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บทคดัย่อ 
 

                งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาขอ้มูลด้านประชากรศาสตร ์ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง ใน
พื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยน าผลที่ได้จากการศกึษา ไปปรบัใช้ในการพฒันาต่อยอดในการ
จ าหน่ายผลติภณัฑ์เดมิและคดิค้นผลติภณัฑ์ เพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภค 
และสามารถความพงึพอใจและมกีารซื้อซ ้า โดยการศกึษาขอ้มูลผูว้จิยัไดด้ าเนินการศกึษาวจิยั เรื่อง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองในพื้นที่จงัหวดั
นครศรธีรรมราช โดยได้ก าหนดขอบเขตแรกของการเก็บข้อมูลในพื้นที่จงัหวดันครศรีธรรมราช 
จ านวนของกลุ่มประชากรตวัอย่าง จ านวน 300 ราย โดยการวเิคราะหข์อ้มูลดว้ยค่าสถติ ิไดแ้ก่ การ

วเิคราะหห์าจ านวนกลุ่มตวัอย่าง n ค่ารอ้ยละ (%) การหาค่าเฉลีย่ x ̅  ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน S.D. 
การวเิคราะหห์าสมมตฐิานดว้ยการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตามโดยใช้
การทดสอบ F-test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One–way ANOVA)และการวเิคราะห์
การถดถอยแบบพหุคณู (Multiple Regression Analysis)  
                จากผลการศกึษา พบว่า  กลุ่มประชากรทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้า
แบบซองในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ ทีม่ชี่วงอายุระหว่าง 26 - 30 ปี 
มสีถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษา อยู่ในระดบัปรญิญาตร ี อาชพีหลกัคอืขา้ราชการ/รฐัวิสาหกจิ 
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ อยู่ที ่15,001 – 25,000 บาท ใหค้วามส าคญัและท าใหเ้รื่องของสว่นประสมทาง
การตลาด และในเรื่องพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อการการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซอง อยู่ในระดบัมาก และเมื่อทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัด้านส่วนยุคคล  ปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด  และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซองในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราชมคีวามแตกต่างกนั  โดยมนียัส าคญัทางสถติอิยู่ที ่.05  
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ABSTRACT 
     The research aims to study demographic data, marketing mix factors, and 

consumer behavior that affect the decision to buy facial cream in sachets in Nakhon Si 
Thammarat Province. The results of the study will be applied to further develop the 
distribution of existing products and create new products to meet the needs of consumers 
and to achieve satisfaction and repeat purchases. In the study, the researcher conducted 
a research on marketing mix factors that affect the decision to buy facial cream in sachets 
in Nakhon Si Thammarat Province. The initial scope of data collection in Nakhon Si 
Thammarat Province was 300 sample populations. The data were analyzed using 
statistics, including analysis of the number of samples n, percentage (%), average x ̅, 
standard deviation S.D, assumption examination using F-test statistics, one-way variance 
statistics (One-way ANOVA) and multiple regression analysis 

 
The results of the study found that the population groups that affect the 

decision to buy facial cream in sachets in Nakhon Si Thammarat Province are mostly 
females, aged between 26-30 years, single, with a bachelor's degree, and their main 
occupations are civil servants/state enterprises. With an average income of 15,001 - 
25,000 baht, they give importance to and cause the marketing mix and consumer behavior 
to have an effect on the decision to buy sachet facial cream to a high degree. When 
testing the hypothesis, it was found that personal factors, marketing mix factors, and 
consumer behavior have an effect on the decision to buy sachet facial cream in Nakhon 
Si Thammarat Province with a statistical significance of .05. 
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ความเป็นมาของปัญหา 

