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บทคดัย่อ 

 การศกึษาครั ÊงนีÊมวีตัถุประสงค ์(1) เพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลโดยจาํแนกตามเพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมี

อาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (2) เพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

(4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 

400 คน เครืÉองมอืทีÉใชค้อื แบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ซึÉง

ผูว้จิยัไดส้รา้งขึÊนมคี่าความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 0.95 สถติทิีÉใชไ้ดแ้ก่ค่าความถีÉ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีÉย ส่วน

เบีÉยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมตฐิาน ดว้ยสถติคิ่าความแปรปรวนทางเดยีว และสมการ

ถดถอยพหุคณู
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 ผลการวิจยัสรปุได้ดงันีÊ  

 จากผลการรวบรวมขอ้มลู พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 

55.7 อยูใ่นช่วงอาย ุ30-39 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 38.2 มสีถานภาพสมรส คดิเป็นรอ้ยละ 50.2 การศกึษา

ระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 73.7 ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 39.4 

และมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนอยู่ทีÉ 15,001 – 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 42.7 โดยเมืÉอพจิารณาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาทั Êง 4 ดา้น มคี่าเฉลีÉยอยูใ่น

ระดบัมากทีÉสุด เรยีงลําดบัค่าเฉลีÉยจากมากไปน้อยไดด้งันีÊ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา เมืÉอพจิารณาระดบัการตดัสนิใจซืÊอครมีอาบนํÊาโดย

ภาพรวม มคี่าเฉลีÉยอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด โดยเรยีงลาํดบัค่าเฉลีÉยจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ดา้นการ

ตระหนกัถงึปัญหา ดา้นการเปรยีบเทยีบทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจ ดา้นการแสวงหาขอ้มลูและดา้น

พฤตกิารหลงัการซืÊอ 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค ดา้นเพศ และรายไดเ้ฉลีÉยต่อ

เดอืนทีÉแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร

แตกต่างกนั อกีทั Êงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสรมิตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊา

ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

คาํสาํคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซืÊอ, ครมีอาบนํÊา 

ABSTRACT 

 The objectives of this study were (1) to study personal factors including gender, 

age, status, educational level, occupation, and average monthly income. Affecting 

consumers' purchase decisions of shower cream product in Bangkok (2) to study the 

marketing mix factors (4P's) including product, price, distribution channels and marketing 

promotion that affecting consumers' purchase decisions of shower cream product, totaling 

400 people in Bangkok province. The tool used was a 5 level Rating scale questionnaire, 

which the researcher created with a belief value. It was equal to 0.95. The statistics used 

were the frequency distribution, percentage, Mean, and Standard Deviation. and test 

hypotheses with one-way variance statistics and multiple regression equations. 

 The research results are summarized as follows. 

 From the results of data collection, it was found that most of the sample 

respondents were female. Representing 55.7 percent were in the age range of 30-39 years, 
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accounting for 38.2 percent having marital status. Accounting for 50.2 percent, bachelor's 

degree education Accounting for 73.7%, they work as employees of private companies. 

Accounting for 39.4 percent and having an average monthly income of 15,001 - 20,000 

baht, accounting for 42.7 percent. When considering the marketing mix factors that affect 

the decision to purchase all four aspects of shower cream products, the average is the 

highest level the average values can be sorted from highest to lowest as follows. Product 

side Marketing promotion In terms of distribution channels and prices, when considering the 

overall level of decision to buy shower cream. The average is at the highest level. Ordered 

by average from highest to lowest. Including problem awareness Comparison of 

alternatives Decision Information seeking and post-purchase behavior 

 The results of the hypothesis testing found that Personal factors of consumers, 

gender and different average monthly incomes There are different purchasing decisions for 

shower cream products among consumers in Bangkok. Moreover, the marketing mix factors 

include product, price, distribution channels and market promotion, It has a significant effect 

on the decision to purchase shower cream products of consumers in Bangkok with 

statistical significance at 0.05 

Keywords : Marketing mix, Purchase decision, Shower Cream 

บทนํา 

สุขภาพอนามยัส่วนบุคคลทีÉดมีคีวามสาํคญัอยา่งยิÉงต่อสุขภาพ ความเจบ็ป่วย การยบัยั Êงการ

เจริญเติบโต และแพร่กระจายของเชืÊอโรค โดยทั Éวไปการทําความสะอาดมือและร่างกายจะใช้

ผลติภณัฑจ์ากสบู่ เนืÉองจากมปีระสทิธภิาพในการทําความสะอาด ยบัยั Êงแบคทเีรยี และยงัสามารถ

