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บทคดัย่อ 
 การวิจัยครัง้นี้มีว ัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จังหวัดศรีสะเกษ โดยกลุ่ม
ตัวอย่างคือ ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในเขตพ้ืนท่ีต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จัง หวัดศรีสะเกษ 
จ านวน 386 คน สุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีสุ่มแบบชัน้ภูมิ (Stratified Sampling) จากทัง้ 8 หมู่ ในต าบลยาง
ชุมใหญ่ จากนัน้สุ่มแบบบังเอิญพบ (Convenience Sampling) จากกลุ่มแบบสอบถามท่ีบังเอิญพบตาม
หมู่บ้าน เครื่องมือท่ีใช้คือ แบบสอบถามวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติิ(SPSS) สถิติท่ี
ใช้ในวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ทดสอบ
สมมุติฐานคือไคสแควร์ (χ2 Test) 
 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 51-60 ปี มีอาชีพเป็นเกษตรกร มี
รายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสนใจส่วนประสม
การตลาดด้านราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ส่วนประสมการตลาดด้านสถานท่ี ส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ และส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 
 ผลทดสอบสมมติฐานพบว่า  

1.เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้าน
ผู้เก่ียวข้องในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูลสถานท่ีเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ต่อ 1 ช้ิน ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 
ครัง้และขนาดของบรรจุภัณฑ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

2.ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ด้านความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ และขนาด
ของบรรจุภัณฑ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนประสมการตลาดด้านราคา มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูล สถานท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้า ราคาท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ต่อ 1 ช้ิน และราคาท่ีตัดสินใจซื้อต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผู้เก่ียวข้องในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าและ
ขนาดของบรรจุภัณฑ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนประสมการตลาดด้านสถานท่ี มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูล และสถานท่ีเลือกซื้อ



ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 
ครัง้ และขนาดของบรรจุภัณฑ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหา
ข้อมูล สถานท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า และราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ความเป็นมาของปัญหา 

ปัจจุบันผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าจากหลายปัจจยั ทัง้จากความเข้าใจของตัวผู้บริโภคเอง และการ
ได้รบัข้อมูลข่าวสารทางการตลาด ท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกันไป ผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวมีมากมายหลายประเภท หลายชนิด และหลายราคา ซึ่งแต่ละประเภทแต่ละราคาก็มีลั กษณะ
ต่างกันไปหลายรูปแบบให้เลือกใช้ตามสภาพผิวและปัญหาผิวของแต่ละบุคคลอีกด้วย  

มูลค่าตลาดเครื่องส าอางเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยมีปัจจัยหลักจากการฟ้ืนตัวของก าลัง
ผู้บริโภคหลังช่วงโควิด และอีคอมเมิร์ซท่ีท าให้การเลือกซื้อเครื่องส าอางท าได้ง่ายขึ้น จากการคาดการณ์
ของส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์ แสดงให้เห็นว่ายงัมีโอกาสในการท าธุรกิจส าหรบัทัง้ผู้ค้ารายยอ่ย
และรายใหญ่อยู่มาก (Mandala Team, 2564) ตลาดสินค้าความงามในไทยปี 2567 มีมูลค่าประมาณ 
32,551 ล้านบาท ขยายตัว 10.4% จากปีก่อนหน้า ปัจจยัหนุนการเติบโตของตลาดสินค้าความงามไทย
ในปี 2567 มาจากก าลังซื้อของผู้บริโภคไทยท่ีฟ้ืนตัวจากสถานการณ์โควิด -19, เทรนความงามท่ี
เปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยั และการเติบโตของช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ ท่ีสะดวกสบายและเข้าถึง
ผู้บริโภคได้ง่าย สินค้าความงามท่ีคาดว่าจะมีการเติบโตสูงในปี 2567 ได้แก่ 1. ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า 
คาดการณ์ว่าจะขยายตัวเพ่ิมขึ้น 11.2% 2. ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม คาดการณ์ว่าจะขยายตัวเพ่ิมขึ้น 9.6% 
3. ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง คาดการณ์ว่าจะขยายตัวเพ่ิมขึ้น 9.0% ส าหรบัตลาดส่งออกสินค้าความงาม
ไทยปี 2567 คาดว่าจะมีมูลค่า 5,015 ล้านบาท โดยประเทศท่ีส่งออกสินค้าความงามไทยมากท่ีสุด ได้แก่ 
ญ่ีปุ่น เวียดนาม และอินโดนีเซีย อีกทัง้ สนค. (ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า) ยงัแนะน าให้
ผู้ประกอบการสินค้าความงามไทย เร่งปรบัตัวให้เข้ากับเทรนความงามท่ีเปล่ียนแปลงไป และพฒันา
ผลิตภัณฑ์ให้มีความทนัสมยั รวมถึงตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคมากขึ้น เพ่ือรกัษาส่วนแบ่ง
การตลาด และขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ (ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า (สนค.),2566)  
 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นผู้วิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยูใ่นต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 
เพ่ือศึกษาส่วนประสมด้านการตลาดและกระบวนการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้บริโภคใน
จงัหวดัศรีสะเกษ เพ่ือเป็นข้อมูลแก่ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลไปใช้เพ่ือปรบัปรุงทางด้านการตลาด
ต่อไป 
 