เนื่องจากในปัจจุบนัโลกก าลงัเผชญิกบัวกิฤตของเศรษฐกจิโลกตกต ่า (ส านักงานสภาพฒันาการ
เศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ, 2567) ข้าวของเครื่องใช้ต่างๆ ล้วนมรีาคาเพิม่สูงขึ้น ส่งผลให้
รายจ่ายและค่าคลองชีพสูงขึ้นเป็นเท่าตัว ในขณะเดียวกันรายได้ที่เข้ามาเท่าเดิมหรือน้อย
กว่าเดมิ ท าให้ผู้คนมกีารจบัจ่ายใช้สอยน้อยลงและมคีวามต้องการซื้อผลติภณัฑ์ชนิดต่างๆใน
ขนาดที่เล็กลง เพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย โดยเฉพาะเรื่องความสวยความงาม ซึ่งปกตผิลติภณัฑ์
ประเภทครมีบ ารุงผวิหน้าส่วนใหญ่มีราคาสูง และเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัผู้ที่ให้ความส าคญักับ
รูปลกัษณ์ภายนอกและส่งผลต่อการด ารงชวีติ ความรู้มัน่ใจในการท างาน การเขา้สงัคม สร้าง
โอกาสต่างๆ สรา้งความกา้วหน้าในหน้าทีก่ารงาน (Silje Pileberg, 2567) เราทุกคนบนโลกลว้น
ตกเป็นกฎของ Halo Effect หรอืการโดนดงึดูดต่อคนที่มรีูปร่าง หน้าตาที่ด ีโดยท าให้มองขา้ม
จุดดอ้ยอื่นๆของคนๆนัน้ไป โดยกฎนี้สามารถอธบิายถงึขอ้ไดเ้ปรยีบของคนที่มหีน้าตาที่ดีจะมี
โอกาสที่ส าเรจ็มากกว่าคนที่มหีน้าตาทีด่น้ีอยกว่า โดยเดก็ที่หน้าตาดตีัง้แต่เดก็มกัมแีนวโน้มที่
คนรอบขา้งจะชื่นชอบมากกว่าเด็กที่มหีน้าตาโดยทัว่ไป ดงันัน้เดก็ที่มหีน้าตาที่ดีจะเติบโตมา
ดว้ยความมัน่ใจ และความมัน่ใจทีม่ากกว่าคนอื่นทัว่ไปจะสามารถเรยีกเงนิเดอืนหรอืสรา้งโอกาส
ที่จะประสบความส าเรจ็ไดม้ากกว่า (Silje Pileberg, 2567) ซึ่งปัจจุบนันี้ครมีบ ารุงผวิหน้าไดร้บั
ความนิยมทัง้ผู้หญิงและผู้ชาย เพราะผวิหน้าคอืสิง่ส าคญัส าหรบัมนุษย์ ทัง้เรื่องของสวิ ริ้วรอย 
หน้ามนั หน้าแหง้ รอยด ารอยแดงต่างๆ เพราะผวิหน้าเป็นสิง่ทีเ่ป็นเราพบเจอกนัเป็นอนัดบัแรก 
แม้ว่าครมีบ ารุงผวิหน้าไม่ใช่ปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวติของมนุษย์ แต่ก็เป็นสิง่หนึ่งในการ
เสรมิสร้างความสุขในชวีติให้แก่ผู้หญิง ยิง่ในปัจจุบนัจะเหน็ได้ชดัว่าครมีบ ารุงผวิหน้าเข้ามามี
บทบาทในชวีติประจ าวนัของคนเป็นอย่างมากความก้าวหน้าในเทคโนโลยตี่างๆท าใหม้กีารผลติ
ครีมบ ารุงผิวหน้าถูกพฒันาให้ดียิ่งขึ้นตามไปด้วย (Noon Inch, 2566) ท าให้ธุรกิจครีมบ ารุง
ผวิหน้าต่างมกีารผลิตและพฒันาเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคที่ต้องการใช้ครีม
บ ารุงผวิหน้าทีม่คีุณภาพและประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 

               ดังนัน้ ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช และทราบถงึพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง เพื่อน าผลการศกึษาไปเสนอแนะเป็นการ
พฒันา วางแผน และปรบัปรุงให้สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสิทธิภาพมากขึ้น 
รวมถงึเพือ่เป็นแนวทางใหแ้ก่ผูท้ีส่นใจศกึษาต่อยอดในอนาคต 
 
 
 



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองใน
พืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 
 2. เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซองในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 
 3. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซองในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 

นิยามศพัทข์องการวิจยั 

 ครีมบ ารงุผิวหน้าแบบซอง หมายถงึ ครมีบ ารุงผวิหน้าที่มกีารบรรจุภณัฑ์ในรูปแบบ
ซอง การบรรจุครมีบ ารุงผวิทีม่คีุณภาพเช่นเดยีวกบัรูปแบบกระปุกหรอืขวด 
 พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถงึ กจิกรรมหรอืการกระท าของผูบ้รโิภคต่อสนิค้าหรอื
ผลิตภัณฑ์ว่าเป็นไปในทิศทางใด จะใช้หรือซื้อสินค้านัน้หรือไม่ หรือมีปัจจัยอะไรบ้างที่จะ
สามารถกระตุน้ใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้ 

การตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ กระบวนการที่ผู้บรโิภค อาศยัเหตุผล ความรู้ ความเขา้ใจ 
ทกัษะ ประสบกสารณ์ น ามาใช้ในการคดิวเิคราะห์หาทางเลือกที่ดีที่สุด ที่น ามาซึ่งผลลัพธ์ที่
ตอ้งการ 
 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps หมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดที่น ามาใช้
ร่วมกัน และใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาดและเพิ่มมูลค่าให้สินค้า 
ผลติภณัฑ์ หรอืบรกิาร ประกอบด้วย 4 ปัจจยัหลกั คอื ผลติภณัฑ์(Product) ราคา(Price) ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย(Place) และการสง่เสรมิการตลาด(Promotion)    