หาซืÊอไดง้า่ยตามรา้นสะดวกซืÊอทั Éวไป (กรมอนามยั, 2566) 

สบู่ก้อนเป็นสบู่ทีÉมรีาคาถูกและสะดวกต่อการใช้งาน แต่นักชวีวทิยาได้มกีารตรวจพบว่า 

หลงัจากการใช้งานสบู่เสรจ็จะมเีชืÊอโรคบางชนิดสามารถสะสมอยู่ เมืÉอนํากลบัมาใช้งานอาจจะมี

โอกาสตดิเชืÊอโรค ดงันั Êนผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จงึหนัมาใชค้รมีอาบนํÊามากขึÊน เนืÉองจากสามารถกําจดัสิÉง

สกปรก ล้างออกง่าย มสีารให้ความชุ่มชืÊน สามารถฆ่าเชืÊอโรค มกีลิÉนหอม อ่อนโยนกว่าและเหมาะ

กบัผูท้ ีÉมผีวิแพง้า่ย (บรษิทัเพาเวอรพ์ลสั อนิฟินิท, 2564) โดยตลาดครมีอาบนํÊาของไทยใน ปี 2565 

มมีูลค่า 7,300 ล้านบาท โตขึÊน 5.2% อตัราการเตบิโตมาจาก 5 Category ได้แก่ กลุ่ม Beauty 

50%, กลุ่ม Healthy & Anti Bacteria 20%, กลุ่ม Baby Care 10%, กลุ่มผลติภณัฑล์า้งมอื 10% 

และกลุ่ม Men’s Grooming 10% (Marketeer,2566) จากแนวโน้มการเตบิโตทางการตลาด จะส่งผล

ต่อความรนุแรงในการแข่งขนั และจาํเป็นตอ้งนํากลยทุธก์ารตลาดมาใชใ้นการวเิคราะหต์ลาด 
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ดงันั Êนผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีÉจะศกึษาถงึ “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีÉมผีลต่อ

การตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร” เพืÉอนําผลการศกึษา

ครั ÊงนีÊไปใช้ในการพฒันาการจดัจําหน่ายผลิตภณัฑ์ครมีอาบนํÊา และช่วยให้ผู้ประกอบการในการ

ประยุกตผ์ลการวจิยัใหส้อดคลอ้งกบัธุรกจิของตน และความต้องการของผูบ้รโิภคมากขึÊน 

1.2 วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.2.1 เพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผู้บรโิภคใน

จงัหวดักรงุเทพมหานคร 

1.2.2 เพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมี

อาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

1.3 สมมติฐานของการวิจยั        

1.3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีÉแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊา

ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีÉต่างกนั 

 1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมี

อาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานครทีÉต่างกนั 

1.4 ขอบเขตการวิจยั 

 1.4.1 ขอบเขตด้านเนืÊอหา 

 เป็นการศกึษาเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจ

ซืÊอผลติภณัฑ์ครมีอาบนํÊาของผู้บรโิภคในจงัหวัดกรุงเทพมหานครเพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลทีÉ

แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์ครมีอาบนํÊาของผู้บริโภคในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั และเพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมี

อาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร  

 1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร 

 ประชากรทีÉใช้ในการวิจ ัย คือ ผู้บริโภคทีÉอยู่อาศัยในจังหวัดกรุงเทพมหานครจํานวน 

5.479,953 คน(อ้างอิง ณ วนัทีÉ 17 เดอืนมถุินายน พ.ศ. 2566 จากสํานักทะเบยีนกลาง กรมการ

ปกครอง กระทรวงมหาดไทย) 

 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการวจิยั คอืผู้บรโิภคทีÉอยู่อาศยัในจงัหวดักรุงเทพมหานครจาํนวน 400 

คน โดยการใชส้ตูรการคํานวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งของTaro Yamane (1973) 
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1.4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

การศกึษาวจิยัครั ÊงนีÊใช้ระยะเวลาในการทบทวนวรรณกรรม เอกสาร ตํารา จดัเก็บรวบรวม

ขอ้มูล ตลอดจนการนําเสนอขอ้มลู ในระยะเวลา 4เดอืนระหว่างเดอืนกรกฎาคม2566 ถงึตุลาคม 

2566 

1.4.4 ขอบเขตด้านพืÊนทีÉ ศกึษาพืÊนทีÉในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนบคุคล 