 



วตัถปุระสงค์ 
 1.เพ่ือศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีอาศัยอยู่ใน ต.ยางชุม
ใหญ่ 
 2.เพ่ือศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด(4P) ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต.ยางชุมใหญ่ 
 3.เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต.ยาง
ชุมใหญ่ 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 1.ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าต่างกัน 

2.ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด(4P)ท่ีต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ต่างกัน 
ขอบเขต 
 1.ด้านเนื้อหา: ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ี
อาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 
 2.ด้านประชากร: ประชากรท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 
จ านวน 2,933 คน 
 3.ด้านพ้ืนท่ี: ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 
 4.ด้านระยะเวลาเก็บข้อมูล: เดือนกรกฎาคม – เดือนธนัวาคม 2567 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 งานวิจัยช้ินน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของ
ผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
โดยการท าวิจยัด้วยแบบส ารวจท่ีผู้วิจยัสร้างขึ้นมา 
ตัวแปรในการวิจยั 

การวิจยัครัง้นี้ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และปัจจยัด้านส่วน
ประสมการตลาด(4P) 

ตัวแปรตามได้แก่ การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบล
ยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 
 

 

 



กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และการสุ่มตัวอย่าง 
1.ประชากร คือ ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 

จ านวน 2,933 คน ดงัตารางท่ี 1 
ตารางท่ี 1 จ านวนประชากรท่ีอาศัยอยู่ในต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ทัง้หมด 
โดยแยกเป็นรายหมู่ 
ล าดบัท่ี หมู่ท่ี จ านวนประชากร(คน) 

1 1 307 
2 2 392 
3 3 410 
4 4 260 
5 5 659 
6 6 304 
7 7 247 
8 8 327 

 รวม 2,933 

ตัวแปรต้น 
     -   ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

• เพศ 

• อายุ 

• รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

• อาชีพ 

นภาวรรณ คณานุรักษ์ (2563) 

ตัวแปรต้น 

- ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด(4P) 

• Product 

• Price 

• Place 

• Promotion 

Kotler (อ้างถึงใน Aksarapak C. 2023) 

ตัวแปรตาม 
พฤติกรรมผู้บริโภคต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ์บำรุงผิวหน้าของผู้บริโภคที ่อาศัยอยู่ใน

ตำบลยางชุมใหญ่ อำเภอยางชุมน้อย จังหวัดศรสีะ
เกษ 

• Who 

• What 

• Where 

• When 

• Why 

• Whom 

• How 

Kotler (อ้างถึงใน Enable Survey, 2022) 



2. กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มเป้าหมายของการวิจยั ท าการค านวณขนาดตัวอย่างโดยการใช้ตาราง
ส าเร็จรูปของเครจซีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970) ตารางส าเร็จรูปนี้ก าหนดให้สัดส่วนของ
ลักษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากับ 0.5 ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรบัได้ 5% และระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ได้ขนาดตัวอย่าง จ านวน 351 คน และค านวณเพ่ิมอีก 5% เผื่อกลุ่มตัวอย่างตอบกลับไม่สมบูรณ์ 
จะได้ขนาดตัวอย่างทัง้หมด 368 คน 