ขอบเขตการศึกษา 

                  ขอบเขตด้านเน้ือหา 

               มุ่งเน้นการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุง
ผวิหน้าแบบซอง 

                    ขอบเขตด้านประชากร 
                ประชากรในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราชที่มอีายุตัง้แต่ 18 ปี ขึน้ไป เนื่องจากเป็น
กลุ่มตัวอย่างที่มีว ัยวุฒิอยู่ในเกณฑ์ที่สามารถตัดสินใจเลือกซื้อสิ่งของต่างๆในการด าเนิน
ชวีติประจ าวนัไดด้ว้ยตนเอง ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอนได ้จงึก าหนดขนาดตวัอย่าง 
โดยการค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ที่ได้จากตารางแจกแจงแบบปกต ิโดยก าหนด
ระดบัความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 ซึง่ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 300 ตวัอย่าง 
 
 



                    ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
               ผู้วจิยัได้ก าหนดขอบเขตพื้นที่ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรกลุ่มตวัอย่างใน
จงัหวดันครศรธีรรมราช 
                   ขอบเขตด้านระยะเวลา 
                ผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาและลงพื้นที่เก็บข้อมูลการวิจัยในครัง้นี้  ตัง้แต่เดือน
กรกฎาคม - พฤศจกิายน 2567 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
               (Kotler, 2000) ได้กล่าวว่า การตดัสนิใจของผู้บรโิภค คอื แรงจูงใจ การ รบัรู้ การ
เรยีนรู้ บุคลิกภาพ ทศันคติ ที่แสดงให้เห็นถึงความต้องการ และรู้ถึงการมอียู่ของทางเลือก 
มากมาย กจิกรรมทีผู่บ้รโิภคเขา้มาเกี่ยวขอ้งสมัพนัธ์กบัขอ้มูลที่มอียู่ หรอืขอ้มูลทีฝ่่ายผูผ้ลติให้
มาและ สุดท้ายคอืการประเมณิค่าของทางเลือกเหล่านั ้น โดยมขีัน้ตอนการตดัสนิใจซื้ออยู่ 5 
ขัน้ตอน ดงันี้ Oppenheim (1979)  

1. การรบัรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรอืการรบัรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) Oppenheim (1979) หมายถงึ การทีบุ่คคลรบัรูถ้งึความต้องการทีเ่กดิจากภายใน
ของตนเอง ซึ่งอาจเกดิจากสิง่ กระตุ้น เช่น ความหวิ ความอยาก ความต้องการ ความเจบ็ ฯลฯ 
ซึง่รวมถงึความตอ้งการของร่างกาย และ ความตอ้งการทีเ่ป็นปรารถนา ดา้นจติวทิยา สิง่เหล่านี้
จะเกิดขึ้นต่อเมื่อถึงระดบัหนึ่งจะกลายเป็น สิ่งกระตุ้น  บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีจะจดัการกบัสิง่
กระตุน้จากประสบการณ์ในอดตี ท าใหรู้ถ้งึการตอบสนองของความตอ้การทีม่ ี

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) Oppenheim (1979) ถ้าความต้องการ
ถูกกระตุน้ใหม้ากพอ และสิง่ทีส่ามารถสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะเริม่ท า
ให้เกดิความพอใจเพื่อสนองความต้องการของตนเองในทนัท ีหากยงัไม่เกดิความพอใจ ความ
ต้องการจะถูกบนัทึก เพื่อหาความต้องการมาสนองความต้องการในภายหลงั ดงันัน้ นักการ
ตลาดจงึตอ้งใหค้วามสนใจเกีย่วกบัแหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคจะเขา้ไปแสวงหา 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluationof Alternative) Oppenheim (1979) เมื่อ
ผู้บรโิภคได้ขอ้มูลมาแล้วจากขัน้ที่ 2 จะเกดิความเขา้ใจและประเมนิทางเลอืก ซึ่งนักการตลาด
จ าเป็นต้องมีความรู้ถึงวิธีการให้รู้ทนัผู้บริโภคจะใช้ การประเมินผลในทางใด กระบวนการ
ประเมนิผลไม่ใช่สิง่ที่ง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดยีวที่ใช้กบัผู้บรโิภคทุก  18 คนและไม่ใช่เป็น
ของผูซ้ือ้คนใดหนึ่ง ในทุกเหตุการณ์การซือ้กระบวนการการประเมนิผลทางเลอืกของผูบ้รโิภค 

4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) Oppenheim (1979) จากการประเมนิผล
ทางเลอืกในขัน้ที ่3 นัน้ จะช่วยใหผู้บ้รโิภคก าหนดความพอใจระหว่างสนิค้าหรอืบรกิารต่างๆที่
เป็นทางเลือกทัว่ไป เขาจะเลือกซื้อสินค้าที่ ชอบมากที่สุด การตัดสินใจซื้อเกิดขึ้น หลังจาก
ประเมนิทางเลอืกแลว้ และเกดิความตัง้ใจทีจ่ะซือ้ และเกดิการตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด 