 วรธน วทิยานุกูล (2564) กล่าวว่า “ปัจจยัส่วนบุคคลหมายถงึ ขอ้มูลทีÉมคีวามเกีÉยวขอ้งกบั

ตวับุคคล อาทเิช่น อายุ เพศ การศกึษา รายได ้อาชพี หรอื สถานภาพ เป็นอทิธพิลต่อพฤตกิรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2563) ได้กล่าวว่า แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดสําหรบั

ธุรกจิบรกิารทีÉใหบ้รกิารซึÉงจะไดส้่วนประสมการตลาด (marketing mix) หรอื 4P’s ในการกําหนด

นโยบายการตลาดซึÉง ประกอบด้วย 1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิÉงทีÉบรษิทันําเสนอออก

ขายเพืÉอก่อใหเ้กดิความสนใจโดย การบรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนั Êนสามารถทําใหลู้กค้าเกดิความพงึ

พอใจ โดยความพึงพอใจนั ÊนอาจจะมาจากสิÉงทีÉสมัผัสได้หรอืสมัผัสไม่ได้ 2. ด้านราคา (Price) 

หมายถึง จํานวนเงินตราทีÉต้องจ่าย หรืออาจเป็นคุณค่าทั ÊงหมดทีÉลูกค้าร ับรู้ เพืÉอให้ได้ร ับ

ผลประโยชน์ อยา่งคุม้ค่ากบัจาํนวนเงนิทีÉจ่ายไป นอกจากนีÊยงัหมายถงึคุณค่าของอาหารและบรกิาร

ในรปูของตวัเงนิ ซึÉงลกูคา้ใชใ้นการเปรยีบเทยีบระหว่างราคา (price) ทีÉตอ้งจา่ยเงนิออกไปกบัคุณค่า 

(value) ทีÉลกูคา้จะไดร้บักลบัมาจากอาหารและบรกิารนั Êน ซึÉงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้กจ็ะทํา

การตดัสนิใจซืÊอ (buying decision) 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางการ

จําหน่าย รวมถงึวธิกีารทีÉจะนําอาหารและบรกิารนั Êน ๆ ไปยงัผู้บรโิภคเพืÉอให้ทนัต่อความต้องการ 

ซึÉงมหีลกัเกณฑท์ีÉตอ้งพจิารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคอืใคร และควรกระจายอาหารและบรกิารสู่ผู้บรโิภค

ผ่านช่องทางใด จงึจะเหมาะสมมาก 4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครืÉองมอื

การสืÉอสารทางการตลาด เพืÉอสรา้งความจงูใจ (motivation) ความคดิ (thinking) ความรูส้กึ (feeling) 

ความต้องการ (need) และความพงึพอใจ (satisfaction) ในอาหารและบรกิาร โดยสิÉงนีÊจะใช้ในการ

จูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดความ ต้องการหรอืเพืÉอเตอืนความทรงจาํ (Remind) ในตวัอาหาร 

โดยคาดว่าการส่งเสรมิการตลาดนั Êนจะมอีิทธพิลต่อความรูส้กึ (feeling) ความเชืÉอ (belief) และ

พฤตกิรรม (behavior) การซืÊออาหารและบรกิาร หรอือาจเป็นการตดิต่อสืÉอสาร (communication) 

เพืÉอแลกเปลีÉยนขอ้มูลระหว่างผู้ขายกบัผู้ซืÊอกเ็ป็นได ้ทั ÊงนีÊ จะต้องมกีารใชเ้ครืÉองมอืสืÉอสารทางการ

ตลาดในรปูแบบต่าง ๆ อยา่งผสมผสาน 
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แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัเกีÉยวกบัการตดัสินใจ (The decision) 

 รมยน์ลนิ โรจน์ธํารง (2563) ผู้ให้ทฤษฎกีระบวนการตดัสนิใจ อธบิายกระบวนการตดัสนิใจ

ของผูบ้รโิภคไวว้่า กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ประกอบด้วยทั Êงหมด 5 ขั ÊนตอนมดีงันีÊ 1. การ

รบัรู้ถึงปัญหาหรอืความจําเป็น หมายถึง การรบัรู้ความต้องการ จะเกิดขึÊนได้นั Êนต้องเกิดจากสิÉง

กระตุ้น หรอืความต้องการทีÉเกิดขึÊนเองตามธรรมชาติ ซึÉงความต้องการมทีั Êงความต้องการด้าน