การสุ่มตัวอย่าง ผู้วิจยัท าการสุ่มตัวอย่างโดยวิธีสุ่มแบบหลายขัน้ตอน (Multistage Sampling) 
ดงันี้ 

1.สุ่มตัวอย่างแบบชัน้ภูมิ (Stratified Sampling) โดยการแบ่งประชากรออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ 
(รายหมู่) จากประชากรทัง้หมดท่ีอาศัยอยู่ในต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จังหวัดศรีสะเกษ 
หลังจากนัน้ท าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างจากทุกระดบัชัน้ (ทุกหมู่บ้าน) โดยใช้วิธีการค านวณสดัส่วนของกลุ่ม
ตัวอย่าง ดงันี้ 

จ านวนประชากรในหมู่บ้าน×368

2,933
 = จ านวนกลุ่มตัวอย่างแต่ละหมู่ 

 ผลการค านวณกลุ่มตัวอย่างทัง้ 8 หมู่ แสดงดงัตารางท่ี 2  

ตารางท่ี 2 จ านวนสดัส่วนของกลุ่มตัวอย่าง 

ล าดบัท่ี หมู่ท่ี จ านวนประชากร(คน) 
1 1  39 
2 2  49 
3 3  51 
4 4  33 
5 5  83 
6 6  38 
7 7  31 
8 8  44 

 รวม 368 
 

2.จากนั ้นจะท าการสุ่มตัวอย่างโดยเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีบังเอิญพบ (Convenience Sampling) 
โดยการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่าง ท่ีบังเอิญพบในบริเวณต าบลยางชุมใหญ่ เพ่ือให้ได้กลุ่ม
ตัวอย่างครบ 368 คน 

 
 



วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตัวอย่าง 

เครื่องมือท่ีใช้เก็บข้อมูล 

1.เครื่องมือท่ีใช้เก็บข้อมูล สร้างแบบสอบถามเองโดยผูท้ าการวิจยั โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 
3 ส่วน ได้แก่  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพในปัจจุบัน 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนน้ีมีค าถามทัง้หมด 4 ข้อ เป็น Nominal Scale 2 ค าถาม (ข้อ 1,3) Ordinal 
Scale 2 ค าถาม (ข้อ 2,4)  

ส่วนท่ี 2 การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ซึ่งประกอบไปด้วยปัจจยัในด้านต่างๆ
ดงันี้ ผู้ท่ีมีการเก่ียวข้องในการตัดสินใจ, เหตุผลท่ีท าให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า, ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า, ช่องทางท่ีใช้ค้นหาข้อมูล, ประเภทของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า, ความถี่ในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า , เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าจากแหล่งใด , ราคาท่ีตัดสินใจซื้อต่อ
ผลิตภัณฑ์, ขนาดของบรรจุภัณฑ์ ส่วนนี้มีค าถามทัง้หมด 10 ข้อ เป็น Ordinal Scale 6 ค าถาม          
(ข้อ5,6,7,8,9,10) Nominal Scale 4 ค าถาม (ข้อ 1,2,3,4)  

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด(4P) ซึ่งในแต่ละค าถามจะมีค าตอบท่ีเป็นตัวเลือก 5 
ระดบั คือ ระดบัความมีอิทธิพลของปัจจยั  โดยเกณฑ์การให้คะแนนระดบัความส าคญัของปัจจยั มีดงันี้  
1 หมายถึง น้อยท่ีสุด , 2 หมายถึง น้อย , 3 หมายถึง ปานกลาง , 4 หมายถึง มาก , 5 หมายถึง มากท่ีสุด
ส่วนน้ีมีค าถามทัง้หมด 18 ข้อ เป็น Interval scale 18 ค าถาม 