5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) Oppenheim (1979) หลัง
ทดลองซื้อและทดลองใชไ้ปแลว้ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจหรอืไม่พอใจใน
ผลติภณัฑ ์การคาดคะเนของผู้บรโิภคจากแหล่ง ข่าวสาร พนักงานขายและแหล่งตดิต่อสื่อสาร
อื่นๆ ถ้าบรษิทัโฆษณาสนิคา้เกนิความจ าเป็น ผูบ้รโิภคกจ็ะตัง้ความหวงัไวส้งูและเมื่อไม่เป็นไป
ตามทีห่วงัจะเกดิความไม่พอใจเกดิขึน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
              ทฤษฎทีางเศรษฐศาสตร ์J. Scott Armstrong (1991) เชื่อว่าผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการ
ในการบริโภคสินค้าและบริการ อย่างหลาหลาย แต่ผู้บริโภคในแต่ละรายนัน้มีจ้อจ ากัดหรอื
เงื่อนไขในการซื้อ ในเรื่องของทรพัยากร ดงันัน้ผู้บรโิภคจะมกีารซื้อก่อน หรอืหลงัแตกต่างกนั 
โดยสิง่ทีค่ านึงถงึคอืตอ้งไดร้บัประโยชน์จากสนิคา้และบรกิารอย่างสงูสุด เช่นสสนิคา้คงทน ใชไ้ด้
นาน ตุณภาพที่ได้รับ ซึงส่วนใหญ่การใช้งานที่ยาวนานและการที่มีราคาที่ค่อนข้างสูงนั ้น 
ผู้บรโิภคจ าเป็นต้องใส่ใจในการไดร้บัประโยชน์และความพงึพอใจอย่างมากในการตดัสนิใจซื้อ 
และมกีารเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้และบรกิารอื่นทีต่อ้งใชอ้ยู่เป็นประจ า การทีเ่ราจะเขา้ใจถงึสาเหตุ
หรอืเหตุผลว่าท าไมผูบ้รโิภคถงึตดัสนิใจซื้อหรอืไม่ซื้อผลติภณัฑต์วัใดตวัหนึ่งนัน้ Phillip Kotler 
ไดอ้ธบิายถงึการเกดิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคโดยอาศยั S-R Theory ในรปูแบบจ าลองพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค (A model of consumer behavior) ซึ่งแบบจ าลองพฤตกิรมผูบ้รโิภคจะแสดงใหเ้หน็ถงึเหตุ
จูงใจที่ท าให้เกดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ และความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อ (Buyer's characteristic) 
นัน้ขึ้นอยู่กับปัจจัยทัง้ 3 Leavitt (1988) ได้แก่ 1.สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stimulus) 2.ลักษณะของ
ผู้บริโภค (Buyer's Characteristics) 3.ขัน้ตอนในการตัดสินใจของผู้บริโภค (Buyer's decision 
process 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด               

Kotler (2003) สว่นประสมทางการตลาด คอื กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาด ทีน่ ามาใช้
ร่วมกัน และใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด  เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้า 
ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิาร ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั (4P) คอื ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มรีายละเอยีดดงันี้ 

1) ผลติภณัฑ ์(Product) Kotler, (2003)  คอืสนิคา้หรอืบรกิารทีธุ่รกจิน าเสนอ
ให้กบัลูกค้า องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ ได้แก่ คุณสมบตั ิประโยชน์ การออกแบบ บรรจุภณัฑ์ 
ตราสนิค้า และบรกิารหลงัการขาย ธุรกิจควรพจิารณาถึงความต้องการของลูกค้า คู่แข่ง และ
ความสามารถของบริษัทในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม  ตัวอย่างเช่น ส าหรับธุรกิจ
รา้นอาหาร คอืการบรกิารอาหารและเครื่องดื่มทีร่สชาตดิ ีน าเสนอเมนูทีห่ลากหลายเพือ่ตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ 

2) ราคา (Price) Kotler, (2003)  ราคาเป็นคุณค่าหรอืมูลค่าของตวัผลติภณัฑ์
ที่แสดงออกมาในรูปของตวัเงนิ ซึ่งจะเป็นสิง่ที่ผู้บรโิภคหรอืผู้ใช้ สามารถเปรยีบเทียบได้ง่าย 



โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าที่ได้รับว่าเหมาะสมกับราคาหรือไม่ ดังนัน้ผู้  
ใหบ้รกิารหรอืเจา้ของผลงานควรก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบัสิง่ทีผู่บ้รโิภคไดร้บั 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) Kotler, (2003)  วธิีการที่ผลิตภณัฑ์จะถูก
น าไปสู่ลูกค้า โดยผู้ประกอบการควรพิจารณาถึงความต้องการของลูกค้า คู่แข่ง และ
ความสามารถของบรษิทัในการจดัหาช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม ตวัอย่างเช่น การเปิด
ให้บรกิารในพื้นที่ที่มผีูค้นพลุกพล่าน หรอืในปัจจุบนัช่องทางออนไลน์ก็สามารถช่วยขบัเคลื่อน
ใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายขึน้ โดยตอ้งพจิารณาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑข์องเราเพือ่ให้เกดิ
การเพิม่มลูค่าของธุรกจิ  