ร่างกาย จติใจความปรารถนาต้องการสิÉงนั Êน 2. การแสวงหาขอ้มลู หมายถงึ ความต้องการทีÉถูกการ

กระตุ้นและเป็นสิÉงทีÉสามารถตอบสนอง ผูบ้รโิภคไดผู้บ้รโิภคจะนําสิÉงนั Êนมาตอบสนองความต้องการ

ของตนเองทนัท ีแต่ถ้าไมส่ามารถตอบสนองความต้องการเหล่านั Êนไดท้นัท ีความต้องการจะถูกเก็บ

ไวเ้พืÉอรอใหไ้ด้รบัการกระตุ้น โดยการกระตุ้นจะทําใหผู้้บรโิภคมทีศิทางในการคน้หาขอ้มูลเพิÉมเตมิ 

3. การประเมนิทางเลอืก คอื เมืÉอไดร้บัขอ้มลูจากการคน้หาขอ้มูลมาเรยีบรอ้ยแลว้ ผู้บรโิภคจะเกิด

การประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ ซึÉงนักการตลาดควรทีÉจะต้องรูว้ธิที ีÉผู้บรโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืก 

เพราะผู้บรโิภคแต่ละบุคคลนั Êนมวีธิกีารประเมนิแตกต่างกนัออกไป 4. การตดัสนิใจซืÊอ คอื การ

นําไปสู่กระบวนการตัดสินใจทีÉจะซืÊอโดยต้องเป็นการตัดสินใจทีÉผู้บริโภคมองว่าดี และสามารถ

แกปั้ญหาต่อตวัผูบ้รโิภคเองได ้การตดัสนิใจจะเกดิขึÊนหลงัจากการประเมนิทางเลอืก ทําใหผู้้บรโิภค

มกีารตดัสนิใจแบบมอีนัดบัขั ÊนตอนทีÉชดัเจน แต่ก่อนทีÉจะตดัสนิใจซืÊอผู้บรโิภค จะต้องพจิารณา หรอื

คํานึงถงึปัจจยัดา้นทศันคตขิองบุคคล 5. พฤตกิรรมภายหลงัการเลอืกซืÊอ คอื เป็นการแสดงความ

คดิเหน็ หลงัจากผู้บรโิภคตดัสนิใจซืÊอถ้าผูบ้รโิภคพอใจแสดงว่าทีÉผู้บรโิภคนําไปใชน้ั Êนสามารถแก้ไข

ปัญหาเหล่านั Êนของผูบ้รโิภคได ้โดยออกมาเป็นความรูส้กึพอใจ หรอืไมพ่อใจ 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรต้น      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนบคุคล 

1) เพศ 

2) อายุ 

3) สถานภาพ 

4) ระดบัการศกึษา 

5) อาชพี 

7) รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

การตดัสินใจเลือกซืÊอ 

ครีมอาบนํÊา 

1) การตระหนักถงึปัญหา  

2) การคน้หาขอ้มลู  

3) การประเมนิทางเลอืก  

4) การตดัสนิใจเลอืก  

5) พฤตกิรรมภายหลงัเลอืก 

(รมยน์ลนิ โรจน์ธาํรง, 2563) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1) ผลติภณัฑ ์ 

2) ราคา  

3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

4) การส่งเสรมิการตลาด  

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ,2563) 
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วิถีการดาํเนินการวิจยั 

 ประชากร ในงานวจิยัครั ÊงนีÊ คอื ผูบ้รโิภคทีÉอยูอ่าศยัในจงัหวดักรงุเทพมหานครจาํนวน 

5.479,953 คน(อ้างองิ ณ วนัทีÉ 17 เดอืนมถุินายน พ.ศ. 2566 จากสํานกัทะเบยีนกลาง กรมการ

ปกครอง กระทรวงมหาดไทย) 

 กลุ่มตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคสนิคา้ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดย

วธิกีารของTaro Yamane (1973) ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนเท่ากบั 95% ค่าความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมรบั

ไดเ้ท่ากบั 5% 

 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู รวบรวมขอ้มลูจากการแจกแบบสอบถามออนไลน์โดยใช ้

Google form ใหแ้ก่กลุ่มประชากรตวัอยา่งแลว้นําขอ้มลูทีÉไดร้บัมาตรวจสอบความสมบรูณ์และความ

ถูกตอ้งในการกําหนดรหสัและจดัลาํดบัขอ้มลูเพืÉอนําไปสู่การวเิคราะหป์ระมวลผลต่อไป 

 การวิเคราะหข้์อมลู ผูว้จิยัวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รปู SPSS สถติทิีÉใชใ้นการ