2.การวิเคราะห์คุณภาพเครื่องมือ  

2.1 ความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) อธิบายว่าเมื่อสร้างแบบสอบถามเสร็จแล้วได้ให้
อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบและแก้ไข จากนัน้น าไปให้ผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน ประเมินความสอดคล้องของ
ข้อค าถามกับวัตถุประสงค์การวิจยั และค านวณค่าดัชนีความสอดคล้อง ( Index of Item Objective 
Congruence: IOC) ได้ค่า IOC = 0.91 จากนัน้น ามาปรบัแก้ตามค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญ 

2.2 ความน่าเชื่อถือ (Reliability) อธิบายว่า เมื่อปรบัแก้ไขแบบสอบถามแล้ว ได้น าไปทดสอบ
กับกลุ่มท่ีคล้ายกับตัวอย่างจ านวน 30 ราย จากนัน้น าค าถามท่ีมีมาตรวดัเป็น Interval scale มาค านวณ
สมัประสิทธิค์วามน่าเช่ือถือด้วยวิธีของครอนบาค (Cronbach ‘s Alpha Coefficient) ได้ค่าสมัประสิทธิ ์
แอลฟาของค าถาม อยู่ท่ี 0.848 

 



การวิเคราะห์ข้อมูล 

 ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติ ดงันี้  

1. วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา วิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษโดยใช้วิธีการ
หาค่าแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) ค่าเฉล่ีย(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard 
Deviation) และค่าร้อยละ(Percentage) 

 2. วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเชิงอนุมาน แบ่งเป็น 

2.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ต่างกันมีการตัดสินใจเ ลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว หน้า
ต่างกัน โดยใช้สถิติวิเคราะห์สมการทดสอบ Chi-square 

2.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด(4P) ท่ีต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าต่างกัน โดยใช้สถิติวิเคราะห์สมการทดสอบ Chi-square  
 
สรุปผลการวิจยั  
1.ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 กลุ่มตัวอย่างในงานวิจยัครัง้นี้ มีจ านวนรวมทัง้สิ้น 386 คน โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 
262 คน คิดเป็นร้อยละ 71.2 มีอายุ 51-60 ปี จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 27.4 มีอาชีพเป็นเกษตรกร 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 มีรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 63.0 

2.ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด 

กลุ่มตัวอย่างเห็นว่าปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลคือ บรรจุภัณฑ์มี
คุณภาพดี (ค่าเฉล่ีย 4.30) รองลงมาคือ ปริมาณมีความเหมาะสมกับราคาของผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ีย 4.07) 
ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดด้านราคามีอิทธิพลคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
(ค่าเฉล่ีย 4.14) รองลงมาคือ มีการระบุราคาท่ีชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.12) ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลคือ สามารถหาซื้อได้ง่ายตามร้านค้าทัว่ไป เช่น ร้านขาย
เครื่องส าอางหรือร้านสะดวกซื้อ (ค่าเฉล่ีย 4.16) รองลงมาคือ ร้านค้าท่ีขายตัง้อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีท างาน 
(ค่าเฉล่ีย 4.07) ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลคือ การส่งเสริมการ
ขายท่ีตรงกับความต้องการ เช่น ซื้อ 1 แถม 1 , ลดราคา (ค่าเฉล่ีย 4.11) รองลงมาคือ การแจก
ผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง (ค่าเฉล่ีย 3.79) 

 



3.ข้อมูลการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าผู้เก่ียวท่ีข้องในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามาก
ท่ีสุดคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 59.5 เหตุผลท่ีท าให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามากท่ีสุดคือ เพ่ือ
รกัษาปัญหาสภาพผิว คิดเป็นร้อยละ 32.6 คุณประโยชน์ท่ีท าให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามาก
ท่ีสุดคือ บ ารุงผิวปกติ คิดเป็นร้อยละ 29.9 ช่องทางการท่ีใช้ค้นหาข้อมูลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้ามากท่ีสุดคือ ค้นหาผ่าน Social Media คิดเป็นร้อยละ 41.0 ประเภทของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ท่ีผู้บริโภคเลือกใช้มากท่ีสุดคือ Cleanser โฟม สบู่ หรือเจลล้างหน้า คิดเป็นร้อยละ 23.0 ความถี่ในการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าใน 1 ครัง้พบว่าผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ 2-3 เดือนครัง้ คิดเป็นร้อย
ละ 32.6 แหล่งท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามากท่ีสุดคือ ร้านขายยาท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้า เช่น Watson, Boots คิดเป็นร้อยละ 30.7 ราคาท่ีตัดสินใจซื้อต่อ 1 ช้ินมากท่ีสุดคือ 101-300 
บาท คิดเป็นร้อยละ 34.8 ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้มากท่ีสุดคือ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 
300 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.3 ขนาดของบรรจุภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ ขนาด 30-99 ml. 
คิดเป็นร้อยละ 34.8 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสนใจส่วนประสมการตลาดด้านราคามากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 
4.05) รองลงมาคือ ส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.02) ส่วนประสม
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ีย 3.95) และส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย (ค่าเฉล่ีย 
3.78) ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมุติฐานข้อท่ี 1 : ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ 