4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) (Kotler, 2003)  เป็นการสื่อสารกัน
ระหว่างผู้ให้บริการ และผู้บริโภคหรือผู้ใช้ เพื่อกระตุ้นการขาย  และสร้างทัศนคติที่ดีกับ
ผลติภณัฑ ์โดยผ่านเครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising), การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling), การตลาดทางตรง (Direct Marketing), การใหข้า่วและ 
ประชาสมัพนัธ(์Publicity and Public Relation) การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion) โดยอาจ
เลอืกใช ้เครื่องมอือย่างใดอย่างหนึ่งหรอืหลาย ๆ เครื่องมอืแบบประสมประสานกนั โดยพจิารณา
ถงึความเหมาะสมกบั ลูกคา้หรอืผูใ้ช ้ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั เพือ่ใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายทีต่ ัง้ไว้ 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

               กติติธ์ญัญา รงัสพีฒันกรณ์ (2563) ศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชเ้ทคโนโลยี
ทางการเงนิของบุคคลในการท าธุรกรรมทางการเงนิเพื่อก้าวเขา้สู่ยุคสงัคมไรเ้งนิสดของคนไทย 
พบว่า ปัจจยัด้านลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ และอาชพี ที่ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
เทคโนโลยทีางการเงินในการท าธุรกรรมทางการเงินแตกต่างกัน และปัจจยัด้านการรับรู้ถึง
ประโยชน์และความงา่ยต่อการใชง้าน ปัจจยัดา้นความเสีย่งจากการใชเ้ทคโนโลย ีและปัจจยัดา้น
ทศันคติ ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้เทคโนโลยีทางการเงินในการท าธุรกรรมทางการเงินของ
สงัคมไทยในการก้าวเขา้สู่สงัคมไรเ้งนิสด โดยกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัดา้นทศันคติมาก
ทีสุ่ด เนื่องจากการมทีศันคตทิี่ดหีรอืทศันคตใินเชงิบวกเป็นสิง่ส าคญัในกระบวนการตดัสนิใจที่
จะใชบ้รกิาร อนัดบัสองคอื ดา้นความเสีย่งจากการใช้เทคโนโลยี เนื่องจากมกีารค านึงถงึความ
ปลอดภยัในการท าธุรกรรมต่างๆ 
               กฤษณะ สมรบวรสุข (2563) ศึกษาการยอมรบัและการตัดสินใจใช้บริการทาง
การเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่ธนาคารบนมอืถอืระยะยาวในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  ในดา้นของ
การยอมรบัด้านความตัง้ใจที่จะใช้และการตดัสนิใจด้านพฤตกิรรมภายหลงัการใช้งาน มผีลต่อ
การใชบ้รกิารทางการเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่ธนาคารบนมอืถอืระยะยาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนในดา้นอื่น ๆ ไม่มผีลต่อการใชบ้รกิารทางการเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่ธนาคารบนมอืถอืระยะ
ยาว ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยโดยมคีวามตัง้ใจที่จะใชบ้รกิารทางการเงนิผ่านแอพพลิเคชัน่
ของธนาคารบนมอืถอือย่างสม ่าเสมอ และจะมกีารแนะน าใหเ้พือ่นหรอืคนใกลช้ดิใหม้าใชบ้รกิาร 
 



กรอบแนวคิดงานวิจยั 
               ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

สภาพส่วนบุคคล 

1) เพศ           2) อายุ       3) สถานภาพ 

4) อาชพี        5) รายได ้   6) ระดบัการศกึษา 

7) ภูมลิ าเนา    8) ประสบการณ์การใชส้นิคา้ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

1) การไดร้บัขอ้มลูขา่วสาร        

2) การเลอืกยานพาหนะในการเดนิทาง 

3) จ านวนครัง้ในการซื้อสนิคา้  

4) สถานทีใ่นการซื้อสนิคา้  

5) ความสนใจในในการซื้อสนิคา้  

6) รปูแบบในการซื้อสนิคา้  

7) ปัญหาผวิหน้าทีต่อ้งการบ ารุง  

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

1.) ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

2.) ดา้นราคา (Price) 

3.) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4.) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

(Phillip Kotler, 2003) 

การตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองใน
พืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 

1.) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
2.) การคน้หาขอ้มลู 
3.) การประเมนิผลทางเลอืกก่อนซื้อ 
4.) การตดัสนิใจซื้อ 
5.) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
(Phillip Kotler และ Kevin Keller, 2006) 



สมมติฐานการวิจยั 

                   การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้า
แบบซอง ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช ไดก้ าหนดสมมตฐิานของงานวจิยั ดงันี้ 

     1. ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรในพื้นที่จงัหวดันครศรีธรรมราชส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง 

