาจากตวัผูบ้ริโภคเองหรือจากแหล่งภายนอกผูบ้ริโภคท่ีมี

ประสบการณ์ในการซ้ือมาก กจ็ะอาศยัความจ าเป็นเคร่ืองช่วยพิจารณาวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการใด

ควรจะน ามาพิจารณาเป็นทางเลือก เช่น อาจจะถามเพื่อน ฟังโฆษณาจากโทรทศันห์รือวทิย ุหรืออาจ

คน้ควา้จากหนงัสือหรือเอกสารการพิมพต่์าง ๆ เป็นตน้ 

4) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดร้วบรวมขอ้มูลในขั้น

ท่ีสามเพียงพอแลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคกจ็ะประเมินทางเลือกเพื่อเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการอยา่ง

ใดอยา่งหน่ึง จากรายการทางเลือกท่ีน ามาพิจารณานั้น บางคร้ังการเลือกผลิตภณัฑห์รือบริการ

อาจจะท าไดอ้ยา่งง่ายดาย เม่ือผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีใหเ้ลือกนั้นมีลกัษณะเด่นเป็นพิเศษเหนือ

ผลิตภณัฑห์รือบริการอ่ืน ๆ เช่น ผลิตภณัฑน์ั้นคุณภาพดีเลิศ ราคาถูก ในกรณีน้ี การตดัสินใจเลือก 

กจ็ะกระท าไดท้นัทีโดยอตัโนมติั แต่บางคร้ังการเลือกกไ็ม่อาจกระท าไดง่้าย ๆ เช่นนั้น ในกรณี

เช่นน้ีผูบ้ริโภคจะตอ้งพิจารณาประเมินทางเลือกอยา่งรอบคอบก่อนตดัสินใจ เช่น อาจจะมี

ผลิตภณัฑ ์2อยา่งหรือมากกวา่ มีลกัษณะน่าสนใจพอ ๆ กนั ในกรณีเช่นน้ีผูบ้ริโภคกจ็ะก าหนด

เกณฑก์ารเลือกข้ึนมา เกณฑก์ารตดัสินใจเลือกโดยทัว่ไป กจ็ะพิจารณาลกัษณะรูปร่างของผลิตภณัฑ ์

ราคา สีสัน แบบสไตล ์คุณภาพ ความปลอดภยั  

5) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดเ้ลือกผลิตภณัฑ ์หรือบริการจากทางเลือก

หลาย ๆ ทางแลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคกพ็ร้อมท่ีจะซ้ือ นัน่คือ การแลกเปล่ียนเงินหรือสัญญาท่ีจะ



จ่ายเงินเพื่อไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์และบริการตามท่ีตอ้งการ ในขั้นน้ียงัมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาตดัสินใจอีก 

3 ประการ คือ สถานท่ีซ้ือ (Place of Purchase) เง่ือนไขการซ้ือ (Terms) และความพร้อมท่ีจะ

จ าหน่าย (Availability) หากองคป์ระกอบทั้ง 3 อยา่งน้ีเป็นท่ีพอใจตกลงกนัได ้การตดัสินใจซ้ือกจ็ะ

เกิดข้ึน แต่หากมีส่ิงหน่ึงส่ิงใดไม่เป็นท่ีพอใจหรือไม่อาจจะรับได ้ผูบ้ริโภคอาจจะไม่ซ้ือ แมว้า่จะ

พอใจในผลิตภณัฑห์รือบริการแลว้กต็าม 

6) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือ

บริการแลว้ พฤติกรรมหลงัจากซ้ือบางอยา่งกจ็ะตามมา คือ อาจซ้ือเพิ่มข้ึนหรืออาจประเมินการซ้ือท่ี

ไดต้ดัสินใจซ้ือไปแลว้ 

 

วธิีการด าเนินการวจิัย 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลน ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล การศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัแบบการวจิยัเชิงปริมาณ(Quantitative research) โดย

มีขั้นตอนดงัน้ีคือ 

1. ศึกษาแนวคิดและวเิคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานของการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์

แกนิคบนช่องทางออนไลน ์

2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลน ์

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยั 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือกลุ่มคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์
แกนิคในช่องทางออนไลน ์ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 385 คน 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดตวัอยา่งดงักล่าวโดยเลือกใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก convenient 
sampling 

 
 



เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 

  คณะผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือเพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูลจาก

ตวัอยา่งเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคในช่องทาง

ออนไลน ์และเพื่อใหแ้บบสอบถามครอบคลุมวตัถุประสงคข์องงานวจิยัและปัจจยัทั้ง7 

ปัจจยั 

การวเิคราะห์ขอ้มูล 

  การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลน ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ทางผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 

(SPSS) ไดแ้ก่ 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการวเิคราะห์หาความถ่ี 

(Frequency)และ ค่าร้อยละ (Percentage)  

   การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวระดบัความคิดเห็นต่อตวัวดัของตวัแปรอิสระท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลและตวัแปรตาม โดยการวเิคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียง 
เบนมาตรฐาน (S.D.) 
 การวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (LinearRegressionAnalysis) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แกนิคบนช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สรุปผลการวจิัย 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม 

- เพศหญิง (ร้อยละ67.5)  

- อายรุะหวา่ง26-35 ปี (ร้อยละ 53.2)  

- การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ66.2) 

- อาชีพพนกังานบริษทั (ร้อยละ59.7) 



- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ร้อยละ59.7) 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แก

นิคบนช่องทางออนไลน ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ภาพรวมของ

การใหค้วามส าคญัของภาพรวมของการเห็นความส าคญัของปัจจยัพบวา่อยูใ่นระดบัของการ

เห็นความส าคญัมาก เม่ือพิจจารณาผลของแต่ละปัจจยัพบวา่เห็นความส าคญัอยูใ่นระดบัของ

การเห็นความส าคญัมาก 

1.ตวัแปรอิสระดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 4.39) 