วเิคราะหข์อ้มลูมดีงันีÊ 

1. สถติเิชงิพรรณนา 1.1 ใช้การวเิคราะหห์าค่ารอ้ยละ (percentage) และค่าความถีÉ 

(frequency) กบัตวัแปรทีÉมรีะดบัการวดัเชงิกลุ่ม คอื ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย ดา้นเพศ 

ดา้นอาย ุดา้นสถานภาพ ดา้นระดบัการศกึษา ดา้นอาชพี และดา้นรายไดต่้อเดอืน 1.2 ใช้การ

วเิคราะหห์าค่าเฉลีÉย (mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตราฐาน (standard deviation) กบัตวัแปรทีÉมี

ระดบัการวดัเชงิปรมิาณ คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด และการตดัสนิใจซืÊอครมีอาบนํÊาของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานครไดแ้ก่ ดา้นการตระหนักถงึปัญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ดา้น

การเปรยีบเทยีบทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซืÊอ และดา้นพฤตกิรรมหลงัจากซืÊอ 

2. สถติเิชงิอนุมาน 2.1 วเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจซืÊอครมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภค

ในจงัหวดักรุงเทพมหานครจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดว้ยสถติ ิT-test และ One-way ANOVA 

2.2 วเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอครมีอาบนํÊาของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานครโดยใชส้มการถดถอยพหุคณู (multiple regression analysis) 

ดว้ยวธิ ีEnter ทีÉระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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ผลการวิจยั 

 การวเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามการวจิยั เรืÉอง การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(4P’s) ทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

สามารถสรุปผลการวจิยัได ้ดงันีÊ 

1.ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบคุคลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑค์รีมอาบนํÊาของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลการวิจยัได้ ดงันีÊ  

ตารางทีÉ 1 แสดงค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัการตดัสนิใจ

ของผูบ้รโิภคภาพรวม โดยจําแนกรายดา้น 

          การตดัสินใจ      𝒙ഥ       S.D. ระดบัความคิดเหน็      ลาํดบั 

1.ดา้นการตระหนักถงึปัญหา  4.29      0.663      มากทีÉสุด   1 

2.ดา้นการแสวงหาขอ้มลู   4.18      0.683      มาก   4 

3.ดา้นการเปรยีบเทยีบทางเลอืก  4.21      0.683      มากทีÉสุด   2 

4.ดา้นการตดัสนิใจ   4.19      0.680      มาก   3 

5.ดา้นพฤตกิารหลงัการซืÊอ  4.18      0.695      มาก   5 

รวม   4.21      0.680      มากทีÉสดุ 

จากตารางทีÉ 1 พบว่าระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากทีÉสุด (𝒙ഥ =4.21, SD.=0.680) 

เมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คอืดา้นการตระหนักถงึปัญหา (𝒙ഥ =4.29, 

SD.= 0.663) ลาํดบัทีÉ 2 คอื ดา้นการเปรยีบเทยีบทางเลอืก (𝒙ഥ =4.21, SD.= 0.683) ลาํดบัทีÉ 3 คอื 

ดา้นการตดัสนิใจ (𝒙ഥ =4.19, SD.=0.680) ลาํดบัทีÉ 4 คอื ดา้นการแสวงหาขอ้มลู(𝒙ഥ =4.18, SD.= 

0.683) และลาํดบัสุดทา้ย คอื ดา้นพฤตกิารหลงัการซืÊอ (𝒙ഥ =4.18, SD.=0.695) 

2.ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ผลิตภณัฑค์รีมอาบนํÊาของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลการวิจยัได้ 

ดงันีÊ  
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ตารางทีÉ 2 แสดงค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) โดยภาพรวม จาํแนกรายดา้น 

ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s โดยรวม    𝒙ഥ   S.D.        ระดบัความคิดเหน็    ลาํดบั 

ดา้นผลติภณัฑ ์        4.35  0.655   มากทีÉสุด    1 

ดา้นราคา        4.14  0.691    มาก     4 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      4.16  0.689    มาก     3 

ดา้นส่งเสรมิการตลาด       4.22  0.677  มากทีÉสุด    2 

รวม       4.21  0.678  มากทีÉสดุ 

 จากตารางทีÉ 2 พบว่าระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(4P’s) ทีÉ

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดย

ภาพรวม อยูใ่นระดบัมากทีÉสุด (𝒙ഥ =4.21, SD.= 0.678) เมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นทีÉมี