 2. ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซองในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 

     3.พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองในพื้นที่
จงัหวดันครศรธีรรมราช 
ระเบียบวิธีวิจยั 
              การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้า
แบบซอง ในพื้นที่จงัหวดันครศรีธรรมราช โดยผู้วิจยัได้มีการก าหนดวิธีการศึกษาและวิจัย 
เพื่อให้ได้ขอ้มูลจากกลุ่มประชากรตวัอย่างที่ผู้วจิยัจะได้ด าเนินการศกึษาและเก็บขอ้มูลในเขต
พืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช โดยการเกบ็ขอ้มลูจากปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ, อายุ, 
สถานภาพ, ระดบัการศกึษา, อาชพี, รายไดต้่อเดอืนและภูมลิ าเนา ขอ้ค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรม
การซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุง
ผวิหน้าแบบซอง ขนาดของกลุ่มตวัอย่างเนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ 
ขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดย
ก าหนดระดบัค่าความเชื่อมนัร้อยละ  95  ได้จ านวน 284 คน ผู้วจิยัจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ทัง้หมด 300 คน ในการเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มประชากรตวัอย่าง 
 

เคร่ืองมือในการวิจยั 
               เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ได้แก่ แบบสอบถาม ที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น โดย
ก าหนดเฉพาะค าถามหลกัทีเ่กี่ยวขอ้งกบักระบวนการต่าง ๆ ในการวจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง โดยแบบสอบถามเก็บข้อมูล
จากประชากรในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช ซึง่ประกอบดว้ย 5 สว่น โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
               ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบส ารวจ
รายการ (Check list) ประกอบดว้ย เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดบัการศกึษา, อาชพี, รายได้ต่อ
เดอืนและภูมลิ าเนา 
               สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน  7  ขอ้ มี
ลกัษณะเป็นแบบส ารวจรายการ (Check list) ใหเ้ลอืกค าตอบเดยีว 



               สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัองคป์ระกอบสว่นประสมทางการตลาด 4P’s จ านวน 
25 ขอ้ มลีกัษณะเป็นมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 
               ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ จ านวน 18 ขอ้ มลีกัษณะเป็นมา
ตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 
               สว่นที ่5 ขอ้เสนอแนะอื่น ๆ มลีกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด (The open from)  
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
               1. ผู้วจิยัได้ด าเนินการศกึษา ค้นคว้า แนวคดิและทฤษฎี งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง และ
ขอ้มลูทีไ่ดเ้ผยแพร่ผ่านทางช่องทางอนิเตอรเ์น็ต ในเรื่องของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค สว่นประสม
ทางการตลาดและการตดัสนิใจซื้อ โดยได้น าขอ้มูลที่ได้จากการศกึษานัน้ น ามาวเิคราะห์เพื่อ
สรา้งเครื่องมอืในการศกึษาในครัง้นี้  
                2.ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีไ่ดจ้ากการศกึษาขอ้มูลเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาเพื่อ
ตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถาม ใหต้รงไปกบักรอบแนวคดิงานวจิยั วตัถุประสงคข์อง
การศกึษาวจิยั 
                 3.การออกแบบแบบสอบถามให้ไดคุ้ณภาพ ด าเนินการวเิคราะห์แบบสอบถาม ด้วย
วธิ ีIOC :  Index of item objective congruence จากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อหาค่าความ
เที่ยงตรงของแบบสอบถาม หรือค่าสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์  ด าเนินการ
เคราะห์ผลจากแบบสอบถามด้วยโปรแกรมวเิคราะห์ข้อมูลทางสถติ ิ เกณฑ์การพจิารณาคอื ค่า 
IOC  
              4. การน าแบบสอบถามทีไ่ดจ้ากการแกไ้ขเรยีบรอ้ยแลว้ไปทดลองเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่าง (Try Out)  ของการกลุ่มตวัอย่างทีเ่กบ็ทัง้หมด 30 ชุด เพื่อจะไดท้ดสอบความเชื่อมมัน่
ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้สัมประสิทธิอ์ ัลฟ่าของครอนบาร์ค (Cronbach’s 
Coefficient Alpha)  ดว้ยการใชโ้ปรแกรมวเิคราะหค์่าสถติ ิผลการทดสอบของแบบสอบถามโดย
ใชโ้ปรแกรมการวเิคราะหค์่าทางสถติ ิมคี่าสมัประสทิธิอ์ลัฟา ของความเชื่อถอืได ้เท่ากบั 0.902 
ซึง่มคี่าเขา้ใกล ้1.00 แสดงว่า ชุดขอ้มลูแบบสอบถามมคีวามเชื่อถอืได้ 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
                การด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลของแบบสอบถามทางการศกึษาวจิยั ผู้วจิยัได้
ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยมจี านวนแบบสอบถาม จ านวน 300 ชุด โดยการด าเนินการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลู ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช ดงันี้ 
               1. การวิเคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าแบบซอง ค่าสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือค่าความถี่ 
(frequency ) แทนค่าดว้ย n และค่ารอ้ยละ (Percentage) แทนค่าดว้ย %  