1.1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้านผู้เก่ียวข้องในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้า 

1.2 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้านเหตุผลท่ีท าให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วนปัจจยั
ทางด้านประชากรศาสตร์ส่วนอื่นๆ ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ 

1.3 ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ และอาชีพ มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
รายได้ มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้าน
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า  



1.4 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

1.5 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุและอาชีพ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วน
ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ส่วนอื่นๆ ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ 

1.6 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ด้านสถานท่ีเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

1.7 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านราคาท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ต่อ 1 ช้ิน 

1.8 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ 

1.9 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ด้านขนาดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

การทดสอบสมมุติฐานข้อท่ี 2 : ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด(4P)ท่ีต่างกันมีการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะ
เกษ 

 2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บรโิภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมนอ้ย 
จงัหวดัศรีสะเกษ ในด้านผู้เก่ียวข้องในการตัดสินใจ ด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูล ด้านสถานท่ี
เลือกซื้อ ด้านราคาท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ต่อ 1 ช้ิน และมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ในด้านความถี่ในการเลือกซื้อ ด้าน ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อ
ผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ และด้านขนาดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วนด้านอื่นๆ ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ 

 2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา  มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กับการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดั
ศรีสะเกษ ในด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูล ด้านสถานท่ีเลือกซื้อ ด้านราคาท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
ต่อ 1 ช้ิน ด้านราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กับการ



ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ในด้านผู้เก่ียวข้องในการตัดสินใจ ด้านขนาดของผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้า ส่วนด้านอื่นๆ ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ 

 2.3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยาง
ชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ในด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูล ด้านสถานท่ีเลือกซื้อ และมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ในด้านราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อ
ผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ ด้านขนาดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ส่วนด้านอื่นๆ ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ 

 2.4 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กับ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุม
น้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ในด้านช่องทางท่ีใช้ในการค้นหาข้อมูล ด้านสถานท่ีเลือกซื้อ ด้านราคาท่ีตัดสินใจ
ซื้อต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ ส่วนด้านอื่นๆ ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติ 

อภิปรายผล 

จากการศึกษาพฤติกรรมด้านประชากรศาสตร์และส่วนประสมการตลาด (4P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บรโิภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมนอ้ย 
จงัหวดัศรีสะเกษ สามารถน ามาอภิปรายตามผลเชิงพรรณนาได้ดงัต่อไปนี้ 

1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของ
ผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ พบว่า พฤติกรรมด้าน
ประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 71.2 มีอายุ 51-60 ปี จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 27.4 มีอาชีพเป็น
เกษตรกร จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 มีรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 63.0 ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ สุภัสตรา สุขทองสา และวชัระ ยี่สุ่นเทศ (2565) ท่ีศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าและพฤติกรรมในการเลือกซื้อของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในด้านเพศ และด้านรายได้ ซึ่งในส่วนของด้านอายุ และอาชีพ จะขึ้นอยู่กับแต่ละเขต
พ้ืนท่ีท่ีได้ท าการวิจยั  
 2.ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า
ของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด(4P) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้า ด้านส่วนประสมการตลาดด้านราคามากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.05) รองลงมาคือ ส่วนประสมการตลาด
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.02) ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ีย 3.95) และ
ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย (ค่าเฉล่ีย 3.78) ตามล าดบั ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัย



ของ สุภัสตรา สุขทองสา และวัชระ ยี่สุ่นเทศ (2565) ท่ีศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าและพฤติกรรมในการเลือกซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัด้านพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน 
ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จังหวัดศรีสะเกษ พบว่า ผู้เก่ียวข้องในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าพบว่าผู้ท่ีเก่ียวข้องมากท่ีสุดคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 59.5 เหตุผลท่ีท าให้เลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าพบว่าเหตุผลท่ีท าให้เลือกซื้อมากท่ีสุดคือ เพ่ือรกัษาปัญหาสภาพผิว คิดเป็น
ร้อยละ 32.6 คุณประโยชน์ท่ีท าให้เลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าพบว่าคุณประโยชน์ท่ีท าให้เลือกซื้อ
มากท่ีสุดคือ บ ารุงผิวปกติ คิดเป็นร้อยละ 29.9 ช่องทางการค้นหาข้อมูลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าพบว่าช่องทางท่ีค้นหามากท่ีสุดคือ ค้นหาผ่าน Social Media คิดเป็นร้อยละ 41.0 ประเภทของ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าพบว่าประเภทท่ีผู้บริโภคเลือกใช้มากท่ีสุดคือ Cleanser โฟม สบู่ หรือเจลล้าง
หน้า คิดเป็นร้อยละ 23.0 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าใน 1 ครัง้พบว่าผู้บริโภคเลือกซือ้
มากท่ีสุดคือ 2-3 เดือนครัง้ คิดเป็นร้อยละ 32.6 แหล่งเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าพบว่าแหล่งท่ี
ผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ ร้านขายยาท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า เช่น Watson, Boots คิด
เป็นร้อยละ 30.7 ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อ 1 ช้ินพบว่าราคาท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ 101-300 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 34.8 ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้พบว่าราคาท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุด
คือ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 300 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.3 ขนาดของบรรจุภัณฑ์พบว่าขนาดท่ีผู้บริโภค
เลือกซื้อมากท่ีสุดคือ ขนาด 30-99 ml. คิดเป็นร้อยละ 34.8 ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจยัของ จุฑารตัน์ 
ทองสนิท, ชนิกานต์ หวัง่ประดิษฐ์, ลักษมณ อนันตประยูร, สุมาลี พิมเขยีว,ทาริกา สระทองค า, ศุภชยั 
เหมือนโพธิ ์(2562) ท่ีศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าออร์แกนิ
กของผู้บริโภค ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านสถานท่ีในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแล
ผิวหน้าออร์แกนิกโดยส่วนมากเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีร้านความงามและสุขภาพ ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ส่วนมากเสียค่าใช้จ่ายครัง้ละ ต ่ากว่า 1,000 บาท และด้านสื่อท่ีมีอิทธิพลส่วนใหญ่
สื่อท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์คือสื่อออนไลน์ 
ข้อเสนอแนะ 

ผลจากการศึกษาพฤติกรรมด้านประชากรศาสตร์และส่วนประสมการตลาด (4P) ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุม
น้อย จงัหวดัศรีสะเกษ แบ่งข้อเสนอแนะออกเป็น 2 ส่วนคือ ข้อเสนอแนะส าหรบัการน าผลวิจยัไปใช้ และ
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

 
 



1. ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจยัไปใช้ 
จากผลการวิจยั พบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยูใ่น 

ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ส่วนใหญ่เป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้าด้วยตนเอง โดยผู้บริโภคจะเน้นเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีใช้เพ่ือรกัษาปัญหาสภาพผิวโดยเฉพาะ 
ประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคเลือกใช้มากท่ีสุดคือ Cleanser โฟม สบู่ หรือเจลล้างหน้า ครีมกันแดด 
ครีมบ ารุงผิว และมอยเจอร์ไรเซอร์ มีความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าอยู่ท่ี 2-3 เดือน/ครัง้ 
ช่องทางท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ ร้านขายยาท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า เช่น Watson, 
Boots ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อ 1 ช้ิน คือ 101-300 บาท ราคาท่ีตัดสินใจซ้ือต่อผลิตภัณฑ์ใน 1 ครัง้ น้อย
กว่าหรือเท่ากับ 300 บาท และขนาดของบรรจุภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อมากท่ีสุดคือ ขนาด 30 - 99 ml. 
ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลข้างต้นเพ่ือประกอบการตัดสินใจในการผลิตสินค้าและบริการได้ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคาท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าของ
ผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
กับราคาต้องมีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ โดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.14 ผู้ประกอบการควรผลิต
สินค้าท่ีให้ความรู้สึกคุ้มค่า (Value for Money)  มากกว่าจะเน้นให้ราคาต ่าเป็นหลัก 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะ
เกษ ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับสินค้าท่ีสามารถหาซื้อได้ง่ายตามร้านค้าทัว่ ไป เช่น ร้านขาย
เครื่องส าอางหรือร้านสะดวกซื้อ โดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.16 ผู้ประกอบการควรกระจายสินค้าสู่ตลาดเป็นวง
กว้างเพ่ือให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้ง่าย อาทิ ร้านสะดวกซื้อ หรือร้านเครื่องส าอาง 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีคุณภาพดี โดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.30 ผู้ประกอบการควรผลิต
สินค้าท่ีมีคุณภาพท่ีดีต่อสภาพผิวหน้าของผู้บริโภค โดยไม่ใส่สารท่ีเป็นอันตรายต่อผู้บริโภค 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการขายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้าของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ ส่วนใหญ่
ให้ความส าคญักับการส่งเสริมการขายท่ีตรงกับความต้องการ เช่น ซื้อ 1 แถม 1 , ลดราคา โดยค่าเฉล่ีย
อยู่ท่ี 4.11 ผู้ประกอบการควรเน้นท าการตลาดให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค มากกว่าท า
การตลาดตามกระแส 

จากข้อมูลข้างต้น ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลไปประกอบการคิดค้นสินค้า ผลิตสินค้า
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพ่ือวางจ าหน่ายในต าบลยางชุมใหญ่ อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะ



เกษ ผลส ารวจน้ีได้มาจากการท าแบบสอบถามของประชากรจริงในพ้ืนท่ีแต่ละหมู่บ้านทัง้อาชีพ รายได้ 
และพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าต่างๆ ช้ีให้เห็นว่าผู้บริโภคสินค้าชนิดใด 

ผลส ารวจสามารถช่วยให้วางแผนการตลาดได้อย่างเหมาะสม จดัโปรโมชัน่เพ่ือให้เกิดประโยชน์
สูงสุดต่อทัง้ผู้ประกอบการและผู้บริโภค เพ่ือให้สินค้าเป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีนิยมของคนในต าบล 

นอกจากนี้ ท่านสามารถน าผลส ารวจไปวิเคราะห์เพ่ือปรับปรุงพัฒนาสินค้าให้ดียิ่งขึ้นและ
เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือสร้างมูลค่าของสินค้าและ Brand Loyalty ก่อให้เกิดการ
กลับมาซื้อซ ้าและน าไปเล่าปากต่อปาก 

2. ข้อเสนอแนะส าหรบัการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.ในการเก็บข้อมูลของประชากรกลุ่มตัวอย่างจากผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน ต าบลยางชุมใหญ่ 
อ าเภอยางชุมน้อย จงัหวดัศรีสะเกษ เป็นเพียงการเก็บข้อมูลในระยะแคบ เน่ืองจากเป็นการเก็บข้อมูลใน
เขตชุมชนเพียงแค่ 1 ต าบล จึงขอเสนอแนะให้ผู้ท่ีจะศึกษาในครัง้ถัดไปเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีอาจจะกว้าง
กว่า เช่น ระดบัอ าเภอ หรือระดบัจงัหวดั 

 2.ในการเก็บข้อมูลครัง้นี้ เป็นการเก็บข้อมูลโดยไม่จ ากัดอายุ ซึ่งท าให้ทราบข้อมูลเก่ียวกับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าได้ไม่แน่ชดั จึงขอเสนอแนะให้ผู้ท่ีจะท าการศึกษาในครัง้ถัดไป 
เลือกกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามโดยการก าหนดช่วง Generations   
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