ค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คอืดา้นผลติภณัฑ ์(𝒙ഥ =4.35, SD.= 0.655) ลาํดบัทีÉ 2 คอื ดา้นส่งเสรมิการตลาด

(𝒙ഥ =4.22, SD.= 0.677) ลาํดบัทีÉ 3 คอื ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (𝒙ഥ =4.16, SD.= 0.689) และ

ลาํดบัสุดท้าย คอื ดา้นราคา (𝒙ഥ =4.14, SD.= 0.691) 

อภิปรายผลการวิจยั 

 จากการศกึษาวจิยัเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

ผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สามารถอภปิรายผลไดด้งันีÊ 

1.ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบคุคลทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑค์รีมอาบนํÊาของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลการวิจยัได้ ดงันีÊ  

จากการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีÉซืÊอผลติภณัฑค์รมี

อาบนํÊาส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจํานวน 223 คน อยู่ในช่วงอายุ 30 – 39 ปี จํานวน 153 คน 

การศกึษาระดบัปรญิญาตร ี295 คน ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 158 คน สอดคลอ้งกบั   

จอย พนัธแ์ตง (2565)   ไดศ้กึษาปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองสําอางค์เคาเตอรแ์บรนดผ์่าน

ทางแอพพลเิคชั Éนออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี ระดับการศึกษาจบปริญญาตร ีประกอบอาชีพพนักงาน

บรษิัทเอกชน และจากการวจิยัยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส จํานวน 201 คน 

สอดคลอ้งกบั วรีภทัร วบิูลยจ์กัร (2562) ทีÉไดท้ําการศกึษาถงึ ปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการเลอืกใชค้รมี
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อาบนํÊาออร์แกนิคของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีÉซืÊอ

ผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาอยู่ทีÉ 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 171 คน สอดคลอ้งกบั กรรณิกา พนัธุ์

ชยั (2564) ได้ศกึษาการตดัสนิใจในการเลอืกซืÊอสบู่เหลวสมุนไพรเพืÉอทําความสะอาดผวิกายของ

กลุ่มคนทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได้

เฉลีÉยต่อเดอืน 10,000 – 20,000 บาท 

 2. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ผลิตภณัฑค์รีมอาบนํÊาของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลการวิจยัได้ 

ดงันีÊ 

 2.1 ด้านผลิตภณัฑ ์มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ทั ÊงนีÊอาจเป็นเพราะครมีอาบนํÊาทีÉใชม้กีลิÉนหอมสดชืÉนมกีารแจง้วนัผลติและวนั

หมดอายุทีÉชดัเจนและผลติจากธรรมชาตทิําใหไ้มร่ะคายเคอืงผวิโดยสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler 

(1997อา้งองิใน คณพร ประสงคด์,ี 2564) ทีÉไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) คอื ตวัแปรหรอืเครืÉองมอืทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะนํามาใชร้ว่มกนัเพืÉอ

ตอบสนองความพงึพอใจ และความต้องการของลกูคา้ทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย และงานวจิยัของชญัญา

ภคั โรจน์สวสัดิ Íสุข (2562)ไดศ้กึษาถงึ พฤตกิรรมการซืÊอสบู่เหลวยีÉหอ้บไีนซข์องผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อการซืÊอสบู่

เหลวยีÉหอ้บไีนซข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของวจิติรา 

กาญจนวฒันา และสุธาสนีิ โพธิ Íชาธาร (2565) ทีÉไดศ้กึษาถงึการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์บู่ลา้งหน้าสมุนไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครราชสมีา 

พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์บู่ลา้งหน้าสมุนไพรของ

ผูบ้รโิภคในพืÊนทีÉจงัหวดันครราชสมีา โดยภาพรวมพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลติภณัฑ ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์บู่ลา้งหน้าสมุนไพร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉ

ระดบั 0.05 

2.2 ด้านราคา ส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์ครมีอาบนํÊาของผู้บรโิภคในจงัหวัด

กรงุเทพมหานคร ทั ÊงนีÊอาจเป็นเพราะครมีอาบนํÊาทีÉใชท้ีÉวางจาํหน่ายมกีารตดิป้ายแสดงราคาชดัเจน

ราคาของครมีอาบนํÊาทีÉใชม้คีวามเหมาะสมกบัปรมิาณทีÉได้รบัและราคาของครมีอาบนํÊาทีÉใชม้คีวาม

เหมาะสมกบัคุณภาพสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (1997อ้างองิใน คณพร ประสงค์ด,ี 2564) ทีÉ

ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื ตวัแปรหรอืเครืÉองมอืทางการตลาดทีÉ

สามารถควบคุมได้ บรษิัทมกัจะนํามาใช้ร่วมกนัเพืÉอตอบสนองความพงึพอใจ และความต้องการ

ของลูกค้าทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย และงานวิจยัของชญัญาภคั โรจน์สวสัดิ Íสุข (2562) ได้ศึกษาถึง 
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พฤติกรรมการซืÊอสบู่เหลวยีÉห้อบีไนซ์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (4P’s) ด้านราคา มผีลต่อการซืÊอสบู่เหลวยีÉห้อบไีนซ์ของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของวจิติรา กาญจนวฒันา และสุธาสนีิ โพธิ Íชาธาร 

(2565) ทีÉไดศ้กึษาถงึการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์

สบู่ลา้งหน้าสมนุไพรของผู้บรโิภคในจงัหวดันครราชสมีา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์สบู่ล้างหน้าสมุนไพรของผู้บรโิภคในพืÊนทีÉจงัหวดันครราชสีมา โดย

ภาพรวมพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์บู่

ลา้งหน้าสมนุไพร อยา่งมนียัสําคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

2.3 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์ครมีอาบนํÊาของ

ผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผู้บรโิภคมคีวามสะดวกในการชําระเงนิได้หลายช่องทาง เช่น 

พรอ้มเพย์ แอพพลเิคชั Éนธนาคาร ทรูมนันีÉวอลเลท เป็นต้นสามารถหาซืÊอได้จากช่องทางออนไลน์ 

เช่น Lazada shopeeเป็นต้นและสามารถหาซืÊอครมีอาบนํÊาได้จากห้างสรรพสนิค้าสอดคล้องกบั

แนวคดิของ Kotler (1997อ้างองิใน คณพร ประสงค์ด,ี 2564) ทีÉได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) คอื ตวัแปรหรอืเครืÉองมอืทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได้ บรษิัท

มกัจะนํามาใชร้ว่มกนัเพืÉอตอบสนองความพงึพอใจ และความต้องการของลูกคา้ทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

และงานวจิยัของปฏพิทัธ ์หลําสาคร (2566) ได้ศกึษาถงึการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในมมุมองของผูบ้รโิภคทีÉมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองสําอางของกลุ่มผู้บรโิภคเจเนอเรชั Éน

วายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจดัจําหน่ายมผีลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซืÊอเครืÉองสําอางของกลุ่มผูบ้รโิภคเจเนอเรชั Éนวายในกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร ทั ÊงนีÊอาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคไดร้บัส่วนลดพเิศษจากการซืÊอ

ผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาทีÉใชเ้สมอ เช่น ซืÊอ 1 แถม 1 เป็นตน้ เป็นตน้ผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาทีÉใชม้กัมี

ของสมนาคุณในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น ผา้ขนหนู ขวดปั Ëม ฟองนํÊา หรอืใยบวบขดัตวั เป็นตน้และมี

การโฆษณาครมีอาบนํÊาทีÉใชผ้่านสืÉอต่างๆ เช่น สงัคมออนไลน์ เวบ็ไซต ์Search Engine เป็นตน้ 

โดยสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (1997อ้างองิใน คณพร ประสงคด์,ี 2564) ทีÉไดก้ล่าวไวว้่า ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื ตวัแปรหรอืเครืÉองมอืทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได ้

บรษิทัมกัจะนํามาใชร้่วมกนัเพืÉอตอบสนองความพงึพอใจ และความต้องการของลกูคา้ทีÉเป็น

กลุ่มเป้าหมาย และงานวจิยัของชญัญาภคั โรจน์สวสัดิ Íสุข (2562) ทีÉไดศ้กึษาถงึพฤตกิรรมการซืÊอสบู่

เหลวยีÉหอ้บไีนซข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการซืÊอสบู่เหลวยีÉหอ้บไีนซข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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นอกจากนีÊยงัสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของวจิติรา กาญจนวฒันา และสุธาสนิี โพธิ Íชาธาร (2565) 

ไดศ้กึษาถงึการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์บู่ลา้ง

หน้าสมนุไพรของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครราชสมีา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์บู่ลา้งหน้าสมุนไพร อย่างมนียัสาํคญัทางสถติิ

ทีÉระดบั 0.05 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผู้บรโิภคในจงัหวดั