                2. การวเิคราะห์ข้อมูลของระดบัความคดิเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด และ
ระดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล การหาค่าเฉลีย่ (Mean) แทน
ค่าดว้ย 𝑥̅  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แทนค่าดว้ย S.D. 
               3. การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมติฐาน โดยใช้สถิติเชิงอนุมานการทดสอบ
ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตามโดยใช้การทดสอบ F-test โดยการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One –way ANOVA) และการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 
 

ผลการวิจยั 

               1. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คดิ
เป็นร้อยละ 67.3 ที่มชี่วงอายุระหว่าง 26 - 30 ปี คดิเป็นร้อยละ 52.7 มสีถานภาพโสด คดิเป็น
ร้อยละ 55.7 มีระดับการศึกษา อยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 86.0 อาชีพหลักคือ
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกิจ คดิเป็นร้อยละ 38.3 ที่มรีายได้เฉลี่ย อยู่ที่ 15,001 – 25,000 บาท คดิ
เป็นรอ้ยละ 51.3 และมภีูมลิ าเนาในต่างอ าเภอนครศรธีรรมราช คดิเป็นรอ้ยละ 51.3 
               2. ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง 
ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ส่วนใหญ่ส่วนเป็นการรบัรูจ้ากสื่ออนไลน์ คดิเป็นรอ้ยละ 
41.7 เดนิทางโดยรถยนต์ คดิเป็นรอ้ยละ 63.3 จะมกีารซื้อ 2 ครัง้ต่อเดอืน คดิเป็นน้อยละ 48.0 
มกัซื้อในสื่อออนไลน์ คดิเป็นรอ้ยละ 39.0 ประสงคซ์ื้อเพื่อความสะดวกในการพกพา เป็นรอ้ยละ 
49.7 เป็นการซื้อสนิค้าหลายตวัครัง้ละมากกว่า 2 ซอง คดิเป็นร้อยละ 36.3 และต้องการบ ารุง
ผวิหน้าในเรื่อง รอยด า/รอยแดง คดิเป็นรอ้ยละ 38.0 
               3. ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ในภาพรวม
อยู่ในระดบัมาก (x̄=4.45, S.D.=.414) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุด 
คือด้านราคา (x̄=4.59, S.D.=.398) รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ (x̄=4.48, S.D.=.373) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (x̄=4.46, S.D.=.465) และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต ่ าสุดคือด้านส่งเสริม
การตลาด (x̄=4.25, S.D.=.564)  

               4. ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง 
ในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ในภาพรวมมรีะดบัความคดิเห็นอยู่ในระดบั มาก (x̄=
4.33, S.D.=.578) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด คอืการรบัรูถ้งึความ
ต้องการ (x̄=4.47, S.D.=.459) รองลงมาคอืด้านพฤติกรรมหลงัการขาย (x̄=4.36, S.D.=.590) 
การประเมนิทางเลอืกก่อนซือ้ (x̄=4.33, S.D.=.635) การตดัสนิใจซือ้ (x̄=4.24, S.D.=.637)   และ
ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ต ่าสุดคอืการคน้หาขอ้มลู (x̄=4.23, S.D.=.668)          

 



การอภิปรายผล 

                จากการศึกษาพฤตกิรรมและการยอมรบัเทคโนโลยทีางการเงนิแอพพลเิคชัน่โม
บายแบงก์กิ้ง ของผู้ใช้บริการในเขตจงัหวดัสงขลา สามารถน าผลมารายงานผลอภิปรายใน
ประเดน็ต่างๆ ดงันี้ 

1. ผลการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซองในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ประชากรในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช ที่มเีพศ 
อายุ  อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ระดบัการศกึษา ภูมลิ าเนา ต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อ
การตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองแตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ อรญัญา 
พมิพ์เทพ (2022) ได้ศกึษาเกี่ยวกบั ปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงแบบ
ซอง ผลการศึกษาพบว่า ผู้หญิง ในอายุ 26 – 30 ปี ในกลุ่มที่มีรายได้ปานกลาง อาชีพรับ
ราชการ มักเลือกซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าทีมีราคาไม่สูงนักและสะสวดในการใช้ โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑ์แบบซอง  และในส่วนของการมีสถานภาพที่ต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัวจิยัของ ศริริตัน์ ปัญญาธนา
กร (2022) ไดศ้กึษาเกีย่วกบัผลกระทบของปัจจยัสว่นบุคคลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้า
แบบซอง ผลการศกึษาพบว่า สถานภาพไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ เพราะล้วนให้ความส าคญั
กบัคุณสมบุตขิองผลติภณัฑน์ัน้ๆมากกว่า               