 -  สินคา้มีคุณภาพ และไดรั้บมาตรฐานจาก อย. (ค่าเฉล่ีย 4.61) 

 - มีการรับประกนั รับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.32) 

 - ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่กนั (ค่าเฉล่ีย 4.25) 

2.ตวัแปรอิสระดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.27) 

 -  ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลนมี์ราคาถูกกวา่วธีิอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 4.50) 

 - ความชดัเจนในการแสดงราคาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.14) 

 - มีความหลากหลายของวิธีการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.18) 

3.ตวัแปรอิสระดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.4) 

 - เวบ็ไซตใ์ชง้านง่าย สะดวก รวดเร็วต่อการสั่งซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.55) 

 - มีการอพัเดตขอ้มูลเวบ็ไซตอ์ยูเ่สมอ (ค่าเฉล่ีย 4.19) 

 - การแสดงรอบตารางวนัเวลาตรงตามรอบการจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ทราบบนเวบ็ไซต ์ 

  (ค่าเฉล่ีย 4.46) 

4.ตวัแปรอิสระดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.14) 

 -  การท าโปรโมชัน่บ่อยคร้ัง (ค่าเฉล่ีย 4.20) 

 - ความหลากหลายของโปรโมชัน่ เช่น สะสมแตม้ การใหส่้วนลด การใหข้องแถม  เป็นตน้ 

   (ค่าเฉล่ีย 4.08) 



5.ตวัแปรอิสระดา้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 4.23) 

 -  มีพนกังานรองรับการติดต่อสายด่วนเพื่อแจง้ปัญหาต่างๆหรือตอบค าถามไดต้ลอด  

   24 ชัว่โมง (ค่าเฉล่ีย 4.22) 

 - พนกังานตอบขอ้ความลูกคา้อยา่งรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.23) 

6.ตวัแปรอิสระกระบวนการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 4.46) 

 -  การจดัส่งสินคา้อยา่งรวดเร็วตรงตามออเดอร์ (ค่าเฉล่ีย 4.63) 

 - มีการแพคสินคา้ท่ีดีและแน่นหนาในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.51) 

 - การบริการทั้งก่อนและหลงัการขายอยา่งมีมาตรฐานและมีความเป็นมืออาชีพ  

              (ค่าเฉล่ีย 4.25) 

 

7.ตวัแปรอิสระดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก (ค่าเฉล่ีย 4.22) 

 -  ช่ือร้านหรือแบรนดส์ามารถคน้หาและสามารถจดจ าไดง่้ายในช่องทางออนไลน ์

   (ค่าเฉล่ีย 4.28) 

 - มีการอพัเดตสถานะและการติดตามสถานะพสัดุใหลู้กคา้แบบReal time (ค่าเฉล่ีย 4.22) 

 - ช่องทางการติดต่อและรับขอ้มูลข่าวสารมีหลากหลากช่องทาง เช่น ไลน ์หรือเบอร์โทร 

  (ค่าเฉล่ีย 4.17) 

ระดบัความตอ้งการซ้ือซ ้ าครีมบ ารุงผิวหนา้ ออแกนิคบนช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริถคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

- ระดบัความตอ้งการซ้ือซ ้ าครีมบ ารุงผิวหนา้ออแกนิค (ค่าเฉล่ีย 4.69) 

อภิปรายผล 

1. ระดบัความตอ้งการซ้ือซ ้ าครีมบ ารุงผิวหนา้ ออแกนิคบนช่องทางออนไลน์ ของผูบ้ริถค   

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีระดบัค่าเฉล่ีย 4.69 อยูใ่นระดบัท่ีผูบ้ริโภค   

ตอ้งการซ้ือซ ้ ามากท่ีสุด 



2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ออร์แก

นิคบนช่องทางออนไลน ์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีทั้งหมด 1 ดา้น มี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5  คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบัค่าเฉล่ีย 4.20 อยูใ่น

ระดบัท่ีผูบ้ริโภคเห็นความส าคญัมาก แสดงวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย โดยมีปัจจยัท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือซ ้ าดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือ 

เวบ็ไซตใ์ชง้านง่าย สะดวก รวดเร็วต่อการสั่งซ้ือสินคา้ อีกทั้งยงัตอ้งมีการอพัเดตขอ้มูล

เวบ็ไซตอ์ยูเ่สมอ และการแสดงรอบตารางวนัเวลาตรงตามรอบการจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้

ทราบบนเวบ็ไซต ์

ข้อเสนอแนะ 

1. เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีเป็นกรณีศึกษาผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น เพื่อใหผ้ล 

การศึกษามีความคราอบคลุมมากข้ึน ควรมีการวิจยัในภูมิภาคอ่ืนๆ เพิ่มเติมดว้ย 

2. เน่ืองจากกาวิจยัคร้ังน้ีเป็นกรณีศึกษาเจาะจงเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑบ์ ารุง

ผิวหนา้ออร์แกนิคในช่องทางออนไลน์เท่านั้น ควรมีการวิจยัในผูท่ี้ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ออร์แกนิค บนช่องทางออนไลน์บา้ง เพื่อน ามาปรับปรุงสินคา้ และบริการให้

มีประสิทธิภาพ ตอบสนองลูกคา้หลากหลายกลุ่ม 

3. ควรท าการศึกษาเชิงเปรียบเทียบกบัคู่แข่งอ่ืนในธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ชนิดอ่ืน เพื่อ

น าผลวิจยัท่ีไดม้าปรับใชใ้นการพฒันาแบรนดสิ์นคา้ และเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดในการ

เพิ่มลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
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