กรุงเทพมหานครดงันั Êน ผูป้ระกอบการผู้จําหน่ายครมีอาบนํÊาควรพฒันาให้ครมีอาบนํÊามกีลิÉนหอม

สดชืÉนมกีารแจ้งวนัผลิตและวนัหมดอายุทีÉชดัเจน และครมีอาบนํÊาทีÉผลติจากธรรมชาติทําให้ไม่

ระคายเคอืงผวิ  

2. ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์ครีมอาบนํÊ าของผู้บริโภคในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร ดังนั Êน ผู้ประกอบการผู้จําหน่ายครีมอาบนํÊาควรพัฒนาให้ครีมอาบนํÊามีวาง

จาํหน่ายมกีารตดิป้ายแสดงราคาชดัเจนตั ÊงราคาของครมีอาบนํÊาให้มคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ และ

คุณภาพ 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์ครีมอาบนํÊาของ

ผู้บริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครดังนั Êน ผู้ประกอบการผู้จําหน่ายครีมอาบนํÊาควรพัฒนาให้

ผู้บรโิภคมคีวามสะดวกในการชําระเงนิได้หลายช่องทาง เช่น พรอ้มเพย ์แอพพลเิคชั Éนธนาคาร ทรู

มนันีÉวอลเลท เป็นต้นสามารถหาซืÊอได้จากช่องทางออนไลน์ เช่น Lazada shopeeเป็นต้น และ

สามารถหาซืÊอง่ายไดจ้ากหา้งสรรพสนิคา้  

4. ด้านส่งเสริมการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผู้บรโิภคใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดงันั Êน ผูป้ระกอบการผูจ้ําหน่ายครมีอาบนํÊาควรพฒันาถงึการให้มสี่วนลด

พเิศษจากการซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาทีÉใชเ้สมอ เช่น ซืÊอ 1 แถม 1 เป็นต้น เป็นต้นมขีองสมนาคุณ

ในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น ผ้าขนหนู ขวดปั Ëม ฟองนํÊา หรอืใยบวบขดัตวั เป็นต้น และมกีารโฆษณา

ผ่านสืÉอต่างๆ เช่น สงัคมออนไลน์ เวบ็ไซต ์Search Engine เป็นตน้  

5. ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศทีÉแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของ

ผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ดงันั Êน ผู้ประกอบการผู้จําหน่ายครมีอาบนํÊาควร

พฒันาครีมอาบนํÊาให้ครอบคลุมกับความแตกต่างทางเพศ เช่น เพศชาย หญิง หรอืรวมถึงเพศ

ทางเลอืก 
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6. ปัจจยัส่วนบคุคล ด้านรายได้เฉลีÉยต่อเดือนทีÉแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซืÊอ

ผลติภณัฑค์รมีอาบนํÊาของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ดงันั Êน ผูป้ระกอบการผู้

จาํหน่ายครมีอาบนํÊาควรพฒันาครมีอาบนํÊาใหม้คีุณภาพหลายระดบั เช่น บางสูตรใชว้ตัถุดบิพ

รเีมีÉยม หรอืวตัถุดบินําเขา้จากต่างประเทศ เพืÉอใหค้รอบคลุมกบักําลงัการซืÊอของผูบ้รโิภคทีÉแตกต่าง

กนั 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัคร ั Êงต่อไป 

1. ผูว้จิยัควรมกีารศกึษาตวัแปรอืÉน ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้ง เช่น ความคาดหวงั และความพงึพอใจใน

บรกิารของผูบ้รโิภคทีÉมต่ีอการซืÊอครมีอาบนํÊาเพืÉอใหท้ราบถงึความต้องการของผูบ้รโิภคมากขึÊน 

2. ผู้ว ิจยัควรมีการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก

ผู้บรโิภค หรอืผูป้ระกอบการครมีอาบนํÊา เพืÉอให้ไดข้อ้มูลทีÉมปีระโยชน์ในการใช้เป็นแนวทางพฒันา

ครมีอาบนํÊาในทุกมติมิากขึÊน 

3. ผูว้จิยัควรศกึษาเฉพาะเจาะจงยีÉหอ้ครมีอาบนํÊาทีÉใชใ้นการศกึษา เพืÉอทาํใหผ้ลการศกึษาทีÉ

ไดม้คีวามแม่นยาํมากขึÊน และสามารถแกไ้ขปัญหาไดต้รงจดุมากขึÊน 
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