2. ผลการศกึษาเมื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมี
บ ารุงผวิหน้าแบบซองในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) ม ี
2 ดา้นทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช คอื 
ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา และอกี 2 ดา้นทีไ่ม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิหน้าแบบ
ซอง ในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช คอื ด้านช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด 
ซึ่งสอดคล้องกบัวจิยัของ ธนภทัร วภิาววีฒันา (2020) ได้ศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทางการตลาดที่
ผลต่อการเลอืกซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิในกลุ่มผลติภณัฑข์นาดเลก็(แบบซอง) ผลการศกึษาพบว่า 
คุณภาพ สรรพคุณละสว่นผสมของผลติภณัฑ ์มคีวามส าคญักบัการตดัสนิใจซือ้ โดยผูบ้รโิภคมกั
เลอืกซือ้ครมีทีม่สีว่นผสมจากธรรมชาตแิละอ่อนโยนต่อผวิ อกีทัง้ยงัสามารถสรา้งประสบการณ์ที่
ดีให้กับผู้บริโภคซึ่งท าให้ส่งผลต่อการซื้อซ ้าของผู้บริโภค และยงัสอดคล้องกับงานวิจยัของ 
นางสาวสุพตัรา สุทธกิุล (2021) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ครมีบ ารุงผวิแบบ
ซอง ผลการศกึษาพบว่า ราคาที่คุ้มค่า คอืปัจจยัที่ส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยครมีบ ารุงผวิ
แบบซองมรีาคาทีต่ ่าและเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่้องการทดลองใช ้อกีทัง้ยงัสะดวกในการ
พกพาอกีด้วย ในส่วนของด้านที่ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองนัน้ คอื 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งสอดคลอ้งกบัวจิยัของ ชยุตม ์โสภณ
สริ ิ(2021) ได้ศึกษาเกี่ยวกบั ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง ผล



การศึกษาพบว่า ช่องทางการตัดจ าหน่ายไม่มีผลในการตัดสินใจซื้อครีมบ ารุงผิวแบบซอง 
เนื่องจากผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกในการซื้อหลายช่องทาง นอกจากนี้ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นครมีบ ารุง
ผวิหน้านัน้ สามารถหาซื้อไดง้่ายในรา้นคา้ทัว่ไปหรอืออนไลน์ ท าใหผู้บ้รโิภคเน้นไปทีคุ่ณสมบตัิ
ของผลติภณัฑม์ากกว่า  

3. ผลการศกึษาพฤตกิรรมของผู้บรโิภคทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซองใน
พื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคส่งผลต่อตัดสินใจซื้อครีมบ ารุง
ผวิหน้าแบบซองในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช ทัง้ 7 ด้าน คอื การได้รบัขอ้มูลข่าวสาร การ
เลอืกยานพาหนะในการเดนิทาง จ านวนครัง้ในการซือ้สนิคา้ สถานทีใ่นการซือ้สนิคา้ ความสนใจ
ในในการซือ้สนิคา้ รปูแบบในการซือ้สนิคา้ ปัญหาผวิหน้าทีต่อ้งการบ ารุง ซึง่คสอดคลอ้งกบัวจิยั
ของ สุภาภรณ์ ค าแสง (2021) ได้ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิแบบซอง 
ผลการศกึษาพบว่า การไดข้อ้มูลเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามสนใจและตดัสนิใจได้
เร็วขึ้น การมีผลิภัณฑ์ขนาดเล็ก ท าให้ผู้บริโภคที่ยังไม่เคยใช้ได้ตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น และ
ผลติภณัฑ์ที่ผู้บรโิภคมกัลอืกซื้อ คอืผลติภณัฑ์ที่ช่วยแก้ปัญหาสวิบนผวิหน้าได้ สุพตัรา บุตรด ี
(2021) ได้ศึกษาการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์และร้านสะดวกซื้อ ผลการศึกษาพบว่า 
ความสะดวกในการเดนิทางเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ โดยผูบ้รโิภคมกัเลอืกซือ้สนิค้าที่
ใกล้ เดินทางสะดวก ผู้บริโภคมักซื้อสินค้าจากสถานที่ที่เข้าถึงง่าย เช่น ร้านสะดวกซื้อ 
หา้งสรรพสนิคา้และทางช่องทางออนไลน์ 

   
               

ข้อเสนอแนะ 
 

               ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาปัจจยัส่วนประสบทาง
การตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีบ ารุงผวิหน้าแบบซอง ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช  
เท่านัน้ ดังนัน้ในการวิจัยครัง้ต่อไปควรศึกษาเกี่ยวกกับเครื่องส าอางแบบซอง เพื่อน ามา
เปรียบเทียบกับครีมบ ารุงผิวหน้า และศึกษาถึงความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสบทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของทัง้ 2 ผลติภณัฑ ์เพื่อสามารถพฒันาผลติภณัฑแ์บบซอง
ในรปูแบบอื่นต่อไป